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ABSTRAK

Steffano Fiore Pangestu, 201010212, 2024, Strategi Peningkatan Volume Penjualan Ditinjau
dari Variasi Produk dan Packaging pada PT Kemas Anugerah Swastika Medan, STIE Eka
Prasetya, Program Studi Manajemen, Pembimbing I: Dr. Sri Rezeki, S.E., M.Si., Pembimbing
II: Bambang Sutejo, S.Kom, S.E.,

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh dari Variasi Produk dan
Packaging terhadap Volume Penjualan pada PT Kemas Anugerah Swastika Medan. Penelitian
dilakukan dengan menggunakan metode kuantitatif dengan menyebarkan kuesioner kepada 162
responden yang merupakan customer dari PT Kemas Anugerah Swastika yang terpilih dengan
metode Simple Random Sampling dari 273 customer selama tahun 2023 dengan margin error adalah
5%. Analisis ini mencakup uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi linier
berganda, pengujian hipotesis melalui uji t dan F, dan uji koefisien determinasi (R?). Dari analisis
tersebut diperoleh analisis regresi Volume Penjualan = 1,208 + 0,181 Variasi Produk + 0,624
Packaging + e. Hasil dari uji t menunjukkan bahwa variabel Variasi Produk secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Volume Penjualan pada PT Kemas Anugerah Swastika
dimana thing 3,311 > tuber 1,975 dan variabel Packaging secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Volume Penjualan pada PT Kemas Anugerah Swastika dimana thiung 7,934 > tiabel
1,975. Hasil dari uji F menunjukkan bahwa Fhitung 115,390 > Ftabel 3,03 yang berarti variabel
bebas yaitu Variasi Produk dan Packaging secara simultan berpengaruh terhadap variabel terikat
yaitu Volume Penjualan pada PT Kemas Anugerah Swastika. Hasil uji koefisien determinasi (R?)
menunjukkan bahwa 64% variabel Volume Penjualan pada PT Kemas Anugerah Swastika
dipengaruhi oleh variabel Variasi Produk dan Packaging, sedangkan sisanya sebesar 36% dijelaskan
oleh pengaruh faktor lain atau variabel di luar model seperti Kualitas Pelayanan, Harga, Media
Sosial dan Desain Produk yang tidak dibahas di dalam penelitian ini.

Kata Kunci: Packaging, Variasi Produk dan Volume Penjualan
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ABSTRACT

Steffano Fiore Pangestu, 201010212, 2024, Strategy to Increase Sales Volume Judging from
Product and Packaging Variations at PT Kemas Anugerah Swastika Medan, STIE Eka Prasetya,
Management Study Program, Advisor I: Dr. Sri Rezeki, S.E., M.Sc., Advisor II: Bambang Sutejo,
S.Kom, S.E.,

This study aims to determine how much influence the Product Variation and Packaging on Sales
Volume at PT Kemas Anugerah Swastika Medan. The research was conducted using quantitative
method by distributing questionnaires to 162 respondents who are customers of PT Kemas Anugerah
Swastika selected through Simple Random Sampling method from 273 customers during the year
2023, with a margin of error of 5%. This analysis includes validity and reliability tests, classical
assumption tests, multiple linear regression analysis, hypothesis testing through t and F tests, and
test the coefficient of determination (R?). From the analysis obtained a regression analysis of Sales
Volume = 1.208 + 0.181 Product Variation + 0.624 Packaging + e. The ¢t test results show Product
Variation variable partially has a positive and significant on Sales Volume at PT Kemas Anugerah
Swastika where teoun is 3,311 > tupie is 1,975 and the Packaging variables partially has a positive
and significant on Sales Volume at PT Kemas Anugerah Swastika where tcoun: is 7,934 > tiapie 1,975.
The F test results show that Feoun 115,390 > Fpie 3,03 which means that the independent variable
Product Variation and Packaging, simultaneously affects the dependent variable, Sales Volume at
PT Kemas Anugerah Swastika. The results of the coefficient of determination (R?) indicate that 64%
of Sales Volume variables at PT Kemas Anugerah Swastika are influenced by Product Variation and
Packaging variables, while the remaining 36% is explained by the influence of other factors or
variables outside the model such as Service Quality, Price, Social Media and Product Design which
are not discussed in this research.

Keywords: Packaging, Product Variation and Sales Volume
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MOTTO

“Kamu nggak ngerti apapun sebelum mempelajarinya dengan banyak cara”

(Marvin Minsky)
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia usaha ditandai dengan tajamnya persaingan,
perusahaan pembuat barang atau jasa, selalu berusaha supaya produk yang telah
dibuatnya dapat terjual dan dapat memenuhi kebutuhan serta keinginan konsumen.
Saat ini situasi dan kondisi persaingan semakin ketat diantara para pelaku bisnis hal
ini mendorong para pengusaha untuk selalu membuat strategi yang paling baru agar

produk yang mereka jual dapat bersaing dipasar untuk meningkatkan penjualan.

Dimasa sekarang hampir semua sektor usaha membutuhkan kemasan.
Variasi produk kemasan menjadi sangat penting untuk memenuhi kebutuhan pasar
dimana pada pasar produk khususnya dalam dunia e-commerce saat ini telah
mengalami perubahan drastis dalam beberapa tahun terakhir. Permintaan akan
solusi pemenuhan pesanan, pengemasan produk, pengiriman logistik, serta
keinginan untuk menciptakan pengalaman berbelanja yang berkesan bagi
konsumen saat ini juga ikut berkembang, dan diekspektasikan menyentuh hampir

Rp 951 Miliar pada tahun 2025 nanti.

Untuk para pebisnis khususnya dalam ranah e-commerce, tentunya proses
pengiriman dan pemenuhan barang dapat merepresentasikan sentuhan unik atau ciri

khas dari brand dan terkoneksi secara langsung kepada konsumen. Sayangnya, hal
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tersebut menjadi salah satu kesempatan yang seringkali dilewatkan oleh para

pebisnis dalam ranah e-commerce saat ini.

Kemasan produk digunakan untuk melindungi produk saat proses
pengiriman, tetapi jika hanya berfokus pada fungsi literalnya saja, akan melewatkan
potensi pemasaran yang cukup berpengaruh pada penjualan produk. Para penjual
online tentunya memiliki daya kontak yang lebih sedikit dalam hal memberikan
kepuasan dan kesenangan bagi customer, dibandingkan dengan penjual offline.
Keuntungan dari efisiensi berbelanja online adalah tidak perlunya biaya yang
dikeluarkan untuk memberikan kontak fisik produk kepada customer sebelum
melakukan pembelian. Itulah mengapa penting untuk memberi perhatian khusus
pada titik-titik kontak untuk menciptakan pengalaman yang berkesan bagi customer
dan mengungguli pesaing. Pengemasan telah menjadi perluasan brand sebagai

pemasar dalam toko online.

Tujuan utama usaha dagang adalah mendapatkan keuntungan atau laba.
Oleh karena itu, penjualan memegang peranan penting bagi usaha dagang agar
produk yang dijual oleh usaha dagang dapat terjual dan memberikan penghasilan
bagi usaha dagang tersebut. Oleh karena itu, volume penjualan merupakan salah
satu hal penting yang harus dievaluasi agar usaha dagang tidak rugi. Jadi, volume
penjualan yang menguntungkan menjadi tujuan utama usaha dagang dan setiap

usaha dagang harus lebih memikirkan strategi pemasaran yang efektif dan efisien.

PT. Kemas Anugerah Swastika merupakan perusahaan yang didirikan pada

tahun 2007 yang beralamat di jalan Amal Luhur No.122, Medan Helvetia. PT.
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Kemas Anugerah Swastika bergerak dibidang carton box dan packaging dimana
perusahaan ini mencetak produk untuk kebutuhan pengemasan bagi customer. Pada
PT. Kemas Anugerah Swastika ini terdapat menyediakan beberapa jenis variasi
Carton Box dengan flute dan ketebalan yang berbeda sesuai dengan kebutuhan
konsumen. Jenis - jenis flute-nya yaitu Carton Box dengan Flute B, Carton Box
dengan Flute C, Carton Box dengan Flute E, Carton Box dengan Flute CB,
sedangkan jenis — jenis ketebalannya yaitu Carton Box ukuran Single Wall, Carton

Box ukuran Double Wall, Carton Box ukuran Single Face.

Gambar 1.1
PT Kemas Anugerah Swastika

Sumber : PT Kemas Anugerah Swastika,2024

Dari berbagai variasi flute dan ketebalan Carton Box pada PT. Kemas
Anugerah Swastika, konsumen dapat memesan sesuai dengan keinginan dan
kebutuhan konsumen dan perusahaan juga menyesuaikan dengan ketersediaan dan
kemampuan yang ada guna memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen. Hal
inilah yang harus diperhatikan perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan

terhadap produk yang ditawarkan.

STIE Eka Prasetya



Selanjutnya, adapun data penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swastika

pada tahun 2019 s/d 2023 adalah sebagai berikut:

Tabel 1.1

Data Penjualan PT. Kemas Anugerah Swastika 2019 s/d 2023
NO Tahun Volume Penjualan Pendapatan Penjualan
1 2019 9.040.786 Pcs Rp. 61.175.373.750
2 2020 9.337.871 Pcs Rp. 66.779.019.624
3 2021 12.919.490 Pcs Rp. 83.793.783.914
4 2022 15.872.207 Pcs Rp. 109.088.659.565
5 2023 13.117.679 Pcs Rp. 91.729.632.988

Sumber: Data Penjualan PT. Kemas Anugerah Swastika

Dari tabel diatas dapat memberikan informasi bahwa volume penjualan
pada tahun 2019 ke 2020 mengalami peningkatan sebesar 3,29%, tahun 2020 ke
2021 mengalami peningkatan sebesar 38,36%, tahun 2021 ke 2022 mengalami
peningkatan sebesar 38,36%, 22,85% dan tahun 2022 ke 2023 mengalami
penurunan sebesar 17,35%. Dari data di atas peningkatan volume penjualan pada
tahun 2019 dan 2022 mengalami peningkatan, sedangkan pada tahun 2023 terjadi

penurunan volume penjualan.

Berdasarkan pada hasil observasi awal yang peneliti lakukan melalui
wawancara dengan pemilik usaha, terdapat dua hal yang diduga mempengaruhi
menurunnya penjualan perusahaan yang pertama adalah variasi produk. Variasi dari
produk yang ditawarkan oleh PT Kemas Anugerah Swastika belum variatif dari segi
bahan, jenis dan ukuran sehingga customer beralih ke pesaing dimana
menyebabkan penjualan mengalami penurunan. Menurut Purwati et al., (2019)
mendefinisikan bahwa variasi produk adalah beraneka ragam produk yang didasari

pada ukuran, harga, penampilan atau ciri-ciri lain sebagai usur-unsur pembedanya.
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Perihal kedua yang juga diduga memberikan pengaruh adalah packaging
dari produk yang dijual oleh perusahaan. Bentuk kemasan yang tidak menarik dan
bahan kemasan yang tipis tidak dapat menjaga keamanan produk sehingga banyak
keluhan dan pengembalian produk karena produk sering rusak seperti tergores,
sobek, dan rusak. Menurut Kolter & Armstrong, (2008) kemasan (packaging)
melibatkan perancangan dan produksi wadah atau pembungkus untuk sebuah
produk. Pada dasarnya fungsi utama kemasan adalah menyimpan dan melindungi
produk. Berdasarkan uraian latar belakang yang sedang terjadi membuat peneliti
tertarik untuk melakukan penelitian pada perusahaan dengan judul, “Strategi
Peningkatan Volume Penjualan Ditinjau dari Variasi Produk dan Packaging

pada PT Kemas Anugerah Swastika Medan.”

1.2 Identifikasi Masalah

Pada latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka disinyalir penurunan

penjualan disebabkan oleh:

1. Produk yang diproduksi oleh PT. Kemas Anugerah Swastika belum variatif
dari segi bahan, jenis dan ukuran sehingga customer beralih ke pesaing yang
menawarkan lebih banyak pilihan produk dimana menyebabkan penjualan
mengalami penurunan.

2. Bentuk kemasan yang tidak menarik dan bahan dari kemasan yang
digunakan sangat tipis sehingga produk yang dikemas sering keluar dari
kemasan dan rusak yang menyebabkan banyak customer yang komplain dan

melakukan retur barang sehingga penjualan mengalami penurunan.
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1.3

Batasan Masalah

Oleh karena keterbatasan pengetahuan , kemampuan dana dan waktu , maka

penulis membatasi masalah hanya pada ruang lingkup antara variabel variasi

produk ( Xi ) dan packaging ( X» ) terhadap volume penjualan ('Y ) . Objek

penelitian ini adalah pelanggan PT. Kemas Anugerah Swastika.

1.4

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah dan identifikasi masalah yang telah

diuraikan di atas dapat dibuat perumusan masalah yaitu:

1.5

. Apakah ada pengaruh variasi produk terhadap peningkatan volume

penjualan PT. Kemas Anugerah Swastika?

. Apakah ada pengaruh packaging terhadap peningkatan volume penjualan

PT. Kemas Anugerah Swastika?

. Apakah ada pengaruh variasi produk dan packaging terhadap peningkatan

volume penjualan PT. Kemas Anugerah Swastika?

Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas maka tujuan penelitian ini adalah:

Untuk mengetahui pengaruh variasi produk terhadap peningkatan volume
penjualan PT. Kemas Anugerah Swastika.
Untuk mengetahui pengaruh packaging terhadap peningkatan volume

penjualan PT. Kemas Anugerah Swastika.
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1.6

3. Untuk mengetahui pengaruh variasi produk dan packaging terhadap

peningkatan volume penjualan PT. Kemas Anugerah Swastika.

Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan antara lain:

1. Bagi PT. Kemas Anugerah Swastika
Sebagai dasar perbaikan keunggulan dalam bersaing pada produk sejenis
dan sebagai informasi mengenai bagaimana pengaruh variasi produk dan
packaging terhadap peningkatan volume penjualan PT. Kemas Anugerah
Swastika.

2. Bagi Akademisi
Sebagai tambahan referensi kepustakaan yang dapat digunakan mahasiswa
khususnya jurusan manajemen mengenai variabel variasi produk dan
packaging terhadap peningkatan volume penjualan PT. Kemas Anugerah

Swastika.
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU

2.1  Landasan Teori
2.1.1 Teori Tentang Volume Penjualan
2.1.1.1 Pengertian Volume Penjualan
Menurut Ngalimun et al., (2019) volume penjualan adalah total penjualan
yang dinilai dengan unit oleh perusahaan dalam periode tertentu untuk mencapai

laba maksimal sehingga dapat menunjang pertumbuhan perusahaan.

Menurut Nursyirwan et al., (2020) volume penjualan memiliki arti penting
yaitu besarnya kegiatan yang dilakukan secara efektif oleh pemasar agar
mendorong pasar sasaran sebagai calon konsumen melakukan pembelian Ahmadi
et al., (2020) volume penjualan merupakan hasil yang ingin dicapai atau dapat
dicapai dalam jangka waktu tertentu melalui aktivitas penjualan yang dinyatakan
dalam bentuk satuan yang dapat diukur yang pada gilirannya berharap dapat

memaksimalkan laba.

Menurut Marpaung, (2019) volume penjualan adalah total penjualan yang
dinilai dengan unit oleh perusahaan dalam periode tertentu untuk mencapai
laba yang maksimal sehingga dapat menunjang pertumbuhan perusahaan.
Rumus untuk menghitung volume penjualan adalah kuantitas atau total

penjualan.

STIE Eka Prasetya



Menurut Fransiskho et al., (2021) volume penjualan (sales volume) adalah
jumlah produk yang terjual dalam jangka waktu satu tahun dimana satuan yang

digunakan bergantung pada barang yang dijual.

Berdasarkan pernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa, Volume penjualan
adalah hasil penjualan yang dicapai melalui aktivitas penjualan yang ditandai oleh

peningkatan jumlah penjualan dan laba pada periode tertentu.

2.1.1.2 Tujuan Penjualan

Penjualan yang dilakukan oleh perusahaan bertujuan untuk menjual
barang/jasa yang diperlukan sebagai sumber pendapatan untuk menutup semua
ongkos guna memperoleh laba. Menurut Ngalimun et al., (2019), penjualan
merupakan tujuan utama dilakukannya kegiatan perusahaan. Oleh karena itu,
penjualan memegang peranan penting bagi perusahaan agar produk yang
dihasilkan oleh perusahaan dapat terjual dan memberikan penghasilan bagi

perusahaan.

2.1.1.3 Strategi Penjualan

Menurut Mujiburrahman et al., (2023) Berikut adalah pertimbangan yang
harus dilakukan dalam menentukan atau memperbaharui strategi penjualan yang

tepat:

1. Apakah penekanan diutamakan pada mempertahankan pelanggan saat ini

atau menambah pelanggan yang ada.
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2. Keputusan tersebut ditentukan oleh lamanya wiraniaga berurusan dengan
pelanggan, pertumbuhan status usaha, kekuatan dan kelemahan usaha,
kekuatan pesaing, dan tujuan pemasaran (khususnya dalam menambah
pelanggan).

3. Meningkatkan produktivitas wiraniaga. Pemanfaatan biaya tinggi (untuk
meningkatkan ~ motivasi),  kemajuan  teknologi  (telemarketing,
teleconferencing, cybermarketing, dan penjualan terkomputerisasi), dan
teknik penjualan inovatif (seperti prensentasi dengan video) banyak
menguntungkan pemasar dalam hal memproduktifkan sumber-sumber
armada penjualnya.

4. Siapa yang harus dihubungi bila berurusan dengan pelanggan organisasi.

2.1.1.4 Faktor yang Mempengaruhi Volume Penjualan

Menurut Supriyati et al., (2023) perusahaan diharuskan mempertimbangkan
beberapa faktor dalam meningkatkan volume penjualan sehingga mampu
menghasilkan keuntungan yang optimal. Adapun faktor-faktor tersebut sebagai

berikut:

1. Kualitas Produk atau Layanan
Kualitas produk atau layanan yang baik mampu meningkatkan minat beli
dari konsumen. Sebaliknya, konsumen akan cenderung enggan membeli

produk jika produk atau layanan tersebut kurang memuaskan.
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2. Persaingan
Persaingan yang sengit di pasar mampu mempengaruhi volume dari
penjualan suatu perusahaan. Jika persaingan kuat, perusahaan harus
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih baik lagi, menawarkan
produk yang lebih unik dan menarik sehingga perusahaan dapat bersaing
dengan pesaing lainnya.

3. Harga
Harga yang telah ditetapkan perusahaan dapat mempengaruhi volume
penjualan. Yang yang terlalu tinggi maupun yang terlalu rendah mampu
mempengaruhi minat konsumen untuk melakukan pembelian.

4. Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran yang efektif mampu perusahaan untuk meningkatkan
volume penjualannya. Di samping itu, perusahaan harus memperhatikan
aspek promosi, distribusi, dan branding untuk mengembangkan strategi
pemasaran yang efektif.

5. Tren Pasar
Tren pasar yang berubah dapat mempengaruhi minat konsumen dalam
membeli produk atau layanan. Oleh karena itu, perusahaan perlu
memperhatikan tren pasar dan melakukan penyesuaian yang diperlukan

untuk memenuhi kebutuhan konsumen.
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2.1.1.5 Indikator Volume Penjualan

Pengukuran volume penjualan dapat dilakukan dalam beberapa cara.

Menurut (Ngalimun et al., 2019), terdapat beberapa indikator dari volume penjualan

yaitu:

2.1.2

Mencapai volume penjualan

mengacu pada pencapaian target yang telah ditetapkan berdasarkan jumlah
produk atau layanan yang terjual dalam suatu periode waktu tertentu.
Mendapatkan laba

Laba biasanya diukur sebagai selisih antara pendapatan yang diterima dari
penjualan barang atau layanan dan biaya yang dikeluarkan untuk
memproduksi atau menyediakan barang atau layanan tersebut, termasuk
biaya operasional, biaya produksi, dan lain-lain.

Menunjang pertumbuhan perusahaan

mengacu pada upaya atau kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk
memperluas operasi, meningkatkan pendapatan, dan meningkatkan nilai

perusahaan secara keseluruhan.

Teori Tentang Variasi Produk

2.1.2.1 Pengertian Variasi Produk

Menurut Indrasari (2019) keragaman produk merupakan kumpulan seluruh

produk dan barang yang ditawarkan penjual tertentu kepada pembeli.
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Menurut Purwati et al., (2019) variasi produk adalah beraneka ragam
produk yang didasari pada ukuran, harga, penampilan atau ciri-ciri lain sebagai

unsur-unsur pembedanya.

Menurut Wijayasari & Mahfudz (2018) variasi produk merupakan strategi
pemasaran untuk mempertahankan konsumen, tujuan variasi produk adalah agar
konsumen tidak bosan dengan produk tersebut selain itu juga akan berdampak pada
kepuasan konsumen karena semakin banyak variasi produk maka konsumen

semakin tertarik untuk membeli.

Menurut Lestari & Novitaningtyas (2021) variasi produk adalah strategi
perusahaan dengan meningkatkan keanekaragaman produknya dengan tujuan agar
konsumen mendapatkan produk yang diinginkan dan dibutuhkannya. Variasi
produk merupakan hal yang harus diperhatikan oleh perusahaan untuk
meningkatkan kinerja produk. Jika produk tersebut tidak beragam maka produk

tersebut tentu akan kalah bersaing dengan produk yang lain.

Menurut Isqo (2015) variasi produk adalah strategi perusahaan dengan
menganekaragamkan produknya dengan tujuan agar konsumen mendapatkan

produk yang diinginkan dan dibutuhkanya.

Jadi dapat disimpulkan bahwa variasi produk merupakan Strategi
perusahaan dengan mengvariasikan produk berdasarkan ukuran, harga dan tampilan
dengan tujuan agar konsumen tidak cepat bosan dan beralih ke pesaing yang

menawarkan variasi yang lebih lengkap.
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2.1.2.2 Tujuan Variasi Produk

Menurut Faradisa et al., (2016) terciptanya dari variasi produk yang dihasilkan

oleh pemasar adalah sebagai berikut:

1. Pelangan mempunyai minat serta kemauan yang berbeda dengan yang
lainya jika pemasar mampu menyediakan opsi atau tipe produk yang
berbagai macam, sehingga konsumen memiliki daya tarik tersendiri untuk
melakukan pembelian.

2. Penyediaan variasi produk dalam sebuah store yang di lakukan oleh
pemasar dalam suatu produk, akan mempermudah konsumen dalam

memilih sebuah produk untuk memenuhi kebutuhan ataupun keinginanya.

2.1.2.3 Hirarki Variasi Produk

Menurut Indrasari (2019) produk-produk yang dipasarkan meliputi barang
fisik, jasa, pengalaman, acara-acara, orang, tempat, properti, organisasi, dan
gagasan. Setiap produk secara hirarki berhubungan dengan produk tertentu lainnya.

Berikut penjelasan mengenai tujuh hirarki produk:

1. Kelompok kebutuhan
Kebutuhan inti yang mendasari keberadaan suatu kelompok produk.
2. Kelompok produk
Semua kelas produk yang dapat memenuhi kebutuhan inti dengan cukup

efektif.
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3. Kelas produk
Sekumpulan produk di dalam kelompok yang dianggap memiliki ikatan
fungsional tertentu.

4. Lini produk
Sekumpulan produk dalam kelas produk yang saling terkait erat, karena
fungsinya yang sama atau karena dijual pada kelompok konsumen yang ada
atau karena dipasarkan melalui saluran distribusiyang sama, atau karena
berada dalam skala yang sama.

5. Tipe produk
Tipe produk adalah barang atau hal yang berada dalam lini produkdan
memiliki bentuk tertentu dari sekian banyak kemungkinan bentuk.

6. Merek
Merek adalah nama yang dapat dihubungkan dengan suatu ataulebih barang
atau hal yang melihat dalam lini produk dan digunakanuntuk mengenal
sumber atau ciri barang/hal tersebut.

7. Jenis produk
Jenis produk adalah sesuatu yang khusus di dalam suatu merek atau lini
produk yang dapat dibedakan dengan ukuran, harga, penampilan, atau

atribut yang lain.

2.1.2.3 Bauran Produk

Menurut Kolter & Armstrong (2008) bauran produk perusahaan mempunyai

empat dimensi penting:
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1. Lebar bauran produk mengacu pada jumlah lini produk berbeda yang
dibawa perusahaan.

2. Panjang bauran produk mengacu pada jumlah keseluruhan barang yang
dibawa perusahaan dalam lini produknya.

3. Kedalaman bauran produk mengacu pada jumlah versi yang ditawarkan
masing- masing produk dalam lini.

4. Kkonsistensi bauran produk mengacu pada seberapa dekat hubungan antara
berbagai lini produk dalam penggunaan akhir, persyaratan produk, saluran

distribusi, atau hal lainnya.

2.1.3.4 Klasifikasi Produk

Menurut Abdullah & Tantri (2012) pemasaran mengembangkan beberapa

klasifikasi produk yaitu:

1. Produk konsumen
Produk konsumen adalah apa yang dibeli oleh konsumen akhir untuk
konsumen pribadi. Pemasar biasanya mengklasifikasikan lebih jauh barang-
barang ini berdasarkan pada cara konsumen membelinya.

2. Produk Industri
Produk industri adalah barang yang dibeli untuk diproses lebih lanjut atau
untuk dipergunakan dalam menjalankan bisnis. Jadi, perbedaan antara
produk konsumen dan produk industri didasarkan pada tujuan produk

tersebut dibeli.
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3. Mutu Produk
Mutu adalah salah satu alat penting bagi pemasar untuk menetapkan posisi.
Mutu mempunyai dua dimensi, yaitu tingkat dan konsistensi. Ketika
mengembangkan suatu produk, pemasar mula - mula harus memilih tingkat
mutu yang akan mendukung posisi produk di pasar sasaran. Di sini, mutu
produk berarti kemampuan produk untuk melaksanakan fungsinya.
Termasuk di dalamnya keawetan, keandalan, ketepatan, kemudahan
dipergunakan dan diperbaiki, serts atribut bernilai yang lain.

4. Sifat - sifat produk
Suatu produk dapat ditawarkan dengan berbagai sifat. Sebuah model
"polos”, produk tanpa tambahan apa pun merupakan titik awal. Perusahaan
dapat menciptakan model dari tingkat lebih tinggi dengan menambahkan
beberapa sifat. Sifat adalah alat bersaing untuk latan tangan, membedakan
produk perusahaan dari produk pesaing.

5. Rancangan Produk
Cara lain untuk menambah nilai bagi pelanggan adalah lewat rancangan
produk yang membedakan. Rancangan adalah konsep yang lebih luas
ketimbang gaya. Gaya hanya menguraikan tampilan produk. Gaya mungkin
menarik dipandang atau menginspirasikan kejemuan. Gaya Yyang
sensasional mungkin menarik perhatian, tetapi tidak selalu menbuat produk

berkinerja lebih baik.
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2.1.2.5 Indikator Variasi Produk

Menurut Benson (2007) menyatakan bahwa indikator keragaman produk

dalam adalah sebaga berikut:

1. Ukuran produk yang beragam.
Ukuran produk yang beragam ditandai dengan variasi atau perbedaan
dalam dimensi atau ukuran suatu produk. Ini dapat mencakup berbagai
aspek, seperti panjang, lebar, tinggi, berat, atau dimensi lainnya yang
relevan tergantung pada jenis produknya.

2. Jenis produk yang beragam.
Jenis produk yang beragam ditandai dengan variasi atau keberagaman
dalam kategori atau tipe produk yang ditawarkan oleh suatu perusahaan atau
dalam suatu pasar. Hal ini mencakup berbagai macam produk dengan fitur,
fungsi, atau karakteristik yang berbeda-beda.

3. Bahan produk yang beragam.
Bahan produk yang beragam ditandai dengan variasi atau keberagaman
bahan-bahan yang digunakan dalam proses pembuatan suatu produk. Dalam
konteks ini, beragamnya bahan produk dapat mencakup penggunaan bahan
yang berbeda-beda berdasarkan jenis, sumber, kualitas, atau karakteristik
lainnya.

4. Desain produk yang beragam.
Desain produk yang beragam ditandai dengan variasi atau keberagaman
dalam aspek-aspek desain suatu produk. Ini mencakup perbedaan dalam
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elemen-elemen seperti bentuk, warna, fitur, fungsi, atau gaya yang
diaplikasikan pada suatu produk. Keberagaman dalam desain dapat
memberikan pilihan yang lebih luas kepada konsumen dan dapat
mencerminkan adaptasi terhadap preferensi yang berbeda-beda atau tren
pasar.
5. Kualitas produk yang beragam.

Kualitas produk yang beragam ditandai dengan variasi atau keberagaman
dalam standar kualitas atau tingkat kualitas yang diterapkan pada berbagai

produk yang diproduksi atau ditawarkan oleh suatu perusahaan.

2.1.3 Teori Tentang Packaging
2.1.3.1 Pengertian Packaging

Menurut Dharmawati (2016) pengemasan adalah suatu proses
pembungkusan, pewadahan atau pengepakan suatu produk dengan menggunakan
bahan tertentu sehingga produk yang ada di dalamnya bisa tertampung dan

terlindungi.

Menurut Menurut Kolter & Armstrong (2008) kemasan (packaging)
melibatkan perancangan dan produksi wadah atau pembungkus untuk sebuah
produk. Pada dasarnya fungsi utama kemasan adalah menyimpan dan melindungi
produk. Menurut Widiati (2019) pengemasan (packaging) secara sederhana dapat
juga diartikan sebagai suatu cara untuk menyampaikan barang kepada konsumen

dalam keadaan terbaik dan menguntungkan.
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Menurut Mukhtar & Nurif (2015) kemasan atau packaging adalah suatu
wadah yang menempati suatu barang agar aman, menarik, mempunyai daya pikat
dari seorang yang ingin membeli suatu produk. Dapat juga menjadi media
komunikasi antara produsen dengan calom konsumen, sehingga didalam desain
kemasan tercantum informasi-informasi yang harus diketahui oleh calon

konsumen, agar calon konsumen merasa tidak asing dengan produk yang di kemas.

Menurut Rahmatika et al.,, (2023) pengemasan merupakan sarana
komunikasi dengan konsumen, kemasan memainkan peran penting dalam proses
pengambilan keputusan. Tujuan utama pengemasan adalah untuk melindungi
barang dari potensi bahaya saat diangkut, disimpan, dijual, dan digunakan, serta

untuk memastikan kenyamanan saat melakukan tindakan tersebut.

Menurut definisi diatas dapat disimpulkan bahwa packaging adalah suatu
wadah yang berfungsi untuk melindungi produk dan menjadi media komunikasi

kepada calon konsumen mengenai suatu produk.

2.1.3.2 Peran Packaging

Menurut Widiati (2019) peran kemasan pada produk adalah:

1. Sebagai wadah yang memungkinkan diangkutnya suatu produk atau barang
dari satu tempat ketempat yang lain atau dari produsen ke konsumen.
2. Melindungi produk yang dikemas dari pengaruh cuaca, benturan, tumpukan

dan lain-lain.
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3. Memberikan informasi, brand image dan sebagai media promosi dengan
pertimbangan mudah dilihat, dipahami serta diingat. Sehingga kebutuhan
kemasan dalam memberi informasi menjadi bagian yang paling penting.
Pemberian label dan merek pada makanan dan produk lain sangat penting
sebagai pembeda terhadap pesaing. Agar desain kemasan tampil menarik

dapat dikonsultasikan pada desainer kemasan.

2.1.3.3 Syarat Packaging

Menurut Alma (2021) seperti telah dikemukakan bahwa fungsi pembungkus
tidak hanya sebagai pembungkus tapi lebih luas dari itu. Oleh sebab itu untuk

pembungkus perlu syarat-syarat berikut:

1. Sebagai tempat
Syarat ini adalah syarat yang telah lama banyak diketahui sehingga bukan
merupakan persoalan lagi. Misalnya kita menjual minuman maka sudah
barang tentu pembungkusnya adalah botol dari gelas atau plastik atau karton
dan bukan dari kertas tipis yang tidak dapat berfungsi sebagai tempat
minuman.

2. Menarik
Seperti telah dikemukakan maka setiap perusahaan hendaknya dapat
membuat pembungkus yang menarik. Dengan pembungkus yang menarik
dapat diharapkan orang akan tertarik untuk mencobanya sehingga akhirnya
dapat diharapkan jadi langganan. Oleh karena itu sayang sekali suatu barang
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yang pembungkusnya menarik tetapi kualitasnya kurang baik. Ada juga
orang yang berpendapat bahwa pembungkus yang menarik hanya bagi
barang-barang yang bila kita ingin mencobanya kita harus beli, misalnya
kembang gula, makanan, minuman, dalam kaleng, dan sebagainya.

Dapat melindungi

Seperti juga telah dijelaskan di muka kualitas suatu barang sangat besar
pengaruhnya terhadap kelancaran penjualan oleh karena itu maka perlu
pembungkus yang dapat melindungi baik pada waktu masih di gudang,
dalam pengangkutan maupun dalam pengedaran di pasaran. Bilamana
pembungkus mampu melindungi barang-barang tersebut maka kualitas
barang-barang akan lebih terjamin sehingga kelancaran penjualan dapat
ditingkatkan. Misalnya untuk barang-barang seperti televisi yang mudah
rusak harus dibuat pembungkus sedemikian rupa sehingga dalam
pengangkutan kualitas dapat dipertahankan.

Praktis

Apabila perusahaan mampu membuat pembungkus yang praktis maka
dengan sendirinya konsumen lebih puas. Praktis di sini adalah mudah
dibawa, mudah dibuka dan ditutup kembali, ringan dan susah dibuka.
sebagainya. Contoh pembungkus yang praktis misalnya untuk mentega
yang lebih kecil, mudah dibuka dan ditutup kembali tanpa alat, padahal

sebelumnya hanya terdapat mentega dalam kaleng ukuran besar-besar.
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5. Menimbulkan harga diri
Biasanya pembungkus yang menarik secara otomatis akan dapat
menimbulkan harga diri. Barang-barang yang dapat dipakai untuk kado,
misalnya biskuit, ada yang tempatnya indah dan menarik sehingga bagi
orang yang membeli biskuit tersebut akan naik harga dirinya. Dalam toko-
toko eceran kecil pada umumnya kadang- kadang pembungkus memakai
kertas koran yang sudah kumal sehingga menimbulkan rasa malu bagi yang
membawanya, hal ini dapat mengurangi minat para pembeli.

6. Ketepatan ukuran
Ukuran pembungkus harus pula diperhatikan sebab hal ini sangat erat
hubungannya dengan harga. Di negara yang sudah maju ukuran yang besar
akan lebih ekonomis, tapi bagi negara yang baru berkembang pada
umumnya tenaga belinya rendah, sehingga perlu diperhatikan pembungkus
dengan ukuran yang terjangkau oleh daya beli sebagian besar penduduk
yaitu ukuran mini. Misalnya perusahaan bumbu masak, sampo dan lain-lain,
telah mengintrodusir cara ini sehingga dengan demikian penduduk yang
berpenghasilan rendah dapat pula ikut membelinya, meskipun sebenarnya
dengan ukuran mini ini harganya akan menjadi lebih mahal.

7. Pengangkutan
Dalam membuat pembungkus harus pula diperhatikan pengaruhnya
terhadap ongkos pengangkutan. Misalnya bentuk-bentuk pembungkus
persegi seperti rokok, kopi bubuk dan sebagainya, akan dapat menghemat

biaya pengangkutan. Dengan penghematan ongkos pengangkutan maka
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perusahaan akan mampu menjual dengan harga yang lebih rendah dari
saingan atau dengan harga jual yang sama perusahaan akan mampu

meningkatkan kualitas produksinya.

2.1.3.4 Jenis — Jenis Packaging

Menurut Widiati (2019) terdapat beberapa jenis kemasan yaitu:

1. Kemasan primer (consumer pack) adalah kemasan yang langsung
berhubungan/bersentuhan dengan produk, biasanya ukuran relatif kecil dan
disebut juga kemasan eceren. Sebagai contoh kemasan makanan
ringan/snack, kemasan sachet untuk sampo, deterjen, kecap, saos tomat, mie
instant, gelas plastik (cup) dan lain -lain.

2. Kemasan sekunder (transport pack) adalah kemasan kedua yang isinya
sejumlah kemasan sekunder. Jenis kemasan ini tidak langsung
berhubungan/kontak dengan produk yang dikemas. Sebagai contoh
kemasan karton/kardus mie instan, kemasan karton/kardus air minum dalam
kemasan dan lain - lain.

3. Kemasan tersier adalah kemasan ketiga yang isinya sejumlah kemasan
sekunder. Kemasan ini fungsinya untuk pengiriman lokal, antar pulau atau
antar negara. Memiliki syarat tahan benturan, tahan cuaca dan berkapasitas

besar. Sebagai contoh kotak karton bergelombang dan kontainer.
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2.1.3.5 Indikator Packaging

Menurut Dharmawati (2016) Kemasan agar menarik harus dirancang dan
dibuat sebaik mungkin, dalam merancang atau merencanakan pembuatan suatu

kemasan sebaiknya kita memerhatikan hal-hal seperti berikut ini:

1. Kesesuaian antara produk dengan bahan pengemasnya
Maksudnya adalah dalam menentukan bahan pengemas Kkita harus
mempertimbangkan produk yang kita miliki. Jika produk kita berbentuk
cairan seperti jus atau sirup, Kita bisa memilih bahan pengemas seperti botol
atau gelas plastik. Jika produk kita berupa makanan kering seperti keripik,
kerupuk, atau yang lainnya kita bisa menggunakan plastik transparan dan
lain sebagainya. Plastik dapat digunakan sebagai kemasan primer sekaligus
dengan labelnya, juga bisa dimasukkan kedalam kemasan lain seperti dus
kertas sebagai kemasan sekunder.

2. Ukuran kemasan dan ketebalan bahan kemasan
Ukuran kemasan berkaitan dengan banyak sedikitnya isi yang diinginkan,
sedangkan ketebalan berkaitan dengan keawetan dari produk yang ada di
dalamnya. Jika produknya sangat ringan seperti kerupuk sebaiknya
kemasan di buat dalam ukuran relatif besar.

3. Bentuk kemasan
Agar kemasan menarik bentuk pengemas bisa dirancang dalam bentuk yang

unik tergantung dari kreativitas perancangnya. Misalnya kemasan dus
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kertas bisa di buat seperti tabung, kubus, balok, trapesium atau bentuk-

bentuk lainnya.

Penelitian Terdahulu

Penelitian Terdahalu adalah upaya penelitian untuk mencari perbandigan

dan selanjutnya untuk menemukan inspirasi baru untuk penelitian selanjutnya.

Dalam penelitian ini, peneliti mereferensi beberapa tinjuan penelitian terdahulu

yang mendukung penelitian ini seperti:

Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu
NO Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil
1. Hayatun Isgo (2015) Pengaruh Variasi Produk Independen Hasil menunjukkan
Terhadap Volume X;= Variasi Bentuk Secara parsial Variasi
Journal llImu Penjualan Merek Ako X,=Variasi Warna  Bentuk, Variasi Warna
Administrasi Bisnis pada Matahari  Xs=Variasi Motif dan  Variasi  Motif
Vol. 3, No. 2, 2015. Departemen Store berpengaruh  positif
ISSN: 2355-5408 Lembuswana di  Dependen dan signifikan terhadap
Samarinda Y=Volume Volume Penjualan
penjualan
Samarinda, Kalimantan
Timur
2. Willybrordus Pendampingan UMKM  Independen Hasil menunjukkan
Lanamanal, Laurentius Penjual Kripik Kremes X;=Merek Secara parsial Merek,
Dominicus Gadi Djou, dan  Wingko Untuk X,=Label Label dan Kemasan
Yohanes Pande, Meningkatkan Penjualan Xs;=Kemasan berpengaruh  positif
Kristono Yohanes Fowo Melalui Merek, Label dan dan signifikan terhadap
(2022) Kemasan Dependen Peningkatan Penjualan
Y=Peningakatan
Penjualan

Jurnal Masyarakat
Mandiri Vol. 6, No. 5,
2022. E-ISSN
2614-5758

Ende,
Timur

Nusa Tenggara
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NO Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil
3. Dwiyani Sudaryanti, Peningkatan penjualan Independen Hasil menunjukkan
Mohamad produk Xi1=Packaging Secara parsial
Bastomi, Sulton  Industri Kreatif Xzo=Packing Packaging dan
Sholehuddin (2022) Melalui Pelatihan Packing berpengaruh
Packaging dan Packing di Dependen positif dan signifikan
Reswara Jurnal RW 01 Y=Peningkatan terhadap Peningkatan
Pengabdian Kepada Kelurahan Penjualan Penjualan
Masyarakat Vol 3, No 2, Kedungkandang
2022. Kota Malang
e-ISSN: 2716-3997
Malang, Jawa Timur
4, Debby  Arisandi , Pelatihan Desain dan Independen Hasil menunjukkan
Ahmad Fitriansyah Kemasan Produk Xi1=Desain Secara parsial Desain
(2021) Sebagai Upaya Kemasan Kemasan dan Kemasan
Meningkatkan Omset  X=Kemasan Produk  berpengaruh
Indonesian Journal of UMKM di Kota Batam Produk positif dan signifikan
Society Engagement terhadap Volume
Volume 2 No. 2, 2021. Dependen Penjualan
ISSN: 2723-7524 Y=Volume
Penjualan
Batam, Riau
5. Aulia Firdaus Surya Determinasi Variasi  Independen Hasil menunjukkan
Putri, Abid Muhtarom, Produk,Kualitas Xi=Variasi Produk  Secara parsial Variasi
Danu Kushandono Pelayanan,Word Of Xz=Kualitas Produk, Kualitas
(2023) Mouth  Dan  Lokasi Pelayanan Pelayanan, Word Of
Terhadap  Peningkatan Xs=Word Of Mouth Mouth  dan  Lokasi
Jurnal  Bina Bangsa Volume Penjualan  Xs= Lokasi positif dan signifikan
Ekonomika Vol. 16, No. Dimediasi Loyalitas terhadap Volume
1, 2023 Pelanggan Pada Toko Dependen Penjualan  Dimediasi
E-ISSN: 2721-7213 Oleh-Oleh Khas Y=Volume Loyalitas Pelanggan
Lamongan Hj. Penjualan
Fatimah
Mediasi
M=Loyalitas
Pelanggan
Lamongan, Jawa Timur
2.3  Kerangka Konseptual

Kerangka berpikir sangat diperlukan argumentasi ilmiah yang dipilih dari

teori-teori yang relevan atau saling terkait. Berikut kerangka konseptual yang akan

digunakan dalam penelitian yaitu:
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Gambar 2.2
Kerangka Konseptual

Variasi
Produk (X1) x‘
Ha Volume
" Penjualan (Y)
Packaging %
(X2)

Hipotesis merupakan suatu dugaan yang menurut Sugiyono (2019)
hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, di
mana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat
pertanyaan. Berdasarkan kerangka konseptual diatas maka dapat dibuat hipotesis

penelitian sebagai berikut:

1. Terdapat variasi produk berpengaruh terhadap volume penjualan pada
PT. Kemas Anugerah Swatika

2. Terdapat packaging berpengaruh terhadap volume penjualan pada PT.
Kemas Anugerah Swatika

3. Terdapat variasi produk dan packaging berpengaruh terhadap volume

penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swatika
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BAB III
METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian
3.1.1 Lokasi Penelitian

Lokasi Dilakukannya penelitian adalah PT. Kemas Anugerah Swastika
yang beralamat di jalan Amal Luhur No.122, Medan Helvetia.

3.1.2 Waktu Penelitian

Waktu penelitian dimulai dari bulan februari 2024 sampai april 2024.

3.2 Jenis dan Sumber Data
3.2.1 Jenis Data

Jenis penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Menurut Sugiyono
(2019) metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang
berlandaskan filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau
sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, analisis
data bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah

ditetapkan”.

3.2.2 Sumber Data

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data
sekunder. Menurut Sugiyono (2019) terdapat dua jenis pengumpulan data

berdasarkan dengan sumbernya yaitu sebagai berikut:

29
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Data primer
Sumber primer adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada

pengumpul data.

Data sekunder

Sumber sekunder merupakan sumber yang tidak langsung memberikan data
kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau lewat dokumen.
Dalam penelitian ini penulis mengumpulkan data-data dan informasi yang
diperlukan dengan cara membaca buku, jurnal, artikel, data dari internet,

skripsi maupun tesis penelitian yang telah diteliti sebelumnya.

Populasi dan Sampel
Populasi Penelitian

Populasi adalah komponen dalam penelitian yang menentukan berapa besar

sampel yang nantinya akan digunakan. Menurut Sugiyono (2019) mengemukakan

bahwa populasi adalah wilayah generalisasi atas obyek/subyek yang mempunyai

kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan

kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi penelitian yang akan digunakan adalah

jumlah customer PT Kemas Anugerah Swastika yang melakukan pembelian pada

periode 2023 yang berjumlah 273 customer yang merupakan usaha toko.
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3.3.2 Sampel Penelitian

Sampel merupakan bagian dari populasi yang akan di teliti. Menurut
Sugiyono (2019)sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
oleh populasi tersebut. Jumlah populasi dalam penelitian ini adalah 273 customer
dengan menghitung ukuran sampel yang dilakukan dengan menggunakan teknik

Slovin. Rumus Slovin untuk menentukan sampel sebagai berikut :

Rumus:n=
1+Ne?

Dimana :
n = Ukuran sampel.
N = Populasi

e = Batas Toleransi Kesalahan (5%)

273

Rumus : n = 1+(273)(0,05)2

273
Rumus : n =—
1,68

Rumus : n =162,2
Rumus : n =162

Berdasarkan hasil yang diperoleh, jumlah sampel sebanyak 162 customer.
Sampel diambil dengan menggunakan Probability Sampling adalah teknik
pengambilan sampel yang menberikan peluang yang sama bagi tiap unsur (anggota)
populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel Sugiyono (2019). Dengan teknik
Simple Random Sampling karena pengambilan anggota sampel dari populasi
dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada dalam populasi itu

Sugiyono (2019).
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34 Definisi Operasional Variabel Penelitian

Variabel penelitian pada dasarnya adalah segala sesuatu yang berbentuk apa

saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi

tentang hal tersebut kemudian ditarik kesimpulannya. Berikut ini adalah beberapa

definisi operasional variabel penelitian yang akan digunakan dalam penelitian ini

sebagai berikut :

Tabel 3.1
Definisi Operasional Variabel Penelitian
Variabel Definisi Operasional Indikator Skala
Volume Volume Penjualan adalah total 1. Mencapai Volume  Skala
Penjualan penjualan yang dinilai dengan Penjualan Likert
Y) unit oleh perusahaan dalam 2. Mendapatkan laba
periode tertentu untuk 3. Menunjang pertumbuhan
mencapai laba maksimal Perusahaan
sehingga dapat menunjang
pertumbuhan perusahaan.
Sumber : (Ngalimun, dkk 2019) ~ Sumber : (Ngalimun, dkk 2019)
Variasi Keragaman produk merupakan 1. Ukuran produk vyang  Skala
Produk kumpulan seluruh produk dan beragam Likert
(X1) barang yang ditawarkan penjual 2. Jenis produk  yang
tertentu kepada pembeli. beragam
3. Bahan produk yang
beragam
4. Desain produk yang
beragam
Sumber : (Indrasari 2019) 5. Kualitas produk yang
beragam

Sumber : (Benson 2007)
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Variabel Definisi Operasional Indikator Skala
Packaging  Pengemasan adalah suatu 1. Kesesuaian antara  Skala
(X2) proses pembungkusan, produk dengan bahan  Likert

pewadahan atau pengepakan pengemasnya
suatu produk dengan 2. Ukuran Kemasan dan
menggunakan bahan tertentu ketebalan bahan
sehingga produk yang ada di kemasan
dalamnya bisa tertampung dan 3. Bentuk kemasan
terlindungi.

Sumber : (Dharmawati 2016)
Sumber : (Dharmawati 2016)

3.5  Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data adalah metode yang digunakan untuk
mengumpulkan bahan nyata yang digunakan dalam penelitian. Menurut Sugiyono
(2019), “Bila dilihat dari segi cara atau teknik pengumpulan data, maka teknik
pengumpulan data dapat dilakukan dengan interview (wawancara), kuesioner

(angket), observasi (pengamatan), dan gabungan ketiganya”.

1. Interview (Wawancara)
Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila peneliti
ingin melakukan studi pendahuluan untuk menemukan permasalahan yang
harus diteliti, dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari
responden yang lebih mendalam dan jumlah responden sedikit/kecil.

2. Kuesioner (Angket)
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan
cara memberikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada

responden untuk dijawabnya.
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3. Observasi
Observasi sebagai teknik pengumpulan data mempunyai ciri yang spesifik

bila dibandingkan dengan teknik yang lain, yaitu wawancara dan kuesioner.

Penelitian ini dilakukan untuk memperoleh jawaban hasil kuesioner yang
disebarkan kepada customer PT Kemas Anugerah Swastika. Kuesioner ini
dimaksudkan untuk memperoleh data berupa informasi secara tertulis dan langsung
dari responden. Jawaban dari responden bersifat kualitatif yang kemudian
dikuantitatifkan dan diukur dengan menggunakan skala tingkat (likert). Menurut
Sugiyono (2019), skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan
persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. Menurut
Sugiyono (2019), jawaban setiap item instrumen yang menggunakan skala likert
mempunyai gradasi dari sangat positif sampai sangat negatif, yang dapat berupa

kata-kata antara lain:

1. Skor 1 = Sangat Tidak Setuju (STS)
2. Skor 2 = Tidak Setuju (TS)

3. Skor 3 = Biasa Saja (BS)

4. Skor 4 = Setuju (S)

5. Skor 5 = Sangat Setuju (SS)
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3.6 Teknik Analisis Data
3.6.1 Uji Validitas

Uji validitas adalah uji yang bertujuan untuk menilai alat ukur digunakan
untuk mengetahui seberapa cermat suatu alat ukur dalam mengukur apa yang ingin
diukur. Menurut Ghozali (2020), uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau
valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan
pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh
kuesioner tersebut. Menurut Ghozali (2020), uji signifikansi dilakukan dengan
membandingkan nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of freedom (df) =n - 2,
dalam hal ini n adalah jumlah sampel.Validitas instrumen dapat diketahui dengan

membandingkan nilai r...,dengan r..menggunakan ketentuan:

1. Bila r...> r.. maka item pernyataan dikatakan valid.

2. Bila r...< r.. maka item pernyataan dikatakan tidak valid.

3.6.2 Uji Reliabilitas

Uji Reliabilitas adalah menguji kekonsistenan jawaban responden. Menurut
Ghozali (2020), reliabilitas sebenarnya adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner
yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan
reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten

atau stabil dari waktu ke waktu.
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Untuk mengukur reliabilitas konsistensi internal peneliti dapat
menggunakan teknik cronbach alpha, dimana besarnya nilai alpha yang dihasilkan

dibandingkan dengan indeks:

1. Cronbach’s alpha < 0,6 = reliabilitas buruk.
2. Cronbach’s alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima.

3. Cronbach’s alpha > 0,8 = reliabilitas baik.

3.7 Uji Asumsi Klasik
3.7.1 Uji Normalitas

Uji normalitas adalah uji yang dilakukan untuk mengecek apakah suatu data
penelitian berasal dari populasi yang sebarannya normal. Menurut Ghozali (2020),
uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi, variabel pengganggu

atau residual memiliki distribusi normal.

Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau

tidak yaitu :
1. Analisis Grafik

Metode yang handal adalah dengan melihat normal probability plot yang
membandingkan distribusi kumulatif dari distribusi normal. Distribusi
normal akan membentuk satu garis lurus diagonal, dan ploting data residual
akan dibandingkan dengan garis diagonal. Jika distribusi data residual
normal, maka garis yang menggambarkan data sesungguhnya akan

mengikuti garis diagonalnya.
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2. Analisis Statistik
Uji normalitas dengan grafik dapat menyesatkan kalau tidak hati-hati,
karena secara visual kelihatan normal namun secara statistic bisa
sebaliknya. Uji statistik yang dapat digunakan untuk menguji normalitas
residual adalah uji statistic non-parametik Kolmogrov Smirnov (K-S).
hipotesis yang digunakan dalam uji ini adalah:
a. H.: Data residual berdistribusi normal.
b. H.. Data residual tidak berdistribusi normal.

Pedoman dalam pengambilan keputusan ini adalah:

a. Jika nilai signifikansi > 0,05, maka data residual berdistribusi
normal.
b. Jika nilai signifikansi < 0,05, maka data residual tidak berdistribusi

normal.

3.7.2 Uji Multikolinieritas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi
ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. Menurut Ghozali (2020), uji
multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya
korelasi antar variabel bebas (independent). Model regresi yang baik seharusnya
tidak terjadi korelasi di antara variabel independen. Jika variable; independent
saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak ortogonal. Untuk mendeteksi
ada tidaknya multikolinieritas dapat dilihat dari (1) nilai tolerance dan lawannya

(2) variance inflation factor (VIF). Kedua ukuran ini menunjukkan setiap variabel
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independent manakah yang dijelaskan oleh variabel independen lainnya. Jadi syarat
untuk melihat nilai tolerance dan varian inflation factor (VIF) pada model regresi

apabila:

1. Nilai VIF < 10 dan tolerance > 0,1, maka dinyatakan tidak terjadi

multikolinieritas.

2. Nilai VIF > 10 dan tolerance < 0,1, maka dinyatakan terjadi

multikolinieritas.

3.7.3 Uji Heteroskedastisitas

Model regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau tidak terjadi
heteroskedastisitas. Menurut Ghozali (2020), uji heteroskedastisitas bertujuan
menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual
satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu
pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, maka disebut homoskedastisitas atau

tidak terjadi heteroskedastisitas.

Deteksi ada tidaknya heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan melihat
ada tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot antara SRESID dan ZPRED
Dimana sumbu Y adalah Y yang telah diprediksi, dan sumbu X adalah residual (Y

prediksi — Y sesungguhnya) yang telah di-studentized. Dasar analisis:
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1. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu
yang teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka
mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas.

2. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah

angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heterskedastisitas.

3.8 Analisis Regresi Linier Berganda

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan analisis regresi linier
berganda. Menurut Ghozali (2020), “analisis regresi berganda adalah metode
statistik untuk menguji lebih dari satu variabel terikat (dependen) dan lebih dari satu
variable bebas (independen)”. Teknik analisis data penelitian ini menggunakan
regresi linear berganda dengan model regresi berganda yang digunakan adalah

sebagai berikut:

Y=a+biXi+b2X2+e

Keterangan :

Y = Volume Penjualan (dependen variabel)
X1 = Variasi Produk (independen variabel)
X2 = Packaging (independen variabel)

a = Konstanta

bl,2 = Koefisien regresi

e = Persentase kesalahan (5%).
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3.9  Uji Hipotesis
3.9.1 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Dalam penelitian ini diperlukan pengujian uji parsial untuk mendapatkan
hasil yang dimana menurut Ghozali (2020), “uji parsial digunakan untuk
mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel

dependen”. Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut:

1. Ho: b, b.=0

Artinya Variasi Produk dan Packaging secara parsial tidak berpengaruh terhadap
Volume Penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swastika.

2. Ha: b, b.#0

Artinya Variasi Produk dan Packaging secara parsial berpengaruh terhadap Volume

Penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swastika.

Dasar pengambilan Keputusan dalam uji t berdasarkan nilai signifikansi:

1. Jika twe < tae maka H.diterima, Ha ditolak.

2. Jika tuw> tae maka H.ditolak, Ha diterima.

3.9.2 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)

Pengujian ini digunakan untuk menguji dan mendapatkan hasil penelitian
yang menunjukkan adanya pengaruh antara dari seluruh variabel bebas yang
digunakan terhadap variabel terikat. Menurut Ghozali (2020), “uji pengaruh

bersama-sama (joint) digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen
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secara bersama-sama atau joint mempengaruhi variabel dependen”. Bentuk

pengujiannya adalah sebagai berikut:

1. H.: b, b.=0

Artinya Variasi Produk dan Packaging secara serempak berpengaruh terhadap
Volume Penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swastika.

2. H.: b, b.#0

Artinya Variasi Produk dan Packaging secara serempak tidak berpengaruh terhadap

Volume Penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swastika.
Dasar pengambilan Keputusan dalam uji F berdasarkan nilai signifikansi:

1. Jika Fuuw < Fuw maka H.diterima, Ha ditolak.

2. Jika Fuuwe> Fue maka H.ditolak, Ha diterima.

3.10 Koefisien Determinasi (R?)

Penelitian ini untuk mengukur pengaruh dari variabel bebas terhadap
variabel terikat dapat digunakan hasil dari pengujian koefisien determinasi.
Menurut Ghozali (2020), koefisien determinasi (R?) pada intinya mengukur
seberapa jauh kemampuan dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai
koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R? yang kecil berarti
kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel
dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk

memprediksi variasi variabel dependen.
STIE Eka Prasetya



42

Setiap tambahan satu variabel independen, maka R? pasti meningkat tidak
peduli apakah variabel tersebut berpengaruh secara signifikan terhadap variabel
dependen. Oleh karena itu banyak peneliti menganjurkan untuk menggunakan nilai
Adjusted R? pada saat mengevaluasi mana model regresi terbaik. Tidak seperti R?,
nilai Adjusted R? dapat naik atau turun apabila satu variabel independen

ditambahkan kedalam model.
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BAB 1V
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1  Gambaran Umum Penelitian
4.1.1 Sejarah Singkat PT. Kemas Anugerah Swastika

PT. Kemas Anugerah Swastika merupakan perusahaan yang didirikan pada
tahun 2007 yang beralamat di jalan Amal Luhur No.122, Medan Helvetia. PT.
Kemas Anugerah Swastika bergerak dibidang carton box dan packaging dimana
perusahaan ini mencetak produk untuk kebutuhan pengemasan bagi customer. Pada
PT. Kemas Anugerah Swastika ini terdapat menyediakan beberapa jenis variasi
Carton Box dengan flute dan ketebalan yang berbeda sesuai dengan kebutuhan
konsumen. Jenis - jenis flute-nya yaitu Carton Box dengan Flute B, Carton Box
dengan Flute C, Carton Box dengan Flute E, Carton Box dengan Flute CB,
sedangkan jenis — jenis ketebalannya yaitu Carton Box ukuran Single Wall, Carton

Box ukuran Double Wall, Carton Box ukuran Single Face.

Dari berbagai variasi flute dan ketebalan Carton Box pada PT. Kemas
Anugerah Swastika, konsumen dapat memesan sesuai dengan keinginan dan
kebutuhan konsumen dan perusahaan juga menyesuaikan dengan ketersediaan dan
kemampuan yang ada guna memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen. Hal
inilah yang harus diperhatikan perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan

terhadap produk yang ditawarkan.

43
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4.1.2 Visi, Misi dan Struktur Organisasi PT. Kemas Anugerah Swastika
4.1.2.1 Visi PT. Kemas Anugerah Swastika
Adapun visi dari perushaan PT. Kemas Anugerah Swastika adalah

menjamin meyediakan produk kemasan terbaik di Indonesia.

4.1.2.2 Misi PT. Kemas Anugerah Swastika

Adapun misi dari perushaan PT. Kemas Anugerah Swastika adalah

1. Menjadi perusahaan terdepan di bidang Packaging dengan menciptakan
produk yang berkualitas, meningkatkan efisiensi produksi, serta
memberikan pelayanan yang terbaik.

2. Selalu beradaptasi dan terus berinovasi dalam mengikuti perkembangan
industri packaging.

3. Membina karyawan agar memiliki integritas tinggi dan berkomitmen dalam
memberikan yang terbaik dalam pemuasan harapan pelanggan.

4. Mengembangkan perilaku saling berdiskusi untuk memberikan masukan,
usulan, kritik, dan saran yang bersifat membangun di lingkungan kerja.

5. Memberikan  kontribusi nyata dalam proses perbaikan yang
berkesinambungan dengan melibatkan semua divisi.

6. Turut serta membantu menjaga lingkungan.
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4.1.2.3 Struktur Organisasi PT. Kemas Anugerah Swastika

Gambar 4.1
Struktur Organisasi PT. Kemas Anugerah Swastika

DIREKTUR UTAMA
DIREKTUR
MANAJER PEMASARAN MANAIJER PRODUKSI MANAJER ADMINISTRASI
DIVISI PEMASARAN DIVISI PRODUKSI DIVISI ADMINISTRASI

Sumber: PT. Kemas Anugerah Swastika, 2024

Tugas masing-masing adalah sebagai berikut:

1. Direktur Utama

Direktur utama bertugas untuk mengoordinasikan, mengawasi serta
memimpin manajemen dan memastikan semua kegiatan usaha dijalankan
sesuai dengan visi dan misi. Mengawasi dan menelaah manajemen risiko,
sistem pengendalian internal, tata kelola perusahaan untuk kepentingan
perusahaan, kepatuhan terhadap peraturan yang berlaku, serta memimpin
direksi, sumber daya manusia, teknik, komunikasi perusahaan, audit
internal, teknologi informasi dan komunikasi, proses bisnis dan departemen

pengembangan bisnis.
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Direktur

Direktur bertugas untuk merencanakan, mengoordinasikan, mengarahkan,
mengendalikan, menerapkan dan mengevaluasi aspek-aspek bisnis dan
keseluruhan proses operasi perusahaan.

Manajer Pemasaran

Manajer pemasaran bertugas untuk merencanakan, mengarahkan, atau
mengoordinasikan kebijakan dan program pemasaran, antara lain melihat
permintaan untuk produk dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan dan
pesaingnya serta mengidentifikasi pelanggan potensial.

Manajer Produksi

Manajer produksi bertugas untuk merencanakan sekaligus melakukan
kontrol terhadap proses produksi berjalan lancar pada tingkat output yang
dibutuhkan sambil memenuhi perencanaan biaya serta kualitas akhir.
Manajer Administrasi

Manajer administrasi bertugas untuk mengatur jadwal, mengelola database
penggajian dan personalia, membuat laporan, dan menawarkan tugas
administrasi lainnya.

Divisi Pemasaran

Divisi pemasaran bertanggung jawab memasarkan dan menjual produk
perusahaan. Divisi ini berperan untuk melayani para pelanggan perusahaan

dan menjamin tercapainya kepuasan pelanggan.
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7. Divisi Produksi
Divisi produksi bertugas untuk melakukan kontrol penuh terhadap proses
produksi di perusahaan mulai dari menyiapkan bahan baku hingga
menjadi output yang diinginkan.

8. Divisi Administrasi
Divisi administrasi bertugas untuk rekapitulasi data, pengelolaan dokumen,

pengarsipan dokumen, dan kegiatan operasional lainnya.

4.2  Hasil Penelitian
4.2.1 Karakteristik Responden

Deskripsi responden merupakan deskripsi tentang unit analisis/observasi
yang diteliti yang mencakup karakteristik atau profil responden yang diperoleh dari
hasil pengolahan data kuesioner. Hasil pengumpulan data yang dilakukan pada
customer dari PT. Kemas Anugerah Swastika yang dijadikan sebagai responden.
Dari  hasil pengumpulan data tersebut diperoleh karakteristik responden
berdasarkan lama menjadi customer, jumlah pembelian, dan frekuensi pembelian.
Berikut ini karakteristik responden akan dijelaskan pada Tabel 4.1 sampai Tabel 4.3

di bawah ini.

Tabel 4.1
Karakteristik Responden Berdasarkan Lama menjadi Customer PT. Kemas Anugerah
Swastika

Lama menjadi Customer Jumlah Respoden Persentase (%)
>1 Tahun 93 57,41%
<1 Tahun 69 42,59%
Total 162 100%

Sumber: Hasil Olah Data, 2024
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Berdasarkan tabel 4.1 di atas, dapat dilihat bahwa dari pengambilan secara
acak, didapatkan responden yang sudah menjadi customer PT. Kemas Anugerah
Swastika lebih dari 1 tahun adalah sebanyak 93 customer atau 57,41% dari total
responden, sedangkan responden yang sudah menjadi customer PT. Kemas
Anugerah Swastika kurang dari 1 tahun yang terambil secara acak berjumlah 69
customer atau 42,59%. Hasil sampel ini sesuai dengan penuturan dari pemilik
PT. Kemas Anugerah Swastika yang mengatakan mayoritas pembelinya adalah
customer lama. Sehingga dapat disimpulkan sampel yang terambil cukup mewakili

kondisi populasi dari segi lamanya menjadi customer PT. Kemas Anugerah

Swastika.
Tabel 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Jumlah Pembelian
Jumlah Pembelian Jumlah Respoden Persentase (%)

< Rp. 5.000.000 70 43,21%

Rp. 5.000.000 — Rp. 10.000.000 43 26,54%

Rp. 10.000.000 — Rp. 15.000.000 29 17,90%

> Rp. 15.000.000 20 12,35%

Total 162 100%

Sumber: Hasil Olah Data, 2024

Pada tabel 4.2 di atas, responden dengan jumlah pembelian di bawah Rp.
5.000.000 adalah sebanyak 70 customer atau 43,21% dari total responden.
Jumlah pembelian terbanyak adalah diantara harga Rp. 5.000.000 — Rp. 10.000.000
dengan 43 customer atau 26,54% dari total responden. Untuk responden yang
membeli diantara harga Rp. 10.000.000 — Rp. 15.000.000 adalah sebanyak 29
customer atau 17,90% dari total responden dan terakhir pelanggan yang jumlah

pembeliannya di atas Rp 15.000.000 adalah sebanyak 20 customer atau 12,35%.

STIE Eka Prasetya



49

Dari data tersebut dominan sampel customer PT. Kemas Anugerah Swastika

adalah yang membeli dibawah harga Rp. 5.000.000.

Tabel 4.3
Karakteristik Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian
Frekuensi Pembelian Jumlah Responden Persentase (%)
Sekali Sebulan 92 56,79%
Dua Kali Sebulan 51 31,48%
Lebih Dari Dua Kali Sebulan 19 11,73%
Total 162 100%

Sumber: Hasil Olah Data, 2024

Berdasarkan Tabel 4.3 di atas, dapat dilihat bahwa responden yang membeli
sekali dalam sebulan adalah 92 customer atau 56,79% dari total responden.
Responden yang membeli dua kali sebulan sebanyak 51 customer atau 31,48%
dari total responden. Untuk karakteristik terakhir adalah yang membeli lebih dari
2 kali sebulan adalah sebanyak 19 customer atau 11,73% dari total responden. Dari
data tersebut responden didominasi oleh customer yang membeli sekali dalam

sebulan.

4.2.2 Uji Validitas dan Reliabilitas
4.2.2.1 Uji Validitas

Mengukur validitas dapat dilakukan dengan cara melakukan korelasi antar
skor butir pertanyaan dengan total skor konstruk atau variabel. Uji signifikansi
dilakukan dengan membandingkan nilai thiwung dengan ravel untuk degree of freedom
(df) = n-2, dalam ini adalah jumlah sampel. Jadi (df) yang digunakan adalah 30-2 =
28 dengan alpha sebesar 5% maka menghasilkan nilai rwpel sebesar 0,361 dengan
ketentuan:
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1. Bila rhitung > r'tabel, Maka item pernyataan dikatakan valid.

2. Bila rhitung < r'tabel, Maka item pernyataan dikatakan tidak valid.

Jika rhiwung pada tiap butir pernyataan lebih besar daripada rwper dan nilai r
positif maka pernyataan tersebut dinyatakan valid. Berikut ini hasil uji validitas
untuk variabel penelitian dapat dilihat pada Tabel 4.4 sampai Tabel 4.6 di bawah
ini.

Tabel 4.4
Uji Validitas Variabel Variasi Produk (X})

No Pernyataan Mitung  Tabel  Keterangan

PT. Kemas Anugerah Swastika mempunyai

1 0,650 0,3610 Valid
beranekaragam ukuran carton box.
PT. Kemas Anugerah Swastika mempunyai .

2 beranekaragam flute dan ketebalan carton box. 0.692 03610 Valid

3 Produk PT. Kemas Anugerah Swastika memiliki produk 0541 0,3610 valid
carton box yang sangat beragam.

4 Produk PT. Kemas Anugerah Swastika dapat memenuhi 0,666 0.3610 valid
kebutuhan pelanggan.

5 Produk PT. Kemas Anugerah Swas_tlka menggunakan 0,679 0,3610 valid
bahan — bahan yang sangat ramah lingkungan.
Produk PT. Kemas Anugerah Swastika memiliki bahan

6  carton box yang sangat beragam sesuai kebutuhan 0,725 10,3610 Valid
pelanggan.

7 Produk PT. Kemas A_nugerah .Swastlka mempunyai 0,614 0,3610 valid
beranekaragam warna (hitam, putih, merah, biru).

8 Prodgk PT. Kemas Anugerah Swastika mempunyai 0438 0,3610 valid
tampilan yang sangat menarik.

9 Produk PT. Kemas Anugerah Sv_vastlka menggunakan 0583 03610 valid
bahan — bahan yang sangat berkualitas.

10. Produk PT. Kemas Anugerah Swastika memiliki standar 0,688 0,3610 valid

mutu yang sangat baik.
Sumber: Hasil Olah Data, 2024

Berdasarkan dari Tabel 4.4 di atas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil
validitas untuk variabel Variasi Produk menunjukkan semua nilai Corrected Item-
Total Correlation atau thiwng dari setiap pernyataan lebih besar dari nilai batas
minimal korelasi atau rupel yaitu 0,3610 sehingga diperoleh hasil bahwa semua

pernyataan dalam kuesioner tentang variasi produk adalah valid.
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Tabel 4.5
Uji Validitas Variabel Packaging (X3)

No Pernyataan Ihitung I'tabel Keterangan
PT. Kemas Anugerah Swastika menyediakan

1 . 0,525 0,3610 Valid
kemasan yang sesuai dengan produknya.

2 Produk PT. Kema}s Anugerah Swastika dikemas 0,700 03610 valid
dengan sangat baik.

3 PT. Kemas Anugerah S\{vastlka menyediakan 0732  0,3610 valid
kemasan dalam berbagai ukuran.

4 PT. Kemas Anugerah S\{vastlka menyediakan 0,673  0,3610 valid
kemasan dalam berbagai ketebalan.

5 Kemasan ProQuk PT. Kemas Anugerah Swastika 0,740 03610 valid
sangat menarik.

6 PT. Kemas Anugerah Swastika menyediakan 0,716  0,3610 valid

kemasan dalam berbagai bentuk.
Sumber: Hasil Olah Data, 2024

Berdasarkan dari Tabel 4.5 di atas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil
validitas untuk variabel packaging menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total
Correlation atau rmiwng dari setiap pernyataan lebih besar dari nilai batas minimal
korelasi atau rupel yaitu 0,3610 sehingga diperoleh hasil bahwa semua pernyataan

dalam kuesioner tentang packaging adalah valid.

Tabel 4.6
Uji Validitas Variabel Volume Penjualan (Y)
No Pernyataan Ihitung I'tabel Keterangan
1 Harga_produk y_ang_dljual PT. Kemas Anugerah 0736 0,3610 valid
Swastika mengikuti harga pasar.
2 Perml_ntaan terhadap produk PT. Kemas Anugerah 0771 03610 valid
Swastika meningkat.
3 Produk P_T. Kemas Anugerah Swastika selalu 0.890  0,3610 valid
menenuhi kebutuhan pelanggan.
4 B_any_aknya produk PT. Kemas Anugerah Swastika 0722 0,3610 valid
dibeli oleh pelanggan atau konsumen.
5  Produk PT. Kemas Anugergh Swastika selalu 0723 0,3610 valid
mendapatkan perhatian dari pelanggan.
6  Pengiriman produk PT. Kemas Anugerah Swastika 0702 03610 valid

lancar tidak ada hambatan atau kendala.
Sumber: Hasil Olah Data, 2024

Berdasarkan dari Tabel 4.6 di atas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil

validitas untuk variabel volume penjualan menunjukkan semua nilai Corrected
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Item-Total Correlation atau rninng dari setiap pernyataan lebih besar dari nilai batas
minimal korelasi atau rupel yaitu 0,3610 sehingga diperoleh hasil bahwa semua

pernyataan dalam kuesioner tentang volume penjualan adalah valid.

4.2.2.2 Uji Reliabilitas

Hasil suatu pengukuran dapat dipercaya apabila dalam beberapa kali
pelaksanaan pengukuran terhadap suatu subjek yang sama diperoleh hasil yang
relatif sama, artinya mempunyai konsistensi pengukuran yang baik, dan suatu
konstruk atau variabel dikatakan reliable apabila memiliki nilai Cronbach's Alpha
> 0,60. Pada penelitian ini Cronbach's Alpha digunakan sebagai metode untuk
menguji reliabilitas. Adapun indikator reliabilitas mengklasifikasikan tingkat

reliabilitas berdasarkan kriteria sebagai berikut. Jika nilai alpha atau rhitung:

1. Cronbach’s alpha < 0,6 = reliabilitas buruk.
2. Cronbach’s alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima.

3. Cronbach’s alpha > 0,8 = reliabilitas baik.

Hasil uji reliabilitas dapat dilihat pada Lampiran 4 dan disajikan pada tabel

4.7 berikut ini:
Tabel 4.7
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach’s Alpha N of Items Keterangan
Variasi Produk (X1) 0,831 10 Reliabel
Packaging (X2) 0,764 6 Reliabel
Volume Penjualan (YY) 0,850 6 Reliabel

Sumber: Hasil Olah Data, 2024
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Berdasarkan Tabel 4.7, maka dapat dilihat bahwa nilai Cronbach’s Alpha
setiap variabel lebih besar dari 0,6. Maka seluruh pernyataan yang digunakan telah

reliabel.

4.2.3 Uji Asumsi Klasik

4.2.3.1 Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah residual yang diteliti

berdistribusi normal atau tidak. Normalitas data dapat dilihat melalui penyebaran

titikk pada sumbu diagonal dari P-Plot atau dengan melihat histogram dari
residualnya. Dasar pengambilan keputusan sebagai berikut:

1. Apabila data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis
diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola berdistribusi normal,
maka model regresi memenuhi asumsi normalitas.

2. Apabila data menyebar jauh dari diagonal atau tidak mengikuti arah garis
diagonal atau grafik histogramnya tidak menunjukkan pola distribusi
normal, maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas

Pengujian normalitas yang didasarkan pada wuji statistik non parametik

Kolmogrov Smirnov (K-S). Apabila hasil uji Kolmogrov Smirnov, nilai Asymp. Sig

(2-tailed) lebih besar dari 0,05 (o = 5%, tingkat signifikan) maka data berdistribusi

normal. Pengujian normalitas variabel Volume Penjualan dengan menggunakan

grafik Normal Probability Plot dapat dilihat pada Gambar 4.2 berikut ini:
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Gambar 4.2
Grafik Normal Probability Plot

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Volume Penjualan
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Sumber: Hasil Olah Data, 2024

Dari gambar 4.2 dapat disimpulkan bahwa variabel dependen volume
penjualan berdistribusi normal, hal ini karena data menyebar di sekitar garis
diagonal dan mengikuti arah garis tersebut, sehingga memenuhi asumsi normalitas.

Uji asumsi normalitas variabel volume penjualan juga dilakukan dengan
grafik histogram yang dapat dilihat pada Gambar 4.3 berikut ini:

Gambar 4.3
Hasil Pengujian Normalitas Grafik Histogram

Histogram

Dependent Variable: Volume Penjualan

Mean = 2.09E-16
40 Stel. Dev. = 0.994
N=182

Frequency

-4 -2 o 2

Regression Standardized Residual

Sumber: Hasil Olah Data, 2024
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Dari gambar 4.3 di atas dapat diambil kesimpulan bahwa variabel volume
penjualan memenuhi asumsi normalitas. Hal ini karena garis pada histogram
membentuk lonceng dan tidak condong ke salah satu arah.

Hasil uji One Sample Kolmogorov-Smirnov dapat dilihat dari Lampiran
5 diketahui signifikansi adalah sebesar 0.200 atau lebih besar dari 0.05 sehingga

data dapat dikatakan memenuhi asumsi normalitas.

4.2.3.2 Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independent). Model regresi yang
baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen. Jika variable
independent saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak ortogonal. Untuk
mendeteksi ada tidaknya multikolinieritas dapat dilihat dari (1) nilai tolerance dan
lawannya (2) variance inflation factor (VIF). Kedua ukuran ini menunjukkan setiap
variabel independent manakah yang dijelaskan oleh variabel independen lainnya.
Jadi syarat untuk melihat nilai tolerance dan varian inflation factor (VIF) pada

model regresi apabila:

1. Nilai VIF < 10 dan tolerance > 0,1, maka dinyatakan tidak terjadi

multikolinieritas.

2. Nilai VIF > 10 dan tolerance < 0,1, maka dinyatakan terjadi

multikolinieritas.
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Hasil pengujian dapat dilihat pada Tabel 4.8 di bawah ini:

Tabel 4. 8
Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients®
Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF
1 (Constant)
Variasi Produk 404 2.473
Packaging 404 2.473

a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Sumber: Hasil Olah Data, 2024

Berdasarkan hasil pada Tabel 4.8, diketahui bahwa nilai VIF untuk
variabel Variasi Produk dan Packaging lebih kecil dari 10 (VIF<10) sehingga
terbebas dari asumsi multikolinieritas. Sedangkan folerance variasi produk dan
packaging lebih besar dari 0,1 dengan demikian, persamaan regresi hipotesis
pertama terbebas dari asumsi multikolinieritas atau tidak terjadi gejala

multikolinieritas.

4.2.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang
lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap,
maka disebut homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas. Dasar

analisis:

STIE Eka Prasetya



57

1. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu
yang teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka
mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas.

2. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah

angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heterskedastisitas.

Hasil pengujian heteroskedastisitas dapat dilihat pada Gambar 4.4 berikut:

Gambar 4.4
Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Volume Penjualan
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Sumber: Hasil Olah Data, 2024

Berdasarkan Gambar 4.4 terlihat titik-titik secara acak atau tidak
membentuk suatu pola tertentu yang jelas secara tersebar baik di atas maupun di
bawah angka 0 pada sumbu Regeression Studentized Residual (Y). Hal ini berarti
tidak terjadi heteroskedastisitas pada model regresi sehingga model regresi ini layak
digunakan untuk memprediksi volume penjualan berdasarkan variasi produk dan

packaging.
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4.2.4 Analisis Regresi Linier Berganda

Model analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis
regresi linear berganda untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variasi produk

dan packaging terhadap volume penjualan, dengan rumus:

Y=a+biXi+hb2Xo+e

Keterangan :

Y = Volume Penjualan (dependen variabel)
X1 = Variasi Produk (independen variabel)
X2 = Packaging (independen variabel)

a = Konstanta

bi2 = Koefisien regresi

e = Persentase kesalahan (5%).

Hasil untuk pengujian analisis regresi linier berganda dapat dilihat pada
Tabel 4.9 sebagai berikut ini:

Tabel 4.9
Hasil Uji Koefisien Regresi Linier Berganda

Coefficients”
Unstandardized
Coefficients
Model B Std. Error
1 (Constant) 1.208 1.257
Variasi Produk 181 .055
Packaging .624 079

a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Sumber: Hasil Olah Data, 2024

Pada Tabel 4.9 di atas, diketahui pada Unstandardized Coefficients bagian

B diperoleh persamaan regresi linier berganda yaitu dengan rumus berikut:
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Volume Penjualan = 1,208 + 0,181 Variasi Produk + 0,624 Packaging + e
Berdasarkan persamaan diatas maka dapat diuraikan penjelasan sebagai

berikut:

1. Konstanta (o) = 1,208 menunjukkan nilai konstanta, jika nilai variabel bebas
(X1) yaitu variasi produk dan variabel (X2) yaitu packaging bernilai 0 maka
volume penjualan adalah tetap sebesar 1,208.

2. Koefisien X1(b1) = 0,181 menunjukkan bahwa variabel variasi produk (Xz)
berpengaruh positif terhadap volume penjualan sebesar 0,181. Artinya
setiap peningkatan variasi produk (X1) sebesar 1 satuan, maka volume
penjualan akan meningkat sebesar 18,1%.

3. Koefisien Xz(b2) = 0,624 menunjukkan bahwa variabel packaging (X2)
berpengaruh positif terhadap volume penjualan sebesar 0,624. Artinya
setiap peningkatan packaging (X2) sebesar 1 satuan, maka volume

penjualan akan meningkat sebesar 62,4%.

4.2.5 Pengujian Hipotesis

4.2.5.1 Uji t (Uji Secara Parsial)

Uji parsial digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel
independen terhadap variabel dependen. Uji t dimaksudkan untuk melihat apakah
variabel independent yaitu variasi produk (X1) dan packaging (X2) secara parsial
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap variabel dependent yaitu volume

penjualan (). Pengujian hipotesis pengaruh variabel bebas terhadap variabel
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terikat dengan cara membandingkan nilai thiwng dengan nilai tine. Dengan taraf
signifikan sebesar 0,05 atau 5%, pengujian dua sisi dan dk (n-k) Bentuk

pengujiannya adalah sebagai berikut:

1. Ho: b, b.=0

Artinya variasi produk dan packaging secara parsial tidak berpengaruh terhadap
volume penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swastika.

2. Ha: b, b.#0

Artinya variasi produk dan packaging secara parsial berpengaruh terhadap volume

penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swastika.

Dalam penelitian ini nilai thiung akan dibandingkan dengan nilai tibel, pada

tingkat signifikan (o) = 5%.

Dasar pengambilan Keputusan dalam uji t berdasarkan nilai signifikansi:

1. Jika tiwe < tws Maka Hoditerima , Ha ditolak.

2. Jika tuwe> twe maka H.ditolak. , Ha diterima.

Dalam menentukan nilai twanel, maka dapat diperoleh dengan rumus teaper = t
[a;(df=n-k)]}, dimana n adalah jumlah sampel pada penelitian ini yaitu 162, k adalah
jumlah variabel independent dalam penelitian ini yaitu 2 dan o.= 0,05 sehingga ttanel
= t (005160, diperoleh twner Sebesar 1,975. Sedangkan nilai thitung akan
dibandingkan dengan nilai tiner pada tingkat a = 5%. Hasil uji thitung dapat dilihat

pada Lampiran 6 dan disajikan melalui tabel 4.10 di bawah ini:
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Tabel 4.10
Uji t (Uji Secara Parsial)

Model t Sig.

1 (Constant) 961 338
Variasi Produk 3.311 .001
Packaging 7.934 .000

a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Sumber: Hasil Olah Data, 2024

Dari Tabel 4.10 diketahui bahwa:

1. Pada variabel variasi produk (X1) terlihat bahwa nilai thitung (3,311) > ttanel
(1,975) dengan tingkat signifikan 0,01 < 0,05 dan nilai thitung> ttanel maka
kriterianya adalah Ho ditolak, Ha diterima sehingga variasi produk secara
parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan
pada PT. Kemas Anugerah Swastika.

2. Pada variabel packaging (X2) terlihat bahwa nilai thitung (7,934) > tiavel
(1,975) dengan tingkat signifikan 0,00 < 0,05 dan nilai thitung> ttanel maka
kriterianya adalah Ho ditolak, Ha diterima sehingga packaging secara
parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan

pada PT. Kemas Anugerah Swastika.

4.2.5.2 Uji F (Uji Secara Simultan)

Uji F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel bebas yang
dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara simultan terhadap variabel
dependen. Uji F dimaksudkan untuk melihat apakah variabel independent yaitu

variasi produk (X1) dan packaging (X2) secara simultan berpengaruh secara positif
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dan signifikan terhadap variabel dependent yaitu volume penjualan (Y). Pengujian
hipotesis pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat dengan cara
membandingkan nilai Friung dengan nilai Franel. Dengan taraf signifikan sebesar 0,05

atau 5%. Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut::

1. H.: b, b.=0

Artinya variasi produk dan packaging secara serempak berpengaruh terhadap
Volume Penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swastika.

2. H.: b, b.#0

Artinya variasi produk dan packaging secara serempak tidak berpengaruh terhadap

volume penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swastika.

Dalam penelitian ini nilai Fritung akan dibandingkan dengan nilai Franel, pada

tingkat signifikan (o) = 5%.

Dasar pengambilan Keputusan dalam uji F berdasarkan nilai signifikansi:

1. Jika Fuuw < Fue maka H.diterima, Ha ditolak.

2. Jika Fuuwe> Fue maka H.ditolak, Ha diterima.

Dalam menentukan nilai Franel, maka dapat diperoleh dengan rumus Fiapel =
F () @f1=nk) @f2=k-1) dimana n adalah jumlah sampel pada penelitian ini yaitu 162, k
adalah jumlah variabel dalam penelitian ini yaitu 3 dan o = 0,05 sehingga Frapel =
(0,05;2;159), diperoleh Frner sebesar 3.05. Sedangkan nilai Fhiung akan

dibandingkan dengan nilai Fabel pada tingkat o = 5%.
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Hasil uji thiung dapat dilihat pada Lampiran 6 dimana dapat dilihat bahwa
nilai Fritung(141,524) > Fapel(3,05) dengan signifikansi 0,00 < 0,05 dan Fhitung >
Franer maka kriterianya adalah Ho ditolak, Ha diterima sehingga dapat dinyatakan
bahwa variasi produk dan packaging secara simultan berpengaruh positif dan

signifikan terhadap volume penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swastika.

4.2.6 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R?) pada intinya mengukur seberapa jauh
kemampuan dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien
determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R? yang kecil berarti kemampuan
variabel-variabel independen (X) dalam menjelaskan variasi variabel dependen (Y)
amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel independen (X)
memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi

variabel dependen (Y).

Hasil pengujian koefisien determinasi dapat dilihat pada Lampiran 6 dimana
dapat dilihat nilai R Square (R?) atau koefisien determinasi yang diperoleh sebesar
0,640 artinya variabel Volume Penjualan dapat dijelaskan oleh Variasi Produk
dan Packaging sebesar 64% sedangkan sisanya 36% dipengaruhi oleh variabel-

variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Untuk mengetahui seberapa besar kekuatan masing — masing dari variabel

variasi produk dan packaging terhadap volume penjualan. Berikut pengujiannya:
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Tabel 4.11
Hasil Peran Dominan Variabel Bebas

Variables Entered/Removed®
Model Variables Entered Variables Removed Method

1 Packaging . Stepwise (Criteria:
Probability-of-F-to-enter
<=.050, Probability-of-
F-to-remove >= .100).

2 Variasi Produk . Stepwise (Criteria:
Probability-of-F-to-enter
<=.050, Probability-of-

F-to-remove >=.100).

a. Dependent Variable: Volume Penjualan

Sumber: Hasil Olah Data, 2024

Dari Tabel 4.11, diketahui bahwa variabel packaging memberikan pengaruh
yang lebih dominan terhadap volume penjualan karena posisinya yang berada
diurutan paling atas setelah variabel variasi produk. Selanjutnya, perlu untuk
mengetahui seberapa besar kekuatan kontribusi masing — masing variabel bebas
dalam menjelaskan kekuatan pengaruhnya terhadap Keputusan Pembelian. Untuk
mengetahui kontribusi masing — masing variabel bebas, maka harus mengetahui

terlebih dahulu nilai koefisien korelasinya. Berikut hasil pengujiannya:

Tabel 4.12

Nilai Koefisien Beta dan Koefisien Korelasi
Variabel Standardized Coefficients Beta Koefisien Korelasi
Variasi Produk 0,248 0,706
Packaging 0,593 0,785

dari Tabel 4.12, maka selanjutnya mencari seberapa besar kontribusi
variasi produk dan packaging terhadap volume penjualan. Rumus untuk mencari
kontribusi variabel X terhadap Y adalah sebagai berikut:
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Kontribusi Variabel X = Koefisien Standardized x Koefisien Korelasi

Berdasarkan rumus tersebut, maka berikut adalah perhitungan untuk mengetahui

kontribusi secara parsial dari variasi produk dan packaging terhadap volume

penjualan:

1. Kontribusi variasi produk = 0,248 x 0,706 = 0,175088

2. Kontribusi packaging = 0,593 x 0,785 = 0,465505

3. Kontribusi secara simultan = 0,175088+ 0,465505 = 0,640593

adalah sama dengan besarnya R Square

Berdasarkan perhitungan tersebut, maka dapat dijelaskan beberapa hal

dalam uraian berikut ini:

1.

Besarnya kontribusi variasi produk terhadap volume penjualan adalah
sebesar 0,175088, ini artinya secara parsial variasi produk mampu
menjelaskan kekuatan pengaruhnya terhadap volume penjualan sebesar
17,5%.

Besarnya kontribusi Packaging terhadap volume penjualan adalah sebesar
0,465505, ini artinya secara parsial Packaging mampu menjelaskan
kekuatan pengaruhnya terhadap volume penjualan sebesar 46,5%.
Besarnya kontribusi secara simultan terhadap Keputusan Pembelian
adalah sebesar 0,640593, ini artinya variasi produk dan packaging secara
bersamaan mampu menjelaskan kekuatan pengaruhnya terhadap
Keputusan Pembelian sebesar 64%. Hasil ini selaras dengan nilai R square

pada hasil pengujian koefisien determinasi.
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4.3 Pembahasan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dalam pembahasan
ini peneliti akan membahas mengenai pengaruh variasi produk dan packaging

terhadap volume penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swastika.

4.3.1 Pengaruh Variasi Produk Terhadap Volume Penjualan

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dengan menggunakan
uji-t, diketahui bahwa variabel variasi produk memiliki nilai thiwng (3,311) > tabel
(1,975) dengan tingkat signifikan 0,01 < 0,05 dan nilai thitung™ tiabel maka
kriterianya adalah Hy ditolak, Ha diterima sehingga variasi produk secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan pada PT. Kemas
Anugerah Swastika dengan koefisien sebesar 0,181. PT Kemasan Anugerah
Swastika menawarkan variasi produk yang beragam dari segi ukuran, jenis, bahan,
desain dan kualitas produk guna untuk memenuhi kebutuhan customer dan pasar
guna untuk meningkatkan volume penjualan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan dengan judul Firdaus Surya Putri et al.,
(2023) penelitian “Determinasi Variasi Produk, Kualitas Pelayanan, Word Of Mouth
Dan Lokasi Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Dimediasi Loyalitas
Pelanggan Pada Toko Oleh-Oleh Khas Lamongan Hj. Fatimah” yang membuktikan
bahwa Variasi Produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap

Volume Penjualan.
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4.3.2 Pengaruh Packaging Terhadap Volume Penjualan

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dengan menggunakan
uji-t, diketahui bahwa variabel packaging terlihat bahwa nilai thitung (7,934 > trabel
(1,975) dengan tingkat signifikan 0,00 < 0,05 dan nilai thitung™ tiabel maka
kriterianya adalah Ho ditolak, Ha. diterima sehingga packaging secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan pada PT. Kemas
Anugerah Swastika dengan koefisien sebesar 0,624. PT Kemas Anugerah Swastika
menyediakan packaging yang memiliki kesesuaian dengan produk dengan ukuran,
ketebalan dan bentuk yang bervariasi guna untuk menjaga produk tetap aman dan

menarik bagi customer dalam upaya untuk meningkatkan volume penjualan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan Sudaryanti, Bastomi, and Sholehuddin
(2022) dengan judul penelitian “Peningkatan penjualan produk Industri Kreatif
Melalui Pelatihan Packaging dan Packing di RW 01 Kelurahan Kedungkandang
Kota Malang” yang membuktikan bahwa Packaging secara parsial berpengaruh

positif dan signifikan terhadap Volume Penjualan.

4.3.3 Pengaruh Variasi Produk dan Packaging Terhadap Volume Penjualan

variasi produk dan packaging secara simultan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap volume penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swastika karena
nilai Fritung(141,524) > Frabel(3,05) dengan signifikansi 0,00 < 0,05 dan Fhitung >
Ftabel maka kriterianya adalah Hy ditolak, H, diterima. volume penjualan pada PT.

Kemas Anugerah Swastika dipengaruhi oleh variabel variasi produk dan packaging
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sebesar 64%, sedangkan sisanya yaitu 34%. Penerapan variasi produk dan
packaging yang tepat dapat mempengaruhi para calon pelanggan untuk membuat

suatu keputusan pembelian sehingga dapat meningkatkan volume penjualan.

Untuk hasil ini belum ditemukan adanya penelitian terdahulu dengan
variabel independen variasi produk dan packaging dan variabel dependen volume
penjualan, sehingga hasil ini belum dapat dibuktikan keselarasannya dengan
penelitian lainnya. Akan tetapi hasil ini dapat menjadi referensi bagi penelitian lain

kedepannya.
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BAB YV
KESIMPULAN, SARAN DAN IMPLIKASI MANAJERIAL

51 Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, maka penulis membuat

beberapa kesimpulan sebagai berikut :

1. Variasi Produk (X1) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Volume Penjualan (YY) pada PT. Kemas Anugerah Swastika.

2. Packaging (X2) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Volume Penjualan pada PT. Kemas Anugerah Swastika.

3. Variasi Produk (X1) dan Packaging (X2) secara simultan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Volume Penjualan (Y) pada PT. Kemas Anugerah

Swastika.

5.2 Saran

Adapun manfaat yang diharapkan dari hasil penelitian ini antara lain
adalah :
1. Menambah variabel penelitian
Bagi peneliti selanjutnya yang ingin melanjutkan penelitian ini, disarankan
untuk dapat meneruskan penelitian dengan mencari variabel-variabel lain

yang dapat mempengaruhi volume penjualan selain variasi produk dan

69
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packaging, misalnya variabel kualitas pelayanan, harga, media sosial dan
desain produk.

Menambah jumlah responden

Bagi peneliti selanjutnya dapat juga menambah jumlah responden, karena
jika jumlah sampel semakin besar dapat menggambarkan sebuah populasi
dengan semakin baik.

Pemilihan teknik pengambilan sampel yang lain

Salah satu cara mengetahui gambaran sebuah penelitian kuantitatif baik atau
tidaknya adalah dengan membandingkan hasil sampel penelitian ini dengan
sampel penelitian berikutnya. Teknik pengambilan sampel yang dapat
menjamin tingkat kesalahan yang lebih kecil tentu akan memberikan hasil

keluaran penelitian yang lebih baik juga.

Implikasi Manajerial

Dari hasil penelitian, secara umum dapat dikatakan bahwa:

1. PT. Kemas Anugerah Swastika diharapkan dapat memperhatikan variasi produk

(X1) untuk dapat meningkatkan volume penjualan (), seperti:

a. PT. Kemas Anugerah Swastika diharapkan agar memenuhi kebutuhan
customer dengan meningkatkan kualitas carton box sehingga
mendorong customer untuk membeli produk pada PT Kemas Anugerah

Swastika.
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b. PT. Kemas Anugerah Swastika diharapkan agar memenuhi kebutuhan
customer dengan mengembangkan desain carton box yang lebih
beragam sehingga dapat memenuhi kebutuhan customer dan pasar yang
semakin berkembang.

2. PT. Kemas Anugerah Swastika diharapkan dapat menpertahankan packaging
(X2) untuk dapat meningkatkan volume penjualan (Y), seperti:

a. PT. Kemas Anugerah Swastika harus selalu memperhatikan kesesuaian
produk dengan bahan pengemasannya agar produk terlindungi sehingga
customer menjadi tertarik untuk melakukan pembelian.

b. PT. Kemas Anugerah Swastika harus memastikan bahwa kemasan
produk mereka memiliki bentuk yang unik dan menarik agar customer

lebih tertarik melakukan pembelian.
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Lampiran 1 KUESIONER PENELITIAN

STRATEGI PENINGKATAN VOLUME PENJUALAN DITINJAU DARI
VARIASI PRODUK DAN PACKAGING PADA PT KEMAS
ANUGERAH SWASTIKA MEDAN

Responden yang terhormat,

Sebagai salah satu persyaratan penyelesaian studi S1 Manajemen,maka penulis
mengharapkan kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i untuk menjawab pertanyaan
maupun pernyataan pada lembar kuesioner penelitian ini. Atas waktu dan kesediaan
Bapak/Ibu/Saudara/i dalam mengisi kuesioner, saya mengucapkan banyak terima
kasih.

Bagian Petunjuk

1. Cara Pengisian Kuesioner
a. Memberi tanda centang (V) pada jawaban yang dianggap paling benar.
b. Setiap pernyataan hanya membutuhkan satu jawaban saja.
c. Setelah mengisi quesioner harap ibu / bapak mengembalikan.
d. Mohon memberikan jawaban yang sebenar-benarnya.
2. Identitas Responden
a. Lama menjadi Customer PT Kemas Anugerah Swastika : [ ] <1 Tahun
:[ ]>1Tahun
b. Jumlah Pembelian [ 1<Rp.5.000.000
[ ]Rp. 5.000.000 — Rp. 10.000.000
:[ 1Rp. 10.000.000 — Rp. 15.000.000
:[ 1> Rp. 15.000.000
c. Frekuensi Pembelian [ ]Sekali Sebulan
[ ] Dua Kali Sebulan
[

] Lebih Dari Dua Kali Sebulan

Petunjuk dalam pengisian kuesioner:

Berilah tanda centang (V) pada kolom jawaban Bapak/Ibu/Saudara/i anggap paling
sesuai, pendapatan dan dinyatakan dalam skala 1 s/d 5 dengan ketentuan sebagai
berikut:

SS = Sangat Setuju = Skor 5
S = Setuju = Skor 4
BS  =BiasaSaja = Skor 3
TS = Tidak Setuju = Skor 2
STS = Sangat Tidak Setuju = Skor 1

Catatan: Hanya untuk kepentingan penelitian
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Variasi Produk (X,)

No. Pernyataan SS|S|BS|TS|STS

Ukuran produk yang beragam

1. | PT. Kemas Anugerah Swastika mempunyai
beranekaragam ukuran carton box.
2. | PT. Kemas Anugerah Swastika mempunyai
beranekaragam flute dan ketebalan carton box.
Jenis produk yang beragam

3. | Produk PT. Kemas Anugerah Swastika memiliki
produk carton box yang sangat beragam.
4. | Produk PT. Kemas Anugerah Swastika dapat
memenuhi kebutuhan pelanggan.
Bahan produk yang beragam

5. | Produk PT. Kemas Anugerah Swastika menggunakan
bahan — bahan yang sangat ramah lingkungan.
6. | Produk PT. Kemas Anugerah Swastika memiliki
bahan carton box yang sangat beragam sesuai
kebutuhan pelanggan.
Desain produk yang beragam

7. | Produk PT. Kemas Anugerah Swastika mempunyai
beranekaragam warna (hitam, putih, merah, biru).
8. | Produk PT. Kemas Anugerah Swastika mempunyai
tampilan yang sangat menarik.
Kualitas produk yang beragam

9. | Produk PT. Kemas Anugerah Swastika menggunakan
bahan — bahan yang sangat berkualitas.
10. | Produk PT. Kemas Anugerah Swastika memiliki
standar mutu yang sangat baik.

Packaging (X.)
No. | Pernyataan |ss[s|BS|Ts|STS

Kesesuaian antara produk dengan bahan pengemasnya
1. | PT. Kemas Anugerah Swastika menyediakan kemasan
yang sesuai dengan produknya.
2. | Produk PT. Kemas Anugerah Swastika dikemas
dengan sangat baik.
Ukuran Kemasan dan ketebalan bahan kemasan
3. | PT. Kemas Anugerah Swastika menyediakan kemasan
dalam berbagai ukuran.
4. | PT. Kemas Anugerah Swastika menyediakan kemasan
dalam berbagai ketebalan.
Bentuk kemasan
5. | Kemasan Produk PT. Kemas Anugerah Swastika
sangat menarik.
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No. Pernyataan SS|S|BS|TS|STS

6. | PT. Kemas Anugerah Swastika menyediakan kemasan
dalam berbagai bentuk.

Volume Penjualan (Y)

No. | Pernyataan |ss|s[BS|Ts|sTs
Mencapai volume penjualan tertentu

1. | Harga produk yang dijual PT. Kemas Anugerah
Swastika mengikuti harga pasar.

2. | Permintaan terhadap produk PT. Kemas Anugerah
Swastika meningkat.

Mendapat laba tertentu

3. | Produk PT. Kemas Anugerah Swastika selalu
menenuhi kebutuhan pelanggan.

4. | Banyaknya produk PT. Kemas Anugerah Swastika
dibeli oleh pelanggan atau konsumen.

Menunjang pertumbuhan perusahan

5. | Produk PT. Kemas Anugerah Swastika selalu
mendapatkan perhatian dari pelanggan.
6. | Pengiriman produk PT. Kemas Anugerah Swastika
lancar tidak ada hambatan atau kendala.
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Lampiran 2: Tabel Data Uji Validitas dan Reliabilitas

Total

34
29
32
35
39
30
31

38
31

26
27
23
24
46
41

39
27
34
33
33
43

33
36
41

47

44

27
36
47

42

P10

P9

P8

P7

P6

Variasi Produk
P5

P4

P3

P2

P1

No

10
11
12
13

14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26

27
28
29
30
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Total

15
11
18
22
24
20
19
22
11
18

14
11
12
24
27
27

17
21

17
20
19
21

15
17
24
13
14
25

18

P6

PS5

P4

Packaging

P3

P2

P1

No

10
11
12
13

14
15
16

17
18
19
20
21

22
23

24
25

26
27
28
29
30
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Total

22
10
10
21

28
19
17
19

19
19

10
26
27
26
16
12
11
20
26
19
19
19
15
18
19
28
23

26

P6

PS5

P4

Volume Penjualan
P3

P2

P1

NO

10
11
12
13

14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25

26
27
28

29
30
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Total

47

31

39
27
43

43

32

44
44

34
45

26
39
45

34
37

47

32

40

46

45

32

35

39
28
30
39
21

25

26
31

26
25

27
45

44
41

31

36

P10

P9

P8

pP7

P6

Variasi Produk
P5

P4

P3

P2

P1

Lampiran 3 Tabulasi Data Responden

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33

34
35

36
37

38
39
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36
31

31

34
31

42

39
44

29
30
31

38
46

30
42

38
38
33

33

33

39
34
30
26
29
43

35

38
28
31

40

30
37

36
39
30
36
31

30
45

32

42

40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52

53

54
55

56
57
58
59
60
61

62

63

64

65

66

67

68
69
70
71

72

73

74
75

76
77
78
79
80
81
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33

31

28
32

43

44
31

43

47

43

30

27
36
44
45

46

36
43

42

27
26
33

32

46

31

33

29
46

45

46

37

15
25
47

43

24
30
30
37
46

46

26

82

83

84
85

86

87

88
89
90
91

92

93

94
95

96
97

98
99

100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112

113
114
115
116
117
118
119
120
121
122
123
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44
23

32

43

26
43

41

34
32

45

35

30
44

25

24
34
45

23
31

30
36
30
41

42

24
37

25

26
34
45

34
34
34
32

27
28
35

46

19

Total

Packaging
P3| P4 P5 P6

P2

P1

124
125
126
127
128
129
130
131
132
133
134

135
136
137
138
139
140
141

142
143
144
145
146
147
148

149
150
151
152
153
154
155

156
157
158
159
160
161
162

No
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23
19
15
26
15
26
18
27
28
21

25
15
23
27
19
26
27
15
26
30
27
18
21

26
10
13
28
11
12

14
16
11
12
13
27
25

27
22
26
22
18
17

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25

26
27
28
29
30
31

32

33

34
35

36
37
38
39
40

41

42
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21

16
26
27
25
19
15
21

27
27
24
24
18
22
18
20
19
24
25

17
17
18
27
15
24
16
18
17
19
27
17
17
18
24
11
18
27
16
24
16
14
17

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52

53

54
55

56
57

58
59
60
61

62

63

64
65

66

67

68
69
70
71

72

73

74
75

76
77
78
79
80
81

82

83

84
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24
21

21

20
25
18
26
17
18
18
27
27
28
22
26
26
18
13
20
22
27
21

18
12
28
28
28
22
13
16
27
28
14
19
15
24
27
21

18
20
16
16

85

86

87

88
89
90
91

92

93

94
95

96
97

98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120
121
122
123
124
125
126
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22
18
28
29
21

16
26
20
24
25

20
15
24
24
13
18
14
23

15
16
26
12
26
16
18
18
27
25

23

20
17
17
17
22

26
12

127
128
129
130
131
132

133
134
135
136
137
138
139
140
141
142
143
144
145
146
147
148
149
150
151
152
153
154
155
156
157
158
159
160
161
162

Volume Penjualan Total

NO
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21

16
14
27
22
29
20
29
26

14
23
15
21

28
18
22
28

14
26
26
29
11
21

25

14
16
26
15
13
20
21

15
13
11
27
25
26
17
23
26
20

P6

P5

P4

P3

P2

P1

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33

34
35

36
37

38
39
40

41
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21

22

23

27
28
20
17
18
23
24
28
22

27
23

17
20
25

18
22

28
18
15
18
28
17
25
23

18
17

24
18
14
17
22

12
20
27

18
20
14
14

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52

53

54
55

56
57

58
59
60
61

62

63

64
65

66

67

68
69
70
71

72

73

74
75

76
77
78
79
80
81

82

83
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19
21

21

16
20
27
15
28
14
13
17
28
25
28
19
26
26
18
14
16
13
27
17
25
14
27
24
27
22
18
21

27
29
11

14
20
26
24
25
17
25

13

84
85

86

87

88
89
90
91

92

93

94
95

96
97

98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120
121
122
123
124
125
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20
28
18
27
25
21

22
25
18
16
27

14
12
25

23
11
18
18
24
15
16
28
16
22
11
18
15
29
23
10
14
18
17
20
24
26
11

126
127
128
129
130
131
132
133
134
135
136
137
138
139
140
141
142
143
144
145
146
147
148
149
150
151
152
153
154
155
156
157
158
159
160
161
162
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Lampiran 4: Hasil Analisis Data Validitas dan Reliabilitas

Variabel Variasi Produk (X1)

Uji Validitas
Correlations
Varias
[
XA, XA, X1 X1o X1 XA, X1. Xd1. X1 X114 Produ
1 2 3 4 5 6 7 8 9 0 k
X.1.1 Pearson 1 .348 299 678" 477" .803" .196 -.068 .007 .219 .650"
Correlatio ’ ’
n
Sig. (2- .060 .109 .000 .008 .000 .300 .723 .970 .246  .000
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X.1.2  Pearson .348 1 .395° 642" 502" 571" .318 .166 .268 .190 .692"
Correlatio
n
Sig. (2- .060 .031 .000 .005 .001 .087 .380 .152 .315 .000
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X.1.3 Pearson 299 .395° 1 .393° .188 .405° 179 .040 .363° .331 .541"
Correlatio
n
Sig. (2- 109  .031 .032 321 .027 .343 .834 .049 .074 .002
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X.1.4 Pearson .678 .642" .393 1 .259 738" 226 .029 .095 .113 .666~
Correlatio
n
Sig. (2- .000 .000 .032 167 .000 .230 .879 .619 .551 .000
tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X.1.5 Pearson .477° .502"° .188 .259 1 .374° 410" 259 .299 410" .679"
Correlatio ’

n
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Sig. (2- .008 .005 .321 .167 .042 .024 .167 .109 .024  .000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X.1.6 Pearson 803" 571" .405° .738" .374" 1 .133 114 .090 .293 725"

Correlatio ' ’ ’

n

Sig. (2- .000 .001 .027 .000 .042 484 550 .637 117 .000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X.1.7 Pearson 196 318 .179 226 .410° .133 1 .362" .388" .576" .614"

Correlatio

n

Sig. (2- 300 .087 .343 .230 .024 484 .050 .034 .001 .000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X.1.8 Pearson -.068 .166 .040 .029 .259 .114 .362 1 .504" 425" 438

Correlatio '

n

Sig. (2- .723 .380 .834 879 .167 .550 .050 .005 .019 .016

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X.1.9 Pearson .007 .268 .363° .095 .299 .090 .388" .504" 1 .730" .583"

Correlatio .

n

Sig. (2- 970 .152 .049 .619 .109 .637 .034 .005 .000 .001

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
X.1.10 Pearson 219 190 .331 .113 410" .293 576" .425 .730° 1 .688"

Correlatio ! !

n

Sig. (2- 246 315 .074 551 .024 .117 .001 .019 .000 .000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Varias Pearson  .650° .692" 541" .666° .679" .725° .614" 438" .583" .688" 1
i Correlatio ! ’ : . : . ' '

n
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Produ Sig. (2- .000 .000 .002 .000 .000 .000 .000 .016 .001 .000
k tailed)
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Uji Reliabilitas

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.831 10

STIE Eka Prasetya



Variabel Packaging (X2)

Uji Validitas
Correlations
X211 X22 X2.3 X24 X25 X2.6 Packaging
X2.1 Pearson Correlation 1 .107 .162 .158 .278 .473" 525"
Sig. (2-tailed) 573 391 403 .136 .008 .003
N 30 30 30 30 30 30 30
X2.2 Pearson Correlation .107 1 570" 414" 361 .290 .700™
Sig. (2-tailed) 573 001 .023 .050 .120 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
X2.3 Pearson Correlation .162 .570" 1 .542" 377" .268 732"
Sig. (2-tailed) 391 .001 .002 .040 .151 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
X2.4 Pearson Correlation .158 .414" .542" 1 436" .316 673"
Sig. (2-tailed) 403 .023 .002 016 .088 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
X2.5 Pearson Correlation .278 .361 .377" .436 1 .625" .740™
Sig. (2-tailed) 136 .050 .040 .016 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
X2.6 Pearson Correlation .473™ 290 .268 .316 .625" 1 716"
Sig. (2-tailed) 008 .120 .151 .088 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
Packaging Pearson Correlation .525™ .700" .732" .673" .740" .716" 1
Sig. (2-tailed) .003 .000 .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Uji Reliabilitas

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of Items

.764 6
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Variabel Volume Penjualan (Y)

Uji Validitas
Correlations
Volume
Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Penjualan
Y1 Pearson Correlation 1 .348 .7217 459" 528" .283 736"
Sig. (2-tailed) 059 000 .011 .003 .129 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
Y2 Pearson Correlation .348 1 .623" 555" .434" 518" T717
Sig. (2-tailed) .059 .000 .001 .017 .003 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
Y3 Pearson Correlation 7217 623" 1 471" 676" .570” .890™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .009 .000 .001 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
Y4 Pearson Correlation 459" 555" 471" 1 .260 .445 722"
Sig. (2-tailed) .011 .001 .009 165 .014 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
Y5 Pearson Correlation 528" 434" 6767 .260 1 .4571 723"
Sig. (2-tailed) 003 .017 .000 .165 012 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
Y6 Pearson Correlation .283 .518" 570" .445" 4517 1 .702"
Sig. (2-tailed) 129 .003 .001 .014 .012 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
Volume  Pearson Correlation 7367 7717 890" 722" 723" .702" 1
Penjualan Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Uji Reliabilitas

Reliab

Cronbac
Alpha

ility Statistics
h's

N of ltems

.850 6
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Lampiran 5: Hasil Output SPSS Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas

Histogram
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Dependent Variable: Volume Penjualan
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Kolmogrov Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardi
zed
Residual

N 162
Normal Parameters®® Mean .0000000
Std. Deviation  3.17083298

Most Extreme Absolute .062
Differences Positive .038
Negative -.062

Test Statistic .062
Asymp. Sig. (2-tailed) .200¢d

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Uji Multikolinearitas
Coefficients*
Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF
1 (Constant)
Variasi Produk 404 2.473
Packaging 404 2.473

a. Dependent Variable: Volume Penjualan
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Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Scatterplot
Dependent Variable: Volume Penjualan
& ¢ o .o':. ° o, .'.... ° o
.E 0 ........?.: b :b o. o.;-k:
o e, 0®e %o % ® 206 0,%™ %o
3 Teet T L G0 e 0
H o
Regression Standardized Predicted Value
Correlations
Variasi Volume
Produk Packaging Penjualan

Variasi Produk Pearson Correlation 1 T72” .706™
Sig. (2-tailed) .000 .000
N 162 162 162

Packaging Pearson Correlation T72" 1 785"
Sig. (2-tailed) .000 .000
N 162 162 162

Volume Penjualan Pearson Correlation .706™ .785™ 1
Sig. (2-tailed) .000 .000
N 162 162 162

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Lampiran 6 : Hasil Output SPSS Uji Regresi Linear Berganda, Uji Hipotesis dan

Uji Koefisien Determinasi

Uji Regresi Linear Berganda

Coefficients”
Unstandardized
Coefficients
Model B Std. Error
1 (Constant) 1.208 1.257
Variasi Produk 181 .055
Packaging .624 .079

a. Dependent Variable: Volume Penjualan

Uji Hipotesis
Ujit

Coefficients”

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t  Sig.

1 (Constant) 1.208 1.257 961 .338
Variasi 181 .055 248 3.311 .001
Produk
Packaging .624 079 .593 7.934 .000

a. Dependent Variable: Volume Penjualan

Uji F
ANQOVA?
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 2881.622 2 1440.811 141.524 .000°
Residual 1618.723 159 10.181
Total 4500.346 161

a. Dependent Variable: Volume Penjualan
b. Predictors: (Constant), Packaging, Variasi Produk
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Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of  Durbin-
Model R R Square Square the Estimate = Watson
1 .8002 .640 .636 3.191 1.746

a. Predictors: (Constant), Packaging, Variasi Produk
b. Dependent Variable: Volume Penjualan

Variables Entered/Removed?

Variables

Model Variables Entered Removed Method

1 Packaging . Stepwise (Criteria:
Probability-of-F-to-
enter <= .050,
Probability-of-F-to-
remove >= .100).

2 Variasi Produk . Stepwise (Criteria:
Probability-of-F-to-
enter <= .050,
Probability-of-F-to-
remove >=.100).

a. Dependent Variable: Volume Penjualan
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SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI

EKA PRASETYA

JI. Merapi No. 08 Medan - 20212
Telp. (061) 4571198 (Hunting) Fax. (061) 4151391
Website : www.eka-prasetya.ac.id E-mail : sso@eka-prasetya.ac.id

Medan, 21 Desember 2023

Nomor: 1045/R/STIE-EP/X]11/2023

Lamp. : ===
Hal : “Observasi”

Kepada Yth.
Bapak/Ibu Pimpinan PT. Kemas Anugerah Swastika

Di-
Tempat

Dengan hormat,

Bersama ini kami mohon kesediaan Bapak/Ibu Pimpinan untuk menerima kunjungan seorang
Mahasiswa/i kami :

Nama : Steffano Fiore Pangestu
NIM 1201010212

Semester : VII

Program Studi : Manajemen (S1)

Judul Tugas Akhir  :Strategi Peningkatan Volume Perjualan Ditinjau Dari Variasi Produk
Dan Packaging Pada Pt Kemas Anugerah Swastika Medan

Untuk mengadakan peninjauan ke PT. Kemas Anugerah Swastika Kota Medan yang Bapak/Ibu
pimpin, dalam rangka melakukan observasi untuk bahan penulisan Tugas Akhir Mahasiswa/i

tersebut.

Hasil peninjauan berupa data yang dikumpulkannya tetap akan bersifat rahasia dan tidak dipublisir
untuk umum. Kami juga mengharapkan kesediaan Bapak/Ibu untuk membalas surat kami ini yang
menyatakan bahwa mahasiswa tersebut di atas benar telah melakukan observasi dimaksud.

Atas kesediaan dan bantuan Bapak/Ibu Pimpinan menerima Mahasiswa/i kami serta memberi data
yang diperlukan, kami ucapkan terima kasih. Semoga hubungsan kerja sama ini dapat berlanjut
untuk hari-hari yang akan datang, dan mudah-mudahan perusahaan yang Bapak/Ibu pimpin sukses

di masa yang akan datang.

Hormat kami,
etua STII E_;Prasetya

X

K
Dr. St Rezeki, S.E., M.Si



7 PT, KEMAS ANUIGERAH SWASTIKA

CARTOMN BOX INDUSTRY

Office / Factory : JI. Amal Luhur No. 122, Sumuit - Indonesia, Telp. . (061) 8453493 | Fax (0b1) 8452748
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Medan, 29 Desember 2023

Nomor : 125/KAS/X11/2023
Lampiran -
Perihal : Balasan Surat Observasi
Kepada Yth.
Bapak/Ibu Pimpinan STIE Eka Prasetya
Di-

Tempat

Dengan hormat,

Menindaklanjuti Surat Observasi dengan nomor 1045/R/STIE-EP/X11/2023, bersama dengan
surat ini kami menerangkan bahwa :

Nama : Steffano Fiore Pangestu
NIM :201010212
Program Studi : Manajemen Pemasaran / S1

Dengan ini diberitahukan bahwa kami tidak keberatan menerima mahasiswa tersebut
melaksanakan Observasi guna untuk penyusunan tugas akhir dengan Judul : “Strategi
Peningkatan Volume Penjualan Ditinjau Dari Variasi Produk dan Packaging Pada PT. Kemas

Anugerah Swastika Medan”
Tahun Volume Penjualan Pendapatan Penjualan Jumlah Customer
2019 9.040.786 Pcs Rp. 61.175.373.750 214
2020 9.337.871 Pcs Rp. 66.779.019.624 238
2021 12.919.490 Pcs Rp. 83.793.783.914 255
2022 15.872.207 Pcs Rp. 109.088.659.565 287
2023 13.117.679 Pcs Rp. 91.729.632.988 2713

Demikian surat ini kami sampaikan dan atas kerja samanya kami ucapkan terima kasih.

Hormat kami,
PT Kemas Anugerah Swastika

T K E M A s
T ol Bk

—
CARTON UOX inG.y, 5 il s

Gotini Vrawati
Manager Accounting
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

DATA PRIBADI

Nama : Steffano Fiore Pangestu

Tempat / Tanggal Lahir  : Medan, 12 April 2002

Jenis Kelamin : Laki — Laki

Alamat : JI B Zein Hamid GG Surya No 78 LK XI Medan
Alamat Email : samasama2205@gmail.com

Agama : Buddha

Status : Mahasiswa

Handphone (HP) : 08974357332

RIWAYAT PENDIDIKAN

2008 — 2014 : Tamatan SD Swasta Sriwijaya

2014 — 2017 : Tamatan SMP Swasta Sriwijaya

2017 — 2020 : Tamatan SMA Swasta Sriwijaya

2020 — Sekarang : S1 Manajemen STIE Eka Prasetya

RIWAYAT PEKERJAAN

2020 - 2021 : Kasir di Jaya Motor

2021 - Sekarang : Admin Accounting di PT. Kemas Anugerah Swastika
DATA ORANGTUA

Nama Ayah : Tjan Kok Hoa

Pekerjaan : Pegawai Swasta

Handphone (HP) : 082273090659

Alamat : JI B Zein Hamid GG Surya No 78 LK XI Medan
Nama Ibu : Karini

Pekerjaan . Ibu Rumah Tangga

Handphone (HP) : 085836443462

Alamat : JI B Zein Hamid GG Surya No 78 LK XI Medan

Demikian daftar riwayat hidup ini saya buat dengan sebenar-benarnya.

Medan, 03 Juni 2024
Penulis,

Steffano Fiore Pangestu
201010212
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