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MOTTO DAN PERSEMBAHAN

MOTTO

Sesungguhnya beserta kesulitan itu ada kemudahan. Maka apabila
engkau telah selesal (dari suatu urusan), kerjakanlah dengan sungguh-
sungguh (untuk urusan yang lain) dan hanya kepada Tuhanmulah
engkau berharap (Q.S. Al-Insyirah: 6-8)

PERSEMBAHAN

Puji syukur kepada Allah SWT atas Ridho-Nya serta karunianya
sehingga skripsi ini telah terselesaikan dengan baik.
Alhamdaulillah Rabbil’alamin

Skripsi ini kupersembahkan untuk kedua orang tuaku tercinta
Orang-orang yang saya sayang dan almamaterku

PESAN DAN KESAN

Semoga kedepannya lebih baik, meningkatkan pembelajaran yang
lebih efektif, inovatif dari universitas lainnya. Dan dapat mencetak
lulusan yang berkepribadian yang baik dan kritis.

Senang mendapatkan lebih banyak teman, dosen baik sehingga
komunikasi antara mahasiswa dan dosen terjalin dekat dengan
hormat. Mendapatkan ilmu yang lebih mendalam dan membuat saya
lebih dewasa.
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ABSTRAK

TASMIN, 2022. Pengaruh Diversifikasi Persediaan buku Terhadap Volume
Penjualan Pada Toko Buku Alfarabi di Kota Makassar. Dibimbing oleh ( H. Sultan
Sarda dan Abd. Salam HB).

Tujuan penelitian ini merupakan jenis penelitian yang bersifat kuanfitatif
dengan tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh Diversifikasi
Persediaan buku Terhadap Volume Penjualan Pada Toko Buku Alfarabi di Kota
Makassar Sedangkan metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah
analisis regresi linear sederhana. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini
yaitu sampel Purposive Sampling. Jenis data yang digunakan dalam penelitian
ini adalah data kuantitatif yang diperoleh dari kuesioner dan wawancara yang
dibagikan dan berhubungan dengan masalah yang diteliti. Pengumpulan data
dilakukan dengan observasi, siudi pustaka dan pembagian kuesioner. Dalam
penelitian ini sumber daya yang digunakan dalarn pengumpulan data mencakup
data primer dan data sekunder.

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan maka
dapat diambil kesimpulan bahwa Diversifikasi Persediaan buku berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Volume Penjualan pada Toko Buku Al Farabi di
Kota Makassar.

Kata Kunici: Diversifikasi Persediaan buku, Volume Penjualan




ABSTRACT

TASMIN, 2022, Effect of Book Supplies Diversification on Sales Volume at
Alfarabi Bookstores in Makassar City. Supervised by (H. Sultan Sarda and Abd.
Salam HB).

The purpose of this study is a type of quantitative research with the aim of this
study is to determine the effect of Book Suppiies diversification on sales volume
at Alfarabi bookstores in Makassar City. Meanwhile, the method used in this
research is simple linear regression analysis. The sample used in this research is
purposive sampling. The type of data used in this study is quantilative data
obtained from questionnaires and inferviews that were distributed and related to
the problem under study. Data was collected by observation, literature study and
distributing questionnaires. In ihis study the resources used in data collection
include primary data and secondary data.

Based on the results of research and discussions that have been carried out, it
can be concluded that Product Diversification has a positive and significant effect
on Sales Volume at Al Farabi Bookstore in Makassar City.

Keywords : Book Supplies Diversification, Sales Volume.
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BAB |
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Dewasa ini pemasaran telah berkembang dan menjadi vjung tombak
setiap perusahaan dalam rangka mencapai tujuannya. Hal ini dipertegas
dengan pendapat begawan pemasaran Theodore Levitt yang menyatakan
bahwa "kunci manajemen bisnis yang sukses terletak pada pemasaran”, Oleh
karena itu pilihan dan penerapan sirategi pemasaran sangatiah esensial bagi
perusahaanBanyak sekali perusahaan yang berusaha sekuat tenaga
mengupayakan agar bisa tetap eksis ditengah persaingan yang sangat ketat.
Hal ini dimaksudkan agar mereka tetap eksis dalam Dunia perdagangan yang.
sampai saat ini masih menjadi tumpuan hidup masyarakat. Dengan adanya
tingkat persaingan yang makin tinggi tidak jarang perusahaan yang gulung
tikar atau menutup perusahaannya karena mereka tidak mampi menanggung
beban produksi yang terlampau besar.

Disamping ity faktor lain yang menjadi penyebab adalah produk yg
mereka tawarkan tidak mampu bersaing dipasaran balk daf segi
kualitas,harga jual, maupun jenis barang. Kebanyakan dari para produsen
saat ini hanya menawarkan barang yang siap pakai tidak memandang apakah
barang vg mereka produksi sesuai dengan selera konsumen. Konsumen
memilih sebuah produk, didasari adanya penilaian pasitif terhadap banyaknya
pilihan vang tersedia atau dalam hal ini perusshaan melakukan sirategi
diversifikasi produk. Kondisi i, mengantar pemahaman bangsa pada
pentingnya perhatian terhadap pelaku ekonomi mikro, kecil dan menengah

yang dapat ditemui hampir disetiap Negara industri dan Negara berkembang




Diversifikasi persediaan buku merupakan salah satu cara untuk
meningkatkan kepuasan konsumen yang dapat dilakukan olsh perusahaan
terutama jika perusahaan tersebut telah berada dalam tahap kebetaan. Kotler
(2005) menjelaskan bahwa pekerja pemasaran bukan bagaimana
menemukan konsumen yang tepat untuk suatu produk, ietapl bagaimana
membuat produk yang tepat untuk konsumen sehingga produsen periu
membuat produk yang sesuai dengan selera konsumen. Cepatnya perubahan
selera dan meningkatnya kebitubhan konsumen menuniut perusahaan untuk
selalu berinovasi menciptakan varian baru dengan harga yang bersaing.
Untuk mengatasi persainpan yang ketai anter perusahaan dalam memanuhi
selara konsumen, salah satu cara yang digunakan adalah melakukan
diversifikasi produk yaitu upaya mencari dan mengembangkan produk dalam
rangka mengejar pertumbuhan, peningkatan penjualan, probabilitas dan

Adanya barang sejenis dengan harga yang fidak jauh berbeda dalam
pasar konsumen menyebabkan timbulnya persaingan antar perusahaan
sefenls. Sehingga perusahsan dalam menjalankan kabilsksangan untuk
meningkatkan volume penjualan dan untuk menghadapi persaingan ini, maka
perusahaan peru memperhaikan produk yang dipasarkan dengan cara
mengadakan diversifikasi produk, Ada kemungkinan apabila perusshaan tidak
melakukan diversifikasi terhadap produk maka konsumen akan berpindah
pada produk pesaingnya. Jika hal tersebut terjadi maka perusahaan akan
kehilangan konsumen dan mengakibatkan volume penjualan menurun.

Pentingnya diversifikasi produk diperkuat oleh Hasanah {2012)

berpendapat bahwa salah satu fakior kepuasan konsumen yaitu terdapatnya




variabel diversiflkasi persediaan buku yang terdiri dari ragam produk,
packaging/pembungkusan, dan ukuran produk, Dengan diversifikasi produk
suatuy perusahaan tidak akan bergantung pada satu jenis produknya
saja,tetapi perusahaan juga dapat mengandalkan jenis produk lainnya, karena
jika salah satu jenis produk tengah mengalami penurunan maka akan teratasi
dengan jenis produk lainnya. Unsur yang melekat pada diversifikasi produk
berbeda-beda sssual dengan kerakierlstlk produk vang dibutuhken dan
ditonjolkan untuk menerik konsumen. Peda produle bul, jenis produk dan
desain produk diharapkan menjadl unsur yang mampu untuk menarlk
perhafian konsumen membeli poduk tersebut. Semakin banyak jenis produk
yang ditawarkan, maka semakin besar peluang konsumen untuk memiih
produk tersebut. Semakin baik kualitas produk,maka semakin puas
konsumen.

Kepuasan pelanggan dapat memberikan beberapa manfaat, diantaranya
hubungan antara perusahaan dan pelanggannya menjadi harmonis,
memberikan dasar yang baik bagi pembelian ulang dan terciptanya loyalitas
pelanggan, serta membentuk suatu rekomendasi darl mulut ke mulut atau
yang sering disebut word of mouth. Manfaat yang lain adalah meningkatnya
volume penjualan pada suatu perusahaan serts perusahan dapat
mengembangkan beberspa usaha lain yeng akan berdampak pada
peningkatan profit yang sebesar-besamya.

Tokko buku alfarabi merupakan penjual yang menyediakan berbagai jenis
buku dikawasan makassar, tepatnya dijalan sulten alauddin IV No.2 & 12 yang
buka setiap hatinya. Toko buku alfarabi ramai dikunjungi ketika memasuki

akhir pekan oleh kalangan mahasiswa. Toko buku alfarabi sering berinovasi




terhadap jenis produk yang ditawarkan sehingga tidak terkesan menoton bagi
kansumern. Upaya-upaya yang dilakukan yaitu dengan memperbanyak pilihan
atau penganekaragaman Jenis buku, antara lain : buku-buku teks, novel,
majalah dan lain-lain. Harga yang ada di toko buku alfarabi relatif murah.
Dengan membandero!l harga yang tidak terlalu tinggi mulal dari Rp. 30.000 —
Rp 100.060 per buku. Harga yang ditawarkan cukup ekonomis dan banyak
konsumen datang uniuk membeli lalu dijadikan bahan bacaan sehari-hari
dengan iujilan menambsh Wwawessan Berdasarkan uraian diatas, maka
diversifikasi persediaan buku dapat dijadikan salah satu altematf bagi
perusahaan unjuk dapat meningkatkan penjualannya, dan memperiuas
jangkauan pasar serta penting bagi perusahaan mengadakan diversifikasi
produk yang terencana dan berkelanjutan karena adanya pengaruh positif
antara pengenalan varian baru dengan peningkatan voiume penjualan. Oleh
karena iftu penulis tertarik untuk melakukan penefitian yang berjudul “
Pengaruh diversifikasi persediaan buku terhadap volume penjualan pada
Toko buku alfarabi”.
Rumusan masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapat dikemukakan rumusan
masalah sebagai berikut: apakah diversifikasi Persedizan buku Berpengaruh
terhadap. valume penjualan pada Toko Buku Aliarati ?
Tujuan penelitian

Adapun yang menjadi iujuan dalam penelitian ini adalah: Untuk
mengetahui Pengaruh diversifikasi Persediaan buku terhadap volume

penjualan pada Toko Buku Alfarabi?




D. Manfaat penelitian
Adapun manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah:

1. Sebagai referensi untuk mengetahui pengaruh diversifikasi produk
ferhadap volume penjualan ifoko buku alfarabi. Sehingga diharapkan
dapat menjadi pertimbangan dalam meningkatkan penjualan dan
menghadapi kondisi persaingan usaha yang semakin kompetfitif pada
masa yang akan datang.

2, Sebagai bahan acuen dan bahan pustai(a bagi peneliti selanjuinya,

khususnya bagi peneliti untuk masalah yang sama.




A.

BAB I}

TINJAUAN PUSTAKA
Landasan teori
1. Manajemen
a) Pengertian Manajemen

Pada dasarnya manajemen diarlikan sebagai suatu proses merencanakan,
mengorganisasikan, memimpin dan mengendalikan pekeraan anggota
organisasidan menggunakan semua sumber daya organisasi untuk mencapai
sasaran organisasi yang felah ditentukan. Menurut Siswanto {2005:2)
manajemen adajah seni dan imu dalam perencanaan, pengorganisasian,
pengarahan, motivasi, dan pengendalian terhadap crang serta mekanisme
kefja uniuk mencapai tujuan. Shade dan Musa (2009:5) Manajemen
mengandung tiga pengertian yaity: 1. Manajemen sebagai suaiu proses, 2.
Manajemen sebagai suatu kolektiviltas orang-orang yang melakukan kegiatan
manajemen, 3. Manajemen sebagai suatu seni dan ilmu.

b) Fungsi-fungsi Manajemen

Fungsi-fungsi manajemen yang dikemtkakan oleh Amirullah (2015:8)

bahwa pada umumnya manajemen dibagi menjadi beberapa fungsi yaitu :
1} Perencanaan (Planning)

Perencanaan dapat diartikan sebagai suatu proses. untuk menentukan
tujuan dan sasaran yang hendak dicapai dalam mengambil langkah-langkah
strategis guna mencapai tujuan fersebut. Kegiatan utama dalam fungsi
perencanaan meliputi

a) Menetapkan tujuan dan target bisnis.




b) Merumuskan strategl untuk mencapal tujuan dan target bisnis
tersebut
t) Menentukan sumber-sumber daya yang diperiukan
d} Menentukan standar atau indikator kebsrhasilan dalam
pencapaian tujuan dan target hisnis,
2} Pengorganisasian (Organizing)

Pengorganisasian merupakan proses pemberian perintah,
pengalokasian sumber daya, pengsturen kegistan yang ferkoordinic kepada
setiap individu dan kelompok uniuk menerapkan rencana. Kegiatan
pengorganisasian mencakup :

&) Pengalokasian sumber daya, merumuskan dan menetapkan tugas.
dan menetapkan prosedur yang diperlukan.

b) Menetapkan struktur organisasi yang menunjukkan adanya garis

kewenangan dan tanggung jawab.

¢) Kegiatan perskrufan, penyeleksian, penempatan secara tepal,

pelatihan, dan pengembangan sumber daya manusia.
3) Pengarahan (Actuating)

Pengarahan adalah proses uniuk menumbuhkan semangat pada
karyawan agar dapat bekerja keras dan giat serta membimbing mereka dalam
melaksanakan rencans unfuk mencapai {ujuan yang efekiif dan efisien.
Kegiatan dalam fungsi pengarahan meliputi :

a) Mengimplementasikan proses kepemimpinan, pembimbingan,
dan pemberian motivasi kepada tenaga kerja agar dapat
bekerja secara efektif dan efisien dalam pencapaian tujuan.

b) Memberikan tugas dan penjelasan rutin mengenai pekerjaan.




c) Menjelaskan kebljakan yang diterapkan.

4) Pengendalian atau pengawasan {Controlling)

Pengendalian adalah bagian terakhir datam proses manajemen.
Pengendalian dimaksudkan untuk melihat apakah kegiatan organisasi sudah
sesuai dengan rencana sebelumnya. Kegiatan dalam fungsi pengawasan atau
penggendealian adalah ;

a) Mengevaiuasi keberhasilan dalam pencapaian {ujuan dan jarget
bisnis sesusi dengan indikator yang telah ditetapkan.

b) Mengambil langkah klarifikasi dan koreksi atau penyimpangan
yang mungkin ditemukan.

c) Melakukan berbagai alternatif solusi atas berbagal masalah
yang terkait dengan pencapaian tujuan dan target bisnis.

©. Bidang-bidang Manajeman
Ruang lingkup manaiemen sangatiah luas meliputl aspak kehidupan

manusia dan bisnis. Amirullah (2015:10) dalam konteks bisnis, manajemen
dapat diterapkan dalam empat bidang utama yaitu :

1} Bidang pemasaran (Marketing), mengidenfikasi apa sebenarnya
yang menjadi kebutuhan konsumen dan bagaimana cara
mewujudkannya.

2) Bidang operasional dan produksi (production and operational),
mengatur kegiatan-kegiatan yang diperiukan untuk proses produksi.

3) Bidang keuangan (Finance), merencanakan dari mana pembilayaan
bisnis dipercleh dan bagalmana modal yang diperoleh dapat

dialokasikan secara tepat untuk kegiatan bisnis.




4) Bidang Sumber Daya Manusia (Human Resource), mengelota

tenaga kerja yang memiliki perusahaan untuk Kkelangsungan
berbagai aktivitas-aktivitas bisnis perusahaan.
2. Manajemen Pemasaran
Manajemen pemasaran - adalzh suaty analisis, perencanaan,
implementasi, dan pengendalian dari program-program yang dirancang untuk
mencipakan, membangun, dan memperiahankan pertukaran yang bermanfaat
dengan pembeli untuk mencapai tujuan-tujusn organisasi

Menurut Philip Kotler (2012:14) Manajemen pemasaran adalah analisis,

perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian atas program yang dirancang
untuk menciptakan, membangun, dan mempertahankan perfukaran yang
menguntungkan dengan pembeli sasaran dengan maksud untuk mencapai
sasaran organisasi.Menurut Buchari Alma (2011:130) Manajemen pemasaran
adslah merencanakan, pengarahan, dan pengawasan seluruh kegiatan
pemasaran perusahaan ataupun bagian dipemasaran. Menurut Buchori dan
Djgslim (2013:5) Manajemen pemasaran memupakan proses perencanaan dan
pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi dan distribusi gagasan,
barang, dan jasa, untuk menghasilkan pertukaran yang memuaskan individu
dan mementuhi tujuan organisasi.

Berdasarkan pengertian tersebut di atas, maka dapat disimpulken bahwa
manajemen pemasaran merupakan suatu konsep yang dapat diaplikasikan
dalam suaty perusahaan demi mempertahankan kelangsungan hidup
perusahaan serta menumbuhkan pelanggan di perusahasn ager dapat
menjalankan kegiatan secara efektif dan efisien guna mencapai iujuan

perusahaan.
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a) fungsi manajemen pemasaran
Fungsi manajemen pemasaran menurut Tery (2016:86) meliputi:
1. perencanaan (planning}

Planning ini dibuat berdasarkan data yang ada diperusahaan, Misalnya
planning daerah pemasaran, planning tentang harga, planning strategi
pasar, teknis promosi yg akan digunakan dan sebagainya.

2. organisasi {organizing)

Qrganisasi yang disusun dengan jelas dan efisien, sehingga dengan jelas.
diketahui siapa vyang bertanggung jawab, kepada siapa harus
dipertanggungjawabkan, bagaimana kordinasi dalam perusanaan.

3. aksi {actuating)

Sebagai fungsi ketiga, yaitu melaksanakan pekerjaan, bagaimana cara
kerja, kemana harus pergi, kapan, dan sebagainya. Agar pelaksanaan tugas
berjalan dengan mulus, maka para karyawan perlu diberi intensif. Dengan
demikian harus ditetapkan secara jelas tentang galji, honor, uang jalan, uang
komisi penjualan dan sebagainya.

4. kontrol (controlling)

Periu adanya kontrol dari sefiap pekerjaan yang dilakukan agar tidak
terjadi kesalahan yang dapat mengganggu stabilitas perusahaan.
5. Perfukaran

Dengan adanya pemasaran maka konsumen dapat mengetahui dan
membeli sebuah produk yang dijual oleh produsen, baik menukar produk
dengan uang, ataupun sesama produk,

6. fungsi distribusi fisik
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Distribusl flslk suatu preduk dilekukan denman eara menganckat sera
menyimpan produk. Produk diangkut dari pradusen mendekati kebutuhan
konsumen dengan banyak cara, bakk melalui air, darat, dan udara.
Penyimpanan produk mengedepankan menjaga pasokan produk agar tidak
kekurangan saat dibutuhkan.

7. fungsi perantara
Aktivitas penyampaian produk dari produsen ke konsumen dilakukan melalui
perantara markeling. Pade prosss aklivitas perantara tegadi kegiatan
pembiayaan, pencarian informasi, klasifikasi produk dan sebagainya.
3. Produk

a. Pengertian produk

Menurut Kotler dan Keller {2012:4) definisi produk adalah segala sesuatu
yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan suatu keinginan
atau kebutuhan. Produk yang dipasarkan meliputi barang fisik, jasa,
pengalaman, acara, tempat, properti, organisasi, informasi dan ide. Menurut
Mc Charty dan Pemeault (2013:107) mengemukakan bahwa “Produk
merupakan hasil dari produksi yang akan dilempar kepada konsumen untuk
didistribusikan dan  dimanfaatkan konsumen unfuk memenuhi
kebutuhannya". Sedangkan menurut saladin (2002:121) “Produk adalah
segala sesuatu yang dapat ditawarkan kesuatu pasar untuk diperhatikan,
dimiliki, dipakai atau dikomsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan dan
kebutuhan”.

b.  Kiaslflkasl produk
Dalam proses pembuatan produk perusahasn akan memperhatiikan

segala kemungkinan yang terjadi sehingga produk yang akan dibuat harus
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dipertimbangkan dan diklasifikasikan secara tepat. Philip kotler, dan Keller
{Manajemen pemasaran,h. 5-6) menyatakan bahwa secara tradisional
pemasar mengklasifikasikan produk berdasarkan ciri-cirinya:
1. Produk dapat diklasifikasikan menjadi tiga kelompok menurut daya
tahan dan wujudnya:

a) Barang yang tidak tahan lama, adalah barang-barang berwujud
yang biasanya dikomsumsi dalam saiu atau beberapa Kali
penggunaan, sepeiit bir, dan sabun. Barang yang biasanya cepat
habis ini menjadi kebutuhan untuk digunakan dalam kehidupan
sehar-hari.

b) Barang tahan lama, barang berwujud yang biasanya tetap
bertahan meskipun digunakan berkali-kali, seperti lemari es,
peralatan mesin, buku, dan pakaian. Barang tfshan lama
memungkinkan barang tidak cepat berubah balk dari segi fisik
maupun Zatnya.

¢} Jasa adalah produk-produk tidak berwujud, fidak terpisahkan dan
mudah habis. Akbbatnya produk inf biasanya memberikan
pengendalian mutu kredibilitas pemasok, dan kemampuan
penyesuaian yang lebih tinggi. Contchnya mencakup pemotongan
rambut dan perbaikan barang.

2. klasifikasi barang konsumen begitu banyak jenis produk yang dibsli
konsumen sehingga dapat diklasifikasikan menurut kebiasaan belanja.

a) Barang sehari-hari adalah barang-barang yang biasanya sering

dibeli oleh pelanggan dengan cepat dan dengan upaya yang
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sangat sedikit. Contohnya meliputi produk tembakau, pasta gigi,
sabun, dan koran.

b) Barang toko adalah barang-barang yang biasanya dibandingkan
berdasarkan kesesuaian, kualitas, harga dan gaya dalam proses
pemilihan dan pembeliannya, meliputi perabotan, pakaian, mobil
bekas, dan peralatan rumah tangga utama.

c) Barang khusus mempunyai ciri-ciri atau identifikasi merek yang
unik dan karena itulah cukup banyak konsumen yang melakukan
pembelian secara khusus, meliputi mobil, komponen-komponen
stereo, peralatan fotografi, dan stelan pria.

d) Barang yang tidak dicari adalah barang-barang yang tidak
diketahui konsumen atau biasanya mereka fidak berfikir untuk
membelinya seperti detektor asap.

3. Barang-barang indusii dapat diklasifikasikan berdasarkan
bagaimana cara barang fersebut memasuki proses produksi dan
kemahalan relatifnya. Dapat dibedakan dalam tiga kelompok barang
industri: bahan haku dan suku cadang, barang modal, pasokan dan
layanan bisnis.

a) Bahan baku dan suku cadang adalah barang yang seluruhnya
masuk ke produk produsen tersebut. Barang-barang inl terbagi
menjadi dua kelompok utama yakni :

1) Produk pertanian (gandum,kapas, ternak, buah dan sayuran)
2) Produk alam (kan, kayu, minyak mentah, biji besi).
Bahan baku dan suku cadang yang diproduksi dibagi menjadi dua

kategori :
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1) Bahan baku kompenen (besi, benang, semen, kabel)

2) Suku cadang komponen (mesin kecil, ban, cetakan)

b) Barang modal adalah barang-barang tahan lama yang
memudahkan pengembangan atau pengelolaan produk jadi
Barang modal meliputi dua kelompok instalasi dan peralatan.
Instatasi terdiri atas bangunan {pabrik, dan kantor) dan peralatan
(generator, bor, komputer, elevator)

c) Perlengkapan dandayanan bisnis adalah barang dan jasa berumur
pendek memudahkan pengembangan dan pengelolaan produk
jadi. Perlengkapan ada dua jenis :

1) Barang pemeiiharaan dan perbaikan {cat, paku, sapu) dan

2} Perlengkapan operasional (pelumas, batu bara, kerias tulis,

pensil).

Dari uraian diatas dapat dipahami bahwa dalam pembuatan
produk suatu perusahaan telah memikirkan baik dari segi daya tahan,
wujud, peruntukan penggunaan balk untuk konsumen maupun
barang-barang vang diperuntukkan industr. Sehingga jelas fungsi
maupun manfaat yang dapat diperoleh para konsumen.
¢. Batran produk {product mix)

Setelah mengetahui  Kklasifikasi 'produk yang tepat maka,
perusahaan telah dapat menentukan jenis produk yang sesuai untuk
dikelola. Kemudian bauran produk juga menjadi saiah safu aspek
penting untuk dipertimbangkan.

Bauran produk (Mix Product) adalah kumpulan semua produk

dan unit produk yang ditawarkan penjual terientu kepada pembeli.
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Menurut Philip Kotler (Manajemen Pemasaran, 2002) bauran produk

suatu perusahaan mempunyat lebar, panjang, kedalaman, dan

konsistensi tertentu.

1.

Lebar bauran produk, mengacu pada berapa banyak lini produk
perusahaan itu.

Paniang bauran produk, mengacu pada jumiah unit produk
dalam bauran produknya.

Kedalaman bauran produk, mengacu pada berapa banyak varian
yang ditawarkan tiap produk datam lini tersebut.

Konsistensi dari bauran produk, mengacu seberapa erat
hubungan dari berbagai lini produk pada hal pengguanaan akhir,
persyaratan produksi, saluran distribusi, atau hal lainnya.

Atribut Produk

Atribut produk merupakan pengembangan sebuah produk yang

mengharuskan perusahaan menetapkan manfaat-manfaat apa yang

diberikan produk itu. Menurut Husein Umar (2000) Manfaat-manfaat

ini dikomunikasikan dan dipenuhi oleh atribut produk, misalnya :

mutu, desain, merek, labal dan kemasan.

1)

2)

Mutu produk menunjukkan kemampuan sebuah produk untuk
menjalankan fungsinya. Ciri produk merupakan sarana kompetitif
untuk membedakan produk perusahaan dengan produk pesaing.
Desain dapat menyumbangkan kegunaan atau manfaat produk
serta coraknya. Jad! tidak hanya penampilan yang diperhatikan

tetapi juga merupakan produk yang mudah aman, harhga




3)

4)

5}

6)

7)
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terjangkau, untuk digunakan, sederhana dan ekonomis dalam
produksi dan distribusi.

Merek merupakan tanda yang berupa gambar, nama, kata,
huruf-huruf, angka-angka, susuhan wama atau Kombinasi dari
unsur-unsur tersebut yang memiliki daya pembeda dan
digunakan dalam kegiatan perdagangan barang dan jasa.
Konsumen memandang merek sebagal bagian penting dari
produk dan ia dapat menambah nilai produk sehingga pemberian
merek suatu produk menjadi penting dalam sirategi produk.
Kemasan adalah kegiatan merancang dan memproduksi wadah
kemasan atau pembungkus untuk suatu produk. Pengembangan
suatu kemasan yang baik untuk produk baru memerlukan banyak
pertimbangan.

Label mempunyai berbagai fungsi, selidaknya
mengidentifikasikan produk. Label juga menjelaskan tingkat mutu
produk, serta dapat mendeskipsikan beberapa hal tentang
produk seperti slapa yang membuat, dimana dibuat, kapan
dibuat, apa isinya, dan cara menggunakannya.

Fitur produk adalah alat bersaing untuk membedakan produk
perusahaan dari produk pesaing.

Rancangan produk adalah konsep yang lebih luas dibandingkan
gaya. Gaya hanya menguraikan penampilan produk, gaya dapat
menarik mata dan membuat jemu. Gaya yang sensasional dapat
menarik perhatian, tetapi fidak begitu saja membuat produk itu

melakukan kinerja yang lebih baik. Tidak seperti gaya rancangan
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lebih sekedar dari kulitnya, tetapi lebih mencapai inti produk.
Rancangan yang baik memberi kontribusi pada kegunaan suatu
produk seperti juga penampilannya.

e. Daur Hidup Produk

Produk yang sekaut yang sangat menarik, akan

tetap menga o produk adalah tahap-
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1. Tahap introduksi (introduction) pada tahap ini biasanya terjadi
pertumbuhan penjualan yang lambat karena produk baru

diperkenalkan ke pasar. Laba juga belum bisa menutupi biaya
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overhead dari keseluruhan usaha. Jadi, wirausahawan harus
mempersiapkan modal yang tidak terduga dan kesabaran yang
tinggi. Satu hal yang penting adalah komitmen yang kuat untuk
menumbuhkannya. Strateginya adalah inovasi strategi
pemasaran dan penjusian dalam menciptakan perbedaan yang
ijelas antara satu produk dengan produk pesaing.

Tahap perfumbuhan (groweth) setelah biaya overhead mampu
ditutupi oleh laba yang tinggi dari tingkat penjualan yang mulai
meningkat cepat, maka muncul pertumbuhan produk dan juga
bisnisnya. Gunakanlah laba yang diperoleh dengan tepat guna
untuk antisipasi.

Tahap kedewasaan (maturety) satu tahapan yang telah banyak
memberi tingkat penjualan yang besar, cepat, dan tinggi serta
memberikan jumlah laba yang lumayan besar.

Tahap penurunan (decline) pada tahap ini cukup berbahaya
karena fingkat pertumbuhan laba dan laju pertumbuhan
penjualan mulai menurun. Sehingga dharapkan wirausahawan
melakukan peluncuran produk baru.

Tahap ditinggalkan (abandomen) tahap ini terjadi jika upaya
penyelamatan _tidak hberhasil maka sebuah produk akan
ditinggatkan oleh konsumen dan produknya hilang dipasaran.

Berikut ini terdapat ciri tahapan siklus kehidupan usaha produk :
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Tabel 2.1. Ciri tahapan siklus kehidupan usaha produk

Tahapan Jumlah Jumlah Tingkat Usaha
[aba perusahaan | persaingan | perusahaan
Pengenalan | Belum ada | Sangat Hampir Membangun
kecil tidak ada share pasar
Pertumbuhan | Meningkat | Bertambah | Meningkat | Membina
banyak tajam share pasar
Pematangan | Menurun Berkurang | Menurun Mempertahankan
sedikit share pasar
Penuaan Tidak ada | Sedikit Sangat Memaksimal
sekali berkurang | Cash Flow

Surnber : Buchari Alma {2013}
Sebuah produk tidak akan berada pada posisi yang sama, dari

\;vaktu kewaktu pasti akan mengalami perubahan baik perubahan
yang menunjukkan periumbuhan sampai dengan perubahan yang
menunjukkan penurunan. Mengetahui keadaan yang demikian
perusahaan akan berupaya memperbaiki, mengembangkan
produknya, atau bahkan menciptakan inovasi terbaru daiam rangka
mempertahankan posisinya ditengah-tengah persaingan yang makin

kompleks.

4. Diversifikasi Produk

a. Pengertian diversifikasi

Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia istilah diversifikasi
diartikan sebagai penganekaragaman atau medifikasi. Istilah ini
sering dijumpai dalam dunia usaha. Pada bidang Ekonomi
usaha untuk

diversifikasi dimaksudkan penganekaragaman
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menghindari ketergantungan pada ketunggalan kegiatan, produk,

jasa, atau investasi.

Menurut Ismanthono (2015) Diversifikasi produk adalah upaya
perusahaan untuk meningkatkan penjualan melalui
penganekaragaman produk, baik lewat pengembangan dengan
menciptakan produk baru maupun pengembangan produk yang
sudah ada. Efendi (2015) mengartikan diversifikasi produk sebagai
suaty strategl yang dilakukan oleh perusahaan dengan melakukan
pengembangan produk melalui penambahan jenis produk dengan
tipe, model dan ukuran yang beragam dengan harapan
meningkatkan Iaba secara maksimal.

Fandy Tjiptono {2019) berpendapat bahwa Diversifikasi produk
adalah upaya mengembangkan produk atau pasar yang baru dalam
rangka mengejar pertumbuhan, peningkatan penjualan, profitabilitas
dan fleksibility.

Sedangkan menurut Assauri (2010:218) Diversifikasi produk
dilakukan suatu perusahaan sebagal akibat dilaksanakannya
pengembangan produk, sementara produk lama secara ekonomis
masih dapat dipertahankan. Berdasarkan uraian diatas dapat
disimpulkan bahwa Diversifikasi dilakukan untuk mengembangkan
produk dengan melalui penganekaragaman produk, pengembangan
produk baru maupun produk yang sudah ada dengan tujuan

meningkatkan penjualan.
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b. Jenis jenis diversifikasi produk

sebagal mana telah dijelaskan sebelumnya bahwa diversifikasi
produk merupakan penganeka ragaman, pengembangan produk
bary maupun yang sudah ada dengan tujuan meningkatkan
penjualan. Strategi diversifikasi dapat dilakukan dengan empat cara
menurut Tjiptono (2018), yaitu sebagai berikut :
1) Diversifikasi konsentris
Dimana produk-produk baru yang diperkenalkan memiliki kaitan
atau hubtingan dalam hal pemasaran atau teknolog! dengan produk
yang sudah ada.
2) Diversifikasi horizonial
Dimana perusahaan menambah produk-produk baru yang tidak
berkaitan dengan produk yang telah ada, tetapi dijual kepada
pelanggan yang sama.
3) Diversifikasi sinergitas
Dimana produk baru dijual kepasar baru bilamana sumber daya
yang diperlukan uniuk menghasilkan atau memasarkan lini baru itu
sesuai dengan sumber daya yang ada. Artinya sinergi merupakan
tata hubungan yang saling memperkuat yang meningkatkan
gfisiensi atau ofektivitas vang mana sumber daya perusahaan
diproses produksi, keterampilan {enaga penjualan, saluran

distribusi, kemampuan penelitian dan pengembangan, atau

keterampilan manajemen fertentu




22

4) Diversifikasi konglomerat
Dimana produk-produk yang dihasilkan sama sekali baru tidak

memiliki hubungan dalam hal pemasaran maupun teknologi dengan

produk yang sudah ada dan dijual kepada pelanggan yang berbeda.

Dari uraian diatas dapat dipahami bahwa terdapat empat macam
diversifikasi yang dapat menjadi alternatif pilihan perusahaan. Dari
keempat aiternatif di atas perusahaan dapat menerapkan salah satu
diantaranya dan disesuaikan dengan kondisi perusahaan pada saat
itu.

c. Faktor-faktor yang mempengaruhi strategi diversifikasi produk

Penerapan strategi diversifikasi produk pada perusahaan
bukan tanpa sebab, adanya falkior pendorong baik dari internal
maupun  eksternal menjadikan perusahaan untuk dapat
mengembangkan produknya. Menurut stanton {2015 : 32) faktor-
fakior yang mendorong perusahaan melakukan diversifikas] produk
antara lain :

1. Teknologi, pengembangan teknologi memungkinkan ierciptanya
sarana produksi yang baru untuk dimanfaatkan oleh
perusahaan sehingga praduksi dapat ditingkatkan.

2. Selera konsumen, selera konsumen umumnya dipengaruhi oleh
tingkat pendapatan, pendidikan, perkembangan penduduk, dan
kesetiaan konsumen terhadap produk.

3. Persaingan, adanya persaingan menyebabkan perusahaan

selalu mengembangkan produknya.
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4. Siklus hidup produk yang pendek mendorong perusahaan untuk
terus mengembangkan produknya.

5. Adanya kapasitas produk berlebih, sebagai akibat meningkatnya
kapasitas mesin  perusahaan  sehingga  perusahaan
menggunakan kelebihan kapasitas tersebul dengan jalan
menciptakan produk baru.

6. Keinginan meningkatkan laba, sehingga perusahaan
memperkuat posisi produknya di pasar seria memperluas pasar.

Pendapat tersebut juga didukung menurut William (1980)

menyatakan bahwa mengapa perusahaan melakukan diversifikasi

produk diantaranya :

1. Tekanan dari dalam {internal}

a. Secara psikologis, manusia menjadi bosan mefakukan hal yang

samaberulang kali mereka percaya bahwa diversifikasi akan

membantu mereka menghindari bahaya terlampau terspesialisasi.

b. Diversifikasi dilihat sebagai salah satu cara uniuk

mengembangkan kerawanan akibat ukuran yang salah.

c. Diversifikasi dipandang sebagai cara untuk mengubah pusat

biaya internal yang sekarang menjadi penghasilan laba.

2. Tekanan dari luar (eksternal)

a) Perekanomian (pasar) dimana perusahaan beroperasi temyata

terlampau kecil dan terbatas untuk memungkinkan pertumbuhan.

b) Teknologi dan riset perusahaan menimbulkan perkembangan

praduk yang kelihatan memberi harapan.
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¢) Pengaturan pajak mendorong penanaman modal kembali dalam
riset dan pengembangan dan bukannya pembayaran deviden. Hal
ini menimbulkan penambahan produk yang menjadi dasar strategi
diversifikasi, karena jika tidak akan berdampak negatif.
d. Komponen strategi diversifikasi produk
Tujuan diterapkannya strategi diversifikasi produk adalah untuk

memenuhi kebutuhan konsumen yang menginginkan berbagai
macam produk, bentuk praduk, dan ukuran produk. Kebutuhan
yang berbeda-beda ini, menciptakan variasi produk. Menurut Kotter
dan Keller (2008) komponen strategi diversifikasi produk dapat
berupa :
1. Variasi ukuran

Variasi ukuran dapat didefinisikan sebagai bentuk, model, atau
spesifikasi dari suatu produk. Bagi perusahaan produsen dapat
membuat variasi ukuran uniuk produk tertentu baik dari uktran kecil
maupun besar. Sementara bagi perusahaan distribuior dapat
menyediakan barang yang beraneka ragam dari segi ukurannya
untuk memenuhi kebutuhan konsumen yang bervariasi.
2. Harga

Harga dapat diartikan sebagai sejumiah uang (aspek moneter)
dan aspek lain (non moneter) yang mengandung utilitas atau
kegunaan tertentu yang diperlukan untuk mendapatkan suatu
produk. Penetapan harga merupakan tugas kritis yang menunjang

keberhasilan pemasaran produk.
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3. Tampilan

Tampilan merupakan segala sesuatu yang ditampilkan produk
tersebut atau daya tarik produk yang dapat dilihat langsung serta
dapat menarik keinginan konsumen untuk membelinya. Tampilan
meliputi desain, model, dan wama yang dimiliki suatu produk.
4. Ketersediaan

Banyaknya macam barang {meliputi merek barang} yang
tersedia sehingga konsumen terfariik melakukan pembelanjaan.
e. Tujuan Diversifikasi Produk

Tujuan yang mendasari strateg! diversifikasi produk adalah
meningkatkan daya saing perusahaan dalam menawarkan sebuah
produk baru yang sesuai dengan selera konsumen. Jika ada produk
dengan inovasi baru yang dihasitkan akan membuat Konsumen
lebih fertarik dan membelinya. Selain v dengan strategi
diversifikasi produk ini dapat memberikan banyak pilihan produk
yang dihasilkan perusahaan. Tujuan diversifikasi produk
dikemukakan menurut Fandy Tjiptono (1957) secara garis besar,
diversifikasi produk dikembangkan dengan berbagai tujuan,
diantaranya :
1. Meningkatkan pertumbuhan bila pasar atau produk yang ada
telah mencapai tahap kedewasaan dalam Product Life Cycle (PLC).
2. Menjaga stabilitas, dengan jalan menyebarkan resiko fluktuasi

laba,
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3. Meningkatkan kredibilitas di pasar modal.

Menurut Khamidi, Fauzi, dan Sayudi {2011} menyatakan
bahwa terdapat beberapa pertimbangan mengadakan strategi
diversifikasi produk oleh suatu perusahaan, yaitu :

1. Agar perusahaan tidak benrgantung pada satu pasar saja,
sehingga kekhawatiran perusahaan tentang kejenuhan yang akan
terjadi’ atas lini produk yang ada uniuk mencapai tujuan
pertumbuhan secara efisien, dapat dihindari atau dihilangkan.
2. Adanya kesempatan menghasilkkan produk bamu dapat
mendatangkan hasil keuntungan yang lebih baik.
3. Adanya unsur sinergi, dimana penambahan produk baru yang
lain akan menimbulkan besarnya biaya tetap per unit menurun
menurun.
4. Adanya kegiatan dalam pengembangan produk yang dapat
menghasiikan atau menemukan produk baru.
f. Manfaat Strategi Diversifikasi Produk

Diversifikasi sangat diperlukan untuk meningkatkan daya saing
pasar nasional dan internasional. Salah satu visi dalam diersifikasi
produk ini, dalam jangka pendek &kan mendatangkan
keanekaragaman produk pasar, yang mengisi pasar dalam Negeri.
Diversifikasi produk beriujuan untuk meningkatkan volume atau
kuantitas penjualan yang berdampak pada persaingan dalam pasar
yang dapat dilakukan oleh perusahaan yang telah berada pada

tahap kedewasaan. Manfaat strategi diversifikasi produk yang
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dikemukakan oleh William (1990) (dalam Habibi, 2015:26) antara
fain :
1. Menghidupkan kembali pertumbuhan penjualan dari produk
yang lesu
2. Memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan yang berubah-
ubah.
3. Menandingi penawaran baru dari pesaing.

4, Memenuhi kebutuhan dari segmen tertentu.
Sedangkan menurut Tiiptono (1997) manfaat diversifikasi produk yaitu :

1. Perusahaan dapat mengerahkan kapasitas full karena tidak
bergantung pada satu macam produk

2. Memaksimumkan profit dengan cara ekspansi perusahaan.

3. Dengan mengadakan diversifikasi produk, perusahaan tidak

bergantung pada satu pasar saja.

5. Volume Penjualan

a. penjualan

Sebelum membahas Pengertian volume lebih jauh tentang volume
penjualan, perlu kita kaji terlebih dahulu tentang penjualan. Menurut
Rafii (2013:24) penjualan adalah suatu usaha terpadu uniuk
mengembangkan rencana-rencana strategis yang diarahkan pada
usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan konsumen, guna
mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba. Menurut Rudianto
(2009:104) penjualan merupakan suatu aklivitas yang mengakibatkan

arus barang keluar perusahaan sehingga perusahaan memperoleh
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laba dari pelanggan. Penjualan untuk perusahaan jasa adalah jasa
yang dijual perusahaan tersebut. Untuk perusahaan dagang, adalah
barang yang diperjual belikan perusahaan tersebut. Sedangkan uniuk
perusahaan manufaktur penjualan adalah barang yang diproduksi dan
dijual perusahaan tersebut.

Penjualan merupakan kegiatan yang dilakukan oleh penjual dalam
menjual barang atau jasa dengan harapan akan memperoleh laba dar
adanya lransaksi-transaksi tersebut, Muliady {2014). Menurut swastha
(2009} penjualan adalah ilmu dan seni untuk mempengaruhi pribadi
yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia
membeli barang dan jasa yang ditawarkan. Menurut Marbun dalam
(sukmah, 2018:27) penjualan adalah total barang vang teijual oleh
perusahaan dalam jangka waktu tertentu.

Berdasarkan pada beberapa definisi diatas, maka penjualan dapat
diartikan sebagai usaha yang dilakukan oleh penjual ataupun
perusahaan untuk menyalurkan barang dan jasa yang diinginkan dan
dibutuhkan pembeli sehingga berpengarth pada terciptanya volume
penjualan yang diharapkan mencapai laba yang maksimum bag
perusahaan atau bidang usaha.

Pada sefiap perusahaan iujuan yang hendak dicapai adalah
memaksimumkan profit disamping perusahaan ingin terus
berkembang. Realisasi dari tujuan ini adalah melalui volume penjualan.
Menurut schiffan dalam (Ervin Reynaldi: 2013} volume penjualan
adalgh tingkat penjualan yang diperoleh perusahaan untuk periode

terfentu dalam satuan (unittotal/rupiah). Sedangkan menurut Freddy
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Rangkuti (2013) volume penjualan adalah pencapaian yang
dinyatakan secara kuantitatif dari segi fisik atau volume atau unit suatu
produk. Kemudian didukung pendapat Alimansyah {(2002) dalam
Sukmah {2018:27)} volume penjualan adalah jumlah penjualan yang
berhasii dicapal oleh suatu perusahaan dalam suatu jangka wakiu
tertentu.

Dalam kegiatan pemasaran Kkenaikan volume penjualan
merupakan ukuran efisiensi, meskipun tidak sefiap kenaikan volume
penjualan diikuti dengan kenaikan laba. Jadi dapat diartikan bahwa
volume penjualan adalah jumlah dari kegiatan penjualan suatu produk
atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan dalam suatu ukuran wakiu
tertentu.

b. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Volume Penjualan

Menurut Swastha (2012:28) ierdapat beberapat fakior yang

mempengarthi volume penjualan antara lain :

1. Kondisi dan kemampuan penjual

Transaksi jual beli atau pemindahan hak milik secara komersial atas
barang dan jasa itu pada prinsipnya melibatkan dua pihak, yaitu
penjual sebagai pihak pertama dan pembeli sebagai pihak kedua. Ada
beberapa masalah penting yang harus dipahami oleh penjual, yakni :
a) Jenis dan karakteristik barang yang disediakan

b) Harga produk barang

¢) Syarat penjualan seperli, pembayaran, pengantaran, pelayanan

sesudah penjualan, garansi, dan sebagainya.
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2. Kondisi pasar
Pasar sebagai suatu kelompok pembeli atau pihak yang menjadi
sasaran penjualan dapat pula memengaruhi kegiatan penjualannya.
Adapun kondisi pasar yang peru diperhatikan sebagai berikut :
a) Jenis pasamya, apaksh pasar konsumen, pasar industri, pasar
penjual, pasar pemerintah, atau pasar internasional.
b) Kelompok pembeli atau segmen pasamya !
c) Daya belinya.
d} Frekuensi pembeliannya.
e} Keinginan dan kebutuhannya.
3. Modal
Suatu perusahaan akan mengalami kesulitan untuk menjual
barangnya apabila barang tersebut belum dikenal oleh calon pembeli,
serta lokasi antara penjual dan pembeli yang berjauhan. Dalam
keadaan seperti ini, penjual harus memperkenalkan dulu atau
membawa barangnya ketempat pembeli. Untuk mewujudkan maksud
tersebut diperlukan adanya sarana serta usaha seperti alat
transportasi, tempat peragaan baik di dalam maupun diluar
perusahaan, usaha promosi. Semua ini hanya dapat dilakukan apabila
penjual memiliki modai.
4. Kondisi organisasi perusahaan
Pada perusahaan besar biasanya masalah penjualan ditangani
oleh bagian tersendiri (bagian penjualan) yang ahli dibidangnya. Lain
halnya dengan perusahaan kecil, dimana masalah penjualan ditangani

oleh orang yang juga melakukan fungsi-fungsi lain.

-
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5. FakiorLain

Faktor fain yang mempengaruhi volume penjualan dikemukakan

oleh swastha (2009) dalam (sukmah, 2018:30) meliputi :

a.

Jenis penjualan

Volume penjualan juga dapat dipengaruhi oleh jenis penjualan yang

dalam dunia usaha berikut penjelasannya :

C.

1)

2)

3)

4)

5)

Jual beli {trade selling), bila produsen dan pedagang besar
mempersilahkan  pengecer 'unfuk berusaha memperbaiki
distribust produk mereka

Penjualan misionaris penjuaian berusaha ditingkatkan dgn
mendorong pemheli membeli barang dari penyalur perusahaan.
Penjualan teknis (Technical Selling}) meningkatkan penjualan
dengan pemberian saran dan nasihat kepada pembeli akhir
dari barang dan jasa.

Penjualan bisnis baru (New Businies Selling) berusaha
membuka transaksi baru dengan membuka calon pembeli
menjad! pembeli seperti halnya vang dilakukan perusahaan
asuransi.

Penjualan responsif (Responsive Selling) setiap tenaga penjual

diharapkan memberi reaksl terhadap permintaan pembell

Indikator Volume Penjualan

Ada beberapa indikator volume penjualan penjualan yang

dikemukakan oleh kotler yang dikutip dari Sukmah (2015) antara lain :

1) Pencapaian volume penjualan
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Umumnya setiap perusahaan memiliki tujuan yang sama yakni
tercapainya volume penjualan sesuai dengan yang telah ditentukan
sebelumnya. Volume penjualan merupakan jumlah barang yang terjual
dalam jangka wakltu tertentu. Perusahaan hendaknya memperhatikan
bauran pemasaran serta memiliki strategi pemasaran yang baik untuk
memasarkan produknya demi mencapai tingkat penjualan maksimal.
2) Mendapatkan laba

Laba adalah selisih pendapatan dan keuntungan setelah dikurangi
beban dan kerugian. Laba salah satu pengukuran aktivitas operasi dan
dihitung berdasarkan akuntan akurat. Pengertian laba usaha adalah
laba yang diperoleh semata-mata dari kegiatan utama perusahaan.

3) Menunjang pertumbthan perusahaan

Pertumbuhan perusahaan adalah kemampuan perusahaan dalam
meningkatkan ukuran perusahaan melalui peningkatan akltiva atau
omset. Kemampuan perusahaan untuk menjual produknya akan
meningkatkan volume penjualan bagi perusahaan serta menunjang
pertumbuhannya.

Febrianto dalam sukmah (2015:32) mengatakan bahwa indikator
volume penjualan adalah total penjualan yang dinilai dengan unit oleh
suaty perusahaan dalam periode ferteniu untuk mencapai laba yang
maksimal sehingga dapat menunjang pertumbuhan perusahaan.
Berdasarkan uralan diatas dapat disimpulkan indikator volume

penjualan adalah jumlah unit produk yang terjual dalam suatu periode.
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strategi meningkatkan volume penjualan

Menurut kofler (2008) usaha untuk meningkatkan volume

penjualan dapat ditempuh melalui cara :

1.

Menawarkan produk sedemikian rupa sehingga konsumen
melihatnya.

Penempatan produk secara teratur agar menarik perhatian
konsumen

Msnganalisis pasardan mengadakan pameran

Menemukan calon konsumen yang potensial

Mengadakan potongan harga

Terdapat beberapa konsep untuk meningkatkan volume penjualan

menurut Kotler (2000) yaitu :

1.

perencanaan dana operasional yang berorientasi pada produk dan
volume penjualan yang tinggi.

Alat yang dipergunakan untuk meningkatkan penjualan dengan
gencar melakukan promosi.

Mencapai tujuan akhir perusahaan dengan mengupayakan volume

penjualan semaksimal mungkin

B. Penelitian Terdahulu

Penulis ingin melakukan . penelifian ‘dalam bidang ini yang dilatar

belakangi

dengan adanya penelitian terdahulu. Penelitian-penelitian

terdahulu akan disajikan dalam tabel di bawah ini.




Tabel 2.2 : Penelitian Terdahulu
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No. Nlir::ell ifigﬁul Metode Analisis Hasil Penelitian

1. | Sukma  (2018) \ | Metode yang | Dari hasil penelitian
Pengaruh diversifikasi | digunakan deskriptif | menunjukan bahwa
produk terhadap | kuantitatif dan analisis | diversifikasi Produk
volume penjualan | regresi iinear | memiliki Pengaruh
Koperasi Pegawai | sederhana terhadap volume penjualan
Republik  indonesia Koperasi Pegawai Republik
(KPRI)  Universitas Indonesia (KPRI)
Negeri Makassar. Universitas Negeri

Makassar.

2. | Rima_-Ayuning Tias | Metode yang | Dari hasil wawancara
Palupi  (2019) /| digunakan adalah | menunjukan volume
Analisis strategi | kualitatif dan berfikir | penjualan Mengalami
diversifikasi varian | induktif peningkatan secara drastis
rasa produk dalam selama strategi diversifikasi
upaya meningkatkan varian rasa di lerapkan
volume penjualan.

3. | Kukuh Harianto | Metode yang | Dari hasil penelitian
(2016) [ Pengaruh | digunakan dalam { menunjukan bahwa
diversifikasi  produk | penelitian ini adalah | diversiiikasi Produk
terhadap volume | deskriptif kuantitatif memiliki Pengaruh
penjualan batik tulis terhadap volume penjualan
Aulia Kediri. batik tulis Aulia Kediri.

4, {Puji Cahyo Astik | Mstode yang { Dari  hasii wawancara
(2017) / | digunakan adalah | menunjuka selama di
Pengembangan deskriptif kualitatif dan | iakukan diversivikasi Dalam
Praduk Melalui | berfikir induktif Upaya Meningkatkan
Diversifikasi  Dalam Volume Penjualan
Upaya Meningkatkan Megalamai
Volume Penjualan. Perkembanagan

5. | Sri Rahayuningsih | Menggunakan analisis | Dari  hasil  pengolahan
(2007) / Analisis | regresi linear | data ,menunjukan adanya
Pengaruh Diversifikasi | berganda dan analisis | pengaruh Diversifikasi
Konsentris Produk | perseniase Konsentris Praduk
Terhadap Volume Terhadap Volume
Penjualan. Penjualan.

C. Kerangka Pikir

Toko buku merupakan sarana penyedia bahan bacaan bagi masyarakat

juas vang berpegang pada falsafah Negara dan bertujuan untuk

mencerdaskan kehidupan bangsa. Keselarasan antara toke buku dan UUD
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1945, membuat keberadaannya di negeri ini membantu pemerintah dan
masyarakat untuk merealisasikan pendidikan yang baik. Keberadaan toko
buku sebagai penyedia bahan bacaan, berkontribusi banyak dalam
mengorbit tokoh-tokoh Bangsa yang berprestasi. Oleh sebab itu, toko buku
dianggap sebagai pilar utama dalam mencerdaskan kehidupan bangsa.

Salah satu toko buku yang dapat ditemui di Kota Makassar Sulawesi
Selatan adalah toko buku Alfarabi yang berpusat di JI. Sultan Alauddin 1V,
kelurahan Manuruki, Kecamatan Tamalate, Makassar, Sulawesi Selatan.
Pegawai toko buku Alfarabi memberikan pelayanan berupa referensi bacaan
bagi pelanggan yang meminati suatu bidang tertentu, misainya pendidikan,
politik,sosial, dan ekonomi.

Unit pertokoan menyediakan berbagai macam bahan bacaan yang
menjadi kebutuhan pembaca, mulai dari buku ekonomi, sosial, hukum,
filsafat, dan politik. Ini bertujuan uniuk mencerdaskan kehidupan bangsa
seria mempenmudah pelajar dan masyarakat memperoleh referensi. Adapun
indikator yang digunakan dalam mengukur volume penjualan adalah fumlah
unit produk yang terjual dalam suatu periode.

Toko buku dalam strategi pengembangannya harus memperiuas
wawasan dalam manajemen dan organisasinya, pengelolaan yang baik dan
profesional, penataan orientasi dan pelayanan terhadap pelanggan seria
meningkatkan sistem pemasarannya. Oleh karena itu, perlu pendekatan
pemasaran. Salah satunya melalui pendekatan barang, yang dapat
diterapkan melalui strategi diversifikasi produk barang. Indikator diversifikast

produk meliputi : 1. Merek produk, 2. Harga produk, 3. Ukuran produk.
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Diversifikasi Persediaan > Volume Penjualan
buku W)
Xy
Gambar 2.1 Bagan Kerangka Pikir
D. Hipotesis

Diduga diversifikasi persediaan buku berpengaruh positif dan signifikan

terhadap volume penjualan pada toka buku Alfarabi




BAB Ili
METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

1. Jenis Data
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b. Data sekunder yang diperoleh dari beberapa literatur seperti jumal
iimiah, buku, skripsi dan publikasi lainnya yang berhubungan dengan

permasalahan diversifikasi produk dan volume penjualan.
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B. Lokasi dan Waktu Penefitian
1. Lokast
Untuk mendapatkan data yang berhubuungan dengan penslitian inf maka
penulis melakukan penelitian Di Toko Buku Alfarabi, Jl. Sultan Alauddin IV,

Kelurahan Manuruki, Kecamatan tamalate, Makassar, Sulawesi Selatan.
2, Wakiu

Adapun waktu penelitian ini difakukan kurang lebih 2 bulan yang dimulai
setelah seminar skiipsi yaitu dari bulan Januari sampai dengan bulan Februari

2021.

C. Populasi dan Sampel

1. Populasi

Menurut Sugiyono (2012:115) populasi adalah wilayah
generalisasi yang terdiri atas obyek/subjek yang mempunyai kualitas
dan karakteristk tertentu vyang ditetapkan oleh peneliti untuk
mempelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. Jadi populasi dalam
penclifian ini adalah Laporan penjualan pada tcko buku Aifarabi dari
tahun 2019-2021.
2. Sampel

Menurut Sugiyvono (2012:116) sampel adalah bagian dari jumlah
dan karakieristik yang dimliki oleh populasi tersebut. Teknik
pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah Purposive Sampling,
yaitu teknik penentuan sampel yang diambil adalah sampel yang
memiliki kriteria-kriteria tertentu sebagai berikut :

a. Telah memenuhi batas minimum volume penjualan.
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b. Semua data variabel terikat dan bebas tersedia.

D. Teknik Pengumpulan Data

1. Observasi

Menurut Siregar (2013:19) observasi atau pengamatan langsung

adalah kegiatan pengumpulan data, dengan melakukan penelitian
langsung terhadap kondisi lingkungan objek penelitian yang
mendukung kegiatan penelitian, sehingga diperoleh gambaran yang
sangat jelas tentang kondisi objek penelitian tersebut. Peneliti
melakukan observasi langsung di toko buku alfarabi untuk
memperoleh data-dala yang dibutuhkan dalam penyusunan

penelitian ini.
2. Dokumentasi

Dokumentasl yang digambarkan yaitu foto periokoan Alfarabi
yang beroperasi di JIl. Sulian Alauddin IV, kelurahan Manuruki,
Kecamatan Tamalate, Makassar, Sulawesi Selatan, buku yang
tersedia pada toko. Meode ini digunakan untuk memperoleh data
sebagai bahan informasil terkait diversifikasi produk.

E. Teknik Analisis Data
Setelah data yang terkumpul diolah melalul program SPSS 18,
maka dilakukan teknik analisis data. Telnik analisis data dalam penelitian
kuantitatif menggunakan statistik. Statistik yang digunakan untuk analisis
data dalam penelitian yaitu statistik deskriptif.

Statistik deskriptif adalah statistk yang digunakan untuk

menganalisis data dengan cara menggambarkan data yang telah

terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan
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yang berlaku untuk umum. Uji statistik deskriptif berujuan untuk menguiji
hipotesis.
Sedangkan teknik analisis data yang digunakan uniuk mengefahui
hubungan antara variabel adalah analisis regresi linear sederhana.
1. Uji Analisis Regres! Linear Sederhana
Merupakan model analisis yang dapat digunakan unfuk
menganalisis ada atau fidaknya korelasi atau hubungan antara variabel
independen (diversifikasi produk) dengan volume. Rumus persamaan :
Y=a+px
Keterangan : Y = Volume Penjualan
a = Konstanta
B = Koefisien Regresi
X = Diversifikasi Produk
2. Uji Hipotesis (uji parsial t}

Uji hipotesis hipotesis dalam penelitian ini melalui uji hubungan
parsial (uji-t). Uji parsial t (uji-t) digunakan untuk menjawab pertanyaan
apakah variabe! independen (diversifikasi produk) mempunyai pengaruh
yang signifikan ternadap variabel dependen (volume penjualan).
Asumsinya adalah :

a. Jika probabilitas (sig) > 0,05 {a), maka diversifikasi persediaan buku
tidak berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan.
b. Jika probabilitas (sig) < 0,05 (), maka diversifikasi persediaan buku

berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan.




‘ BAB IV

HASIL. DAN PEMBAHASAN
A. Deskripsi Umum Toko Buku AL FARABI
1. Sejarah Singkat Toko Buku AL FARABI
Toko buku Alfarabi Awal mula terbentuk tanggal 14 februari 2010 di
pare-pare kemudian Buka cabang dipalopo tahun 2012. Tahun 2014 pindah
kemakassar sampal sekarang. Dikota makassar sendifi pemah buka cabang
di balai sidang unismuh dan depan Unhas. Toko Buku Alfarabi Berlokasi Di
Jalan Sultan Alauddin IV Nomor Il Kelurahan Mannuruki Kota Makassar
Sulawesi Selatan. Toko Buku Alfarabi Juga Mampu Bersaing Dengan
Pebisnis Pebisnis Sejenisnya Yang Berada Di Sekitar Wilayah. Toko Buku
Alfarabi Juga Mengutamakan Pelayanan Terhadap Pelanggan Setianya.
2. Visidan Misi
a. Visl
Menjadi toko buku wacana terbesar di makassar
b. Misi
1) Menjembatani llimu pengetahuan
2) Menyediakan berbagai kebutuhan buku bagi khalayak
3. Struktur Organisasli
Struktur organisas! merupakan kerangka pembagian tugas,
tanggung jawab dan wewenang yang dimiliki unit-unit organisasi untuk
melaksanakan kegiatan pokok perusahaan. Berdasarkan garis
wewenang dan tanggung jawab di dalam strukfur organisasi, maka
dapat diketahui kepada siapa seorang pegawai bertanggung jawab atas

tugas yang dikerjakan sebagat berikut:
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Struktur Organisasi

Edy Sutanto

(Pimpinan)




Tahun 2019 cawu il
Valid Cumulative
Frequency | Percent | Percent Parcent
Valid Kesehatan 10 20.0 20.0 20.0
Pendidikan 28 56.0 56.0 76.0
Ekonomi 12 24.0 24.0 100.0
Kesehatan 50 100.0 100.0
Tahun 2019 cawu ill
Valid Cumulative
Frequency'] Percent | Percent Percent
Valid Kesehatan 11 2290 220 220
Pendidikan 27 54.0 54.0 76.0
Ekonomi 12 24.0 24.0 100.0
Total 50 100.0 100.0
Tahun 2020 cawu |
Valid Cumuiative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid Kesehatan 10 20.0 240.0 20.0
Pendidikan a8 56.0 56.0 76.0
Ekonomi 12 24.0 240 1000
Total 50 100.0 100.0
Tahun 2020 cawu {i
Valid Cumulative
Frequency | Percent | Percent Parcent
Valid Kesehatan 10 20.0 20.0 20.0
Pendidikan 28 56.0 56.0 76.0
Ekonomi 12 24.0 24.0 100.0
Total 50 100.0 100.0
Tahun 2020 cawu Hl
Valid Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid Kesehatan 10 200 20.0 20.0
Pendidikan 28 56.0 56.0 76.0
Ekonomi 12 24.0 24.0 100.0
Total 50 100.0 100.0
Tahun 2021 cawu |
Valid Cumulative
Frequency | Percent { Percent Percent
Valid Novel 5 7.8 7.8 7.8
Kesehatan 12 18.8 18.8 26.8
Pendidikan 30 469 46.9 73.4
Ekonomi 17 26.6 26.6 100.0
Total 64 100.0 100.0
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Tahun 2021 cawu Il

Valid Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid Novel 6 9.2 9.2 8.2
Kesehatan 12 18.5 18.5 277
Pendidikan 30 46.2 46.2 73.8
Ekonomi 17 26.2 26.2 100.0
Total 65 100.0 100.0
Tahun 2021 cawu il
Valid Cumulative
Frequancy | Percent | Percent Parcent
Valid Novel b 8.2 8.2 8.2
Kesehatan 12 19.7 19,7 27.9
Pendidikan 30 49.2 492 77.0
Ekonomi 14 23.0 23.0 100.0
Total 61 100.0 100.0

Sumber : Data diolah dengan SP55 19, 2022.

Berdasarkan keterangan pada tabel 4.1 di atas, maka dapat

diketzhui tentang Persediaan buku Pada Toko Buku Alfarabi
menunjukkan bahwa jumlah Persediaan buku tahun 2018 pada catur
wulan | sebanyak 48 jenls buku terdiri dari 11 buku kesehatan, 25 buku
pendidikan, 12 buku ekonomi. pada catur wulan Il sebanyak 50 jenis
buku, terdiri dari 10 buku kesehatan, 28 buku pendidikan, 12 buku
ekonomi, pada catur wulan ill sebanyak So‘jenis buku terdir dari 11 buku
kesehatan, 27 buku pendidikan, 12 buku ekonomi. Tahun 2020 pada
catur wulan |, catur wulan It dan catur wulan 1l sebanyak 50 jenis buku
terdiri dari 10 buku kesehatan, 28 buku pendidikan, 12 buku ekohomi.
Tahun 2021 pada catur wulan | sebanyak 64 jenis buku terdiri dari 5 buku
novel, 12 buku kesehatan, 30 buku pendidikan, 17 buku ekonomi. pada
catur wulan }1 sebanyak 65 jenis buku, terdiri dari 6 jenis buku novel, 12
buku kesehatan, 30 buku pendidikan, 17 buku ekcnomi, pada catur wulan

Il sebanyak 61 jenis buku terdiri dari 5 jenis buku novel 12 buku

kesehatan, 30 buku pendidikan, 14 buku ekonomi.
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Hal ini menunjukkan bahwa pada 2019 cawu |l perusahaan
mengurangi 1 buku kesehatan dan menambah 3 buku pendidikan
sehingga jumlah buku meningkat menjadi 50 jenis buku dari cawu

sebelumnya 48 buku, cawu lll. mengurangi 1 buku kesehatan dan

\‘R‘P KA ""1,?
\\\\A\"I./(/

Volume penjualan Tahun 201¢
2019 2020 2021

Cawu | 394 433 443
Cawu 421 436 457
Cawu llI 426 442 462

Total volume penjualan | 1.241 1.311 | 1.362
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Sumber: data sekunder yang di olah 2019

Berdasarkan data volume penjualan pada tabel 4.2 maka dapat

disajikan Iaju perkembangan penjualan produk sebagai berikut:

1) Perkembangan penjualan cawu Il 2019 _421-394
394

1 =6,85%

X 100%

. 426—-421
2) Perkembangan penjualan cawu il 2019 . . yea x 100%

=1,18%

3) Perkembangan penjualan cawu § 2020 _ 433-426
426

= 1,64%

X 100%

4) Perkembangan penjualan cawu [f 2020 | _ % x 100%

0,69%

1

5) Perkembangan penjualan cawu I 2020 | _ Mi_fﬁ X 100%

1,37%

6) Perkembangan penjualan cawu | 2021 | _ ;‘*ﬁiﬁﬂ %100%

=0,22%

7) Petkembangan penjualan cawu 1l 2021 | _ iz_:ﬁ x 100%

=3,16%

8) Perkembangan penjualan cawu Ill 2021 | _ %‘E-;*_SZ x 100%

=1,09%
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Berdasarkan data volume penjualan pada tabel 4.2 di atas
menunjukkan bahwa presentase perkembangan penjualan produk dalam
tiga tahun (2019 s/d 2021} nampak bahwa pada cawu If 2019 mengalami
kenaikan 6,85% dari cawu sebelumnya. pada cawu il 2019 mengalami
kenaikan 1,18% dari cawu sebelumnya 6,85%. pada cawu | 2020 mengalami
kenaikan 1,64% dari cawu sebelumnya 1,18%. pada cawu { 2020
mengalami kenaikan 0,69% dari cawu sebelumnya 1,18%. pada cawu ili
2020 mengalami kenaikan 1,37% dari cawu sebelumnya 0,69%. pada cawu |
2021 mengalami kenaikan 0,22% dari cawu sebelumnya 1,37%. pada cawu
Il 2021 mengalami kenaikan 3,16% dari cawu sebelumnya 1,37%. pada
cawu 1l 2021 mengalami penurunan 1,09% dari cawu sebelumnya 3,16%.
Uji Asumsi Klasik

Dalam menganalisis data, peneliti menggunakan program SPSS
Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
analisis statistik. Sebelum pengujian hipotesis dalam penelitian ini terlebih
dahulu di lakukan uji asumsi kiasik.

2. Uji Normalitas

Ujt nonmalitas digunakan untuk mengstahui apakah populasi data
berdistribusi normal atau tidak. Unfuk mengetahui normalitas nilai residual,
peneliti menggunakan ujli kolmogorov-smirnov dl mana Kkriterla yang
digunakan adalah dengan membandingkan nilai p yang diperoleh dengan
taraf signifikansi yang sudah ditentukan, yaitu 0,5%. Agar berdistribusi
normal maka variabel residual harus memiiiki nilai signifikansi = 0,05.

Berikut adalah hasil uji kolmogorov-smirnov.




Gambar 4.3 : Normal P-Plot
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Nomnal p-plot yang dihasilkan dari regresi variabel dalam penelitian
ini menunjukan sesuai dengan ketentuan nommalnya suafu data yaitu plot
titik-titlk menyebar di antara garis diagonal mengikuti arah garis diagonal
sehingga normal p-plot pada penelitian ini menunjukan distribusi secara
normal. Dari hasil uji normalitasdidapat kesimpulan bahwa data penelitian
berdistribusi secara nomal, sehingga daia-data dalam penelitian ini lolos
pada uji normalitas.

3. Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya
k?tidaksamaan varian darti residual pada model! regresi. Dalam uji

Berikut int adalah hasil uji SPSS:

Heatterplot

Dependant Varlable: ¥ {volume penfualan)

CRENT

¥ (voluma panjualan}

160 fred
Ragression Adjusted (Press) Pradicted Valus

Gambar 4.4 : Scatferplot

Dari grafik scatterplots di atas feriihat bahwa titik-titk menyebar
secara acak serta tersebar baik di atas maupun di bawah angka 0 pada
sumbu Y. Hat ini dapat disimpuikan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas

pada model regresi, sehingga model regresi layak dipakai untuk
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memprediksi volume penjualan berdasarkan variabe! Independen
diversifikasi persedlaan buku.

4. Uji Analisis Regresi Linier Sederhana

Besamya perubahan pada fakior dependen (Y) akibat perubahan
pada faktor independen (X) secara parsial dapat dijelaskan melalui
persamaan regresi seperti yang tertera dalam tabel :

Tabel 4.3

Uji Regresi Linier Sederhana

Unstandardized Coefficients
Modet B Std. Error
1} {Constant) 32.051 306,323
DeversifasiProduk T27211 5416
Standardized
Coefficienis
Model Beta T Sig.
1} {Constant) .105 919
DeversifasiProduk. 846! 5.025) 001

Sumber : Olah Data SPSS 2019

Berdasarkan pada tabel 4.3 uji regresi linier sederhana hasil output
SPSS fersebut diatas maka persamaan regresi yang terbentuk adalah
sebagai berikui:
Y =32,051+27,211X
Dari persamaan di atas dapat dijelaskan sebagai berikut:
a. Nilai konstan sebesar 32,051 artinya jika variabel Diversifikasi
persediaan buku tidak dimasukkan dalam penelitian, maka tingkat
Volume penjualan sebesar 32,051%.

b. Kofisien regresi pada variabel Diversifikasl persediaan buku (X)
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sebesar 27,211, artinya bila terjadi peningkatan 1 satuan pada
diversifikasl persediaan buku di Toka Buku Al Farabi, maka tingkat
volume penjualan akan bertambah 27,211% dimana faktor lain
dianggap konstan.
5. Pengujian Hipotesis
a. Uji Signifikansi Parsial (Uji t)
Uji t digunakan untuk menguji apakah ada pengaruh masing
masing variabel independen yaitu: harga dan biaya promosi terhadap

peningkatan penjualan. Hipotesis untuk uji t adalah sebagai berikut:

1) Ho : Bi = 0 = Diversivikasi Persediaan buku tidak
berpengaruh terhadap Volume Penjualan.

2) Ha : Bi > 0 = Diversivikasi Persediaan buku berpengaruh
positif terhadap Volume Penjualan.

Tabel 4.4
UiT

Coefficients®

Maodel T Sig.
1 | {Constant) 105 919
DeversifasiProduk 5.025 001

Sumber : Ojoh Data SPSS 2019
Berdasarkan pada tabel 4.4 uji t hasil output SPSS tersebut

diatas maka diperoleh tuwng Sebesar 5.025 dengan nilal signifikansi
0.01, dimana nilai signifikansinya lebih kecil darl 0.05 maka Ha
diterima dan Ho ditolak, dapat disimpulkan bahwa Diversfikasi

Persediaan buku berpengaruh positif terhadap Volume penjualan.




b. Keefisien Determinasi (R2)

Koefisien detetminasi digunakan untuk mengukur seberapa
besar presentase perubahan atau variasi dari variabel dependen bisa
dijelaskan oleh perubahan atau variasi dari variabel independen.
Dengan mengetahui nilai koefisien determinasi dapat dijelaskan
kebaikan dari mode] regresi dalam memprediksi variabel dependen.
Semakin - tinggi nilai koefisien akan semakin balk kemampuan
variabel independen dalam menjelaskan prilaku variabel dependen.
Hasil penguiian koefisien determinasi dapat dilihat dari nilai R square.

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui prosentase
pengaruh variabel independen (X) terhadap variabe! dependen (Y}.
Maka nilai determinasi ditentukan dengan R2 (R Square). Dari hasil
perhitungan didapatkan nilai koefisien determinasi sebagai berikut:

Tabel 4.5
Koefisien Determinasi

Model Summary®

Std. Error of the
Model R RSquare | Adjusted R Squars Estimate

i .846" 716 .688 125.342

Sumber 1 Olah Data 5P55 2019

Berdasarkan tabe! 4.5 kosfisien determinasi hasil output SPSS
diperoleh angka, R sguare sebesar 0,716, hal inimenunjukkan bahwa
71,6% varibel independen (diversifikasi persediaan buku)yang dapat
menjelaskan variabel dependen (volume penjualan).

Sedangkan sisanya sebesar 28,4% dipengaruhi atau dijelaskan

oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini.
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E. Pembahasan

Hipotesls yang diajukan menyatakan bahwa Diversifikas! persediaan
buku bempengaruh positif terhadap volume penjualan produk pada Toko
Buku Al Farabi. Berdasarkan hasil pene}}itian, diperoleh hasil nilai t hitung
sebesar 5.025 dengan nilal signifikansi 0.01, dimana nilal signifikansinya
lebih kecil dari 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa Diversfikasi Persediaan
buku berpengaruh positif terhadap Volume penjualan. maka dengan
demikian Ha diterima dan -Ho ditolak, Jadi dapai dikatakan bahwa ada
pengaruh positif dan signifikan antara diversifikasi persediaan buku dengan
volume Penjuzlan produk pada Toko Buku Al Farabi.

Hasil analisis regresi yang dilakukan dalam penelitian ini, antara
variabe! independen (diversifikasi persediaan buku) dan variabel dependen
(volume penjualan) dapat dijelaskan oleh koefisien determinasi. Hasil
koefislen determinasi dari variabel diversifikasi produk yang dinotasikan
dalam besarnya R square sebesar 0,716, hal ini menunjukkan bahwa 71,6%
varibe! independsn (diversifikasi persediaan buku) yang dapat menjelaskan
variabel dependen (volume penjualan). Sedangkan sisanya sebesar 28,4%
dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam
penelitian inl.

Dari hasil uji t yang dilakukan terbukti bahwa variabel diversifikasi
persediaan buku berpengaruh posiiif dan signifikan terhadap volume
penjualan produk pada Toko Buku Al Farabi karena hasil signifikanya lebih

i kecll dari probabilitas signifikan 5% atau 0,05. Hal ini ditunjukkan dengan

koefisien regresi sebesar 27,211% dengan tingkat signifikan 0,01 (lebih kecil

dari 0,05).




BABV
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan pada analisis penelitian dan pembahasan yang telah
dikemukakan pada Bab iV tentang penelifian yang berjudul “pengaruh
diversifikasi persediaan buku terhadap voluime penjualan pada Toko Buku Al
Farabi” peneliti dapat menarik beberapa kesimpulan sebagai berikut:

Diperoleh hasil nilal ti,; sebesar 5,025 dengan nilai. signifikansi
0.01, dimana nilai signifikansinya lebih kecil dari 0,05 dengan demikian Ha
diterima dan Ho ditolak, Jadi dapat dikatakan bahwa ada pengaruh vang
signifikan antara diversifikasi produk terhadap volume Penjualan pada Toko
Buku Al Farabi.

Hasil analisis regresi linier sederhana yang dilakukan dalam
penelitian ini, antara variabel independen (diversifikasi persediaan buku) dan
variabel dependen (volume penjualan) dapat dijelaskan oleh koefisien
determinasi. Hasil koefisien determinasi dari variabel diversifikasi persediaan
buku yang dinolasikan dalam besarmnya R square sebesar 0,716, hal ini
menunjukkan bahwa 71,6% varibel independen (diversifikasi persediaan
buku) yang dapat menjelaskan variabel dependen (volume penjualan).
Sedangkan sisanya sebesar 28,4% dipengaruhi aiau dijelaskan oleh variabel

lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini.
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B. Saran

Berdasarkan hasil pembahasan seria beberapa kesimpulan dan
keterbatasan pada penelitian ini, adapun saran-saran yang dapat diberikan
melalui hasll penelitian ini agar mendapatkan hasil yang lebih baik, yaitu:

Bagi perusahaan agar perlunya memperhatikan strategi marketing
mix, khususnya masalah diversifikasi Produk yang dimiliki, agar tidak terlalu
jenuh karena dari hasil analisis yang terlihat bahwa sebelum adanya
penambahan ataul pengembangan produk yang bervariasi berpengaruh pada
rendahnya volume penjualan. Dan untuk meningkatkan volume penjualan,
perusahaan periut meningkatkan diversifikasi produk.

Bagi peneliti berikutnya diharapkan meneliti variabel lainnya sebagai
variabe! independen, karena sangat dimungkinkan variabel lain yang tidak

dimasukkan dalam penslitian ini berpengaruh terhadap volume penjualan
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TABEL R

Tingkat signifikansi untuk uji satu arah

df=(N-2) 0.05 { .025 0.010.005 0.00D5 |

Tingkat signifikansi untuk uji dua arah

0.1 0.05 0.02 0.01 0.001

11 0.4762| 0.5528{ 0.6339| 06835 0.8010

12 0.4575] 0.5324 | 06120 | 0.6614 0.7800

13 0.4408{ <0.5140 | 0.5823 | 0.6411 0.7604

14 0,.4250{ 0.48973 | 0.5742 | 0.6226 0.7419

15 0.4124| 04821| 0.5577 | 0.6055 0.7247

16 0.4000| 046831 0.5425] 0.5897 0.7084

17 0.3887| 0.4555 | 0.5285| 0.5781 0.6932

18 0.3783| 04438 ( 05155 | 0.5614 0.6788

19 0.3687| 0.4329! 06034 ] 05487 0.6652

20 0.3588} 0.4227 | 0.4921 | 0.5368 0.6524

21 0.3515] 0,4132 | 0.4815] 05256 0.6402

22 0.3438] 04044 | 0.4716| 0.5151 0.6287

23 0.3365| 0.3961 0.4622 1 0.5052 0.6178

24 0.3297| 0.3882 | 0.4534 | 0.4858 0.6074

25 0.3233| 03809 | 0.4451 0.4869 0.5874

26 0.3172| 03739} 0.4372| 04785 0.5880

27 03115 0.3673§ 0.4297{ 04705 0.5790

28 0,3061| 0.3610 | 0.4226; 0.4629 0.5703

29 0.3009] 0.3550 | 0.4158 | 0.4556 0.5620

20 0.2960{ 0.3494 | 0.4003| 0.4487 0.5541

k3 0.2813] 0.3440 | 04032 | 0.4421 0.5465

32 0.2869| 0.3388 | 03972} 0.4357 0.6382

33 0.2826| 0.3338| 03916 | 0.4298 0.6322

34 0.2785] 0.3291] 0.3862 | 0.4238 0.5254

35 0.27468| 0.3248 | 0.3810 | 0.4182 0.5188

36 02709 0.3202| 0.3760 | 0.4128 0.5128

37 0,2673| 0.3180| ©0.3712; 04076 0.5066

38 0.2638| 0.3120| 0.3665| 0.4026 0.5007

a9 0.2605| 0.3081 | 0.3621| 0.3978 0.4950

40 0.2573] 0.3044| 0.3578 | 0.3932 0,4836

a1 0.2542| 0.30081 0.3536 (| 0.3887 0.4843

42 0.2512| 02873 | 0.3496| 0.3843 0.4791

43 0.2483| 0.2940 | 0.3457 [ 0.3201 0.4742

44 0.2455| 0.2907 | 0.3420 | 0.3761 0.4694

45 02429 '0.2876 | 0.3384 | 0.3721 0.4647

26| 02403 02645 0.3348 | 0.3663 |  0.4601

A7 02377} 028167 0.3314 | 0.3648 0.4557

48 0.2353] 0.2787 | 0.3281 0.3610 0.4514

439 0.2320| 02758 | 0.3249 [ 0.3575 0.4473

50 0.2306| 0.2732] 0.3218| 0.3542 0.4432




TABEL T

Pr 0.25 6.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001
dt 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002
1 1.00000 3.07768 631375 1270620 31.82052| 63.65674 318.30884
2l 0.81650 1,88562 291898 430265 6.964568( ©9.92484 | 2232712
3 0.76489 1.63774 2.35335  3.182450  4.54070] 5.84091 | 10.21453
4 0.74070 1.53321 243185 2.77648] 374695 4.60409 717318
5 0.72669 1.47588 2.01508 . 2.57058{  3.36493 4.03214 5.89343
8 0.71756 1,43976 1.94318,  2:44691 3.14267 3.70743 5.20763
7 0.74114 1.41492 1.89458 236462 299795 3.49948 4,78529
8 0.70639 1.39682 1.85055  2.30600| 280846 3.35539 4.50079
9 0,70272 1.38303 1.83311 2.26216]  2.82144| 3.24984 4,29681
10 0.69981 1.37218 1.81248)  2.22814] 276377 3.16927 4.14370
11 0.69745 1.36343 179588  2.20088) 2.71808]  3.10581 402470
12 0.69548 1.35622 1.7622 217881 2.68100{ 3.05454 3.92963
13| 0.68383 1.35017 1.7709 216037}  2.65031] 3.01228 3.85198
14 0.65242 1.34503 1.76134 214479  2.62445) 2.97684 3,78738
15‘ 0.69120 1.34061 1.7530 213145  2.60248/ 284671 3.73283
18 0.69013 1.33676 1,7458 2.11991 2.58348  2.92078 3.68615
17 0.68920 1.33338 1.73861 2.10062, =~ 256693 289823 3.64577
18 0.68836 1.33039 1.7340 2.10092] 255238 287844 3.61048
19 0.88762 1.32773 1.7291 200302 253048 2.86093 3.57940
20 0.88695 1.32534 1.7247 2.08536]  2.52798 2.84534 3.55181
21 0.68635 1.32319 1.7207 2.07961 251765 2.83136 352715
22 0.68581 1.32124 171714]  2.07387] 250832 281876 3.50499
23 0,68531 1.31946 1.7138 206866  2.498987| 2.80734 3.484985
2 0.68485 1.31784 1.7108 2.08390,  2.40218] 2.79694 3.46678
25 0.68443 1.31635 170814  2.05954]  2.4B511] 278744 3.45019
28 0.68404 1.31497 1.7056 205553 247863 277871 3.43500
2 0.68268 1.31370 1.7032 205183  2.47266) 277088 3.42103
28 0.68335 1.31253 170113  2.04841 246714 276326 3.40816
29 0.68304 1.31142 1.69913  2.04523) 246202 275639 3.30624
10 0.68276 1.31042 1.59726|  2.04227|  2.457280 2.75000 3.38518
31 0.68249 1.30846 169552  2.03951 2.45282]  2.74404 3,37490
32| 0.68223 1.30857 1,69389  2.03693)  2.44868) 273848 3.36531
23 0.68200 1.30774 1692360  2.03452|  2.44479] 273328 3.35834
34 0.68177 1.30685 1.69097 203224 244115 272839 3,34793
16 0,68156 1.30621 1.68957]  2.03011 2.43772| -~ 2.72381 3,34005
36 0.68137 1.30551 1.68830  2.02808) 243449 271948 3.33262
3 0.68118 1,30485 168708  2.02619 243145 271541 3.32563
38 0.68100 1,30423 168595 . 2.0243% 242857 271158 3.31903
ag 0.68083 1.30364 168488  2.02289  2.42584] 270791 331279
40 0.68067 1,30308 168385 202108 2.42326] 270446 3.30688
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