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ABSTRAK 

Ellyn, 181010288, 2022, Pengaruh Pengetahuan Produk dan Ketersediaan Barang 

Terhadap Volume Penjualan Pada PT.Star Sparta Indonesia, STIE Eka Prasetya, 

Progam Studi Manajemen, Pembimbing I : Dr. Sri Rezeki, S.E., M.Si. Pembimbing 

II : Elisabeth Nainggolan, S.Pd., M.Sc. 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis  pengaruh Pengetahuan 

Produk terhadap Volume Penjualan pada PT.Star Sparta Indonesia, mengetahui pengaruh 

Ketersediaan Barang terhadap Volume Penjualan pada PT.Star Sparta Indonesia, 

mengetahui pengaruh Pengetahuan Produk dan Ketersediaan Barang terhadap Volume 

Penjualan pada PT.Star Sparta Indonesia. Metodologi penelitian yang digunakan adalah 

metode deskriptif kuantitatif. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 

kuantitatif, yaitu data yang diperoleh dalam bentuk angka atau bilangan. Sumber data 

berupa data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh dari hasil penyebaran 

kuesioner kepada pelanggan PT.Star Sparta Indonesia, data sekunder diperoleh dari data 

dan literatur yang berkenaan dengan permasalahan yang dibahas. Populasi penelitian 

yang akan digunakan dalam penelitian adalah seluruh toko yang berada di Medan yang 

melakukan pembelian pada perusahaan  selama periode 2018-2020 sebanyak 127 toko. 

Dengan menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 5% maka diperoleh jumlah 

sampel sebanyak 96 responden. Data analisis dengan menggunakan metode analisis 

regresi linear berganda. Hasil analisis memberikan persamaan Volume Penjualan = 

7,910 + 0,343 Pengetahuan Produk + 0,384 Ketersediaan Barang + e. Hasil analisis 

penelitian menunjukkan bahwa Pengetahuan Produk memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap Volume Penjualan pada PT.Star Sparta Indonesia berdasarkan hasil 

uji hipotesis secara parsial yaitu thitung 4,697 > ttabel 1,985. Hasil analisis penelitian 

menunjukkan bahwan Ketersediaan Barang memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap Volume Penjualan berdasarkan hasil uji hipotesis secara parsial yaitu thitung 

45,163 > ttabel 1,98498. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Pengetahuan Produk dan 

Ketersediaan Barang berpengaruh positif dan signifikan terhadap Volume Penjualan pada 

PT.Star Sparta Indonesia berdasarkan hasil uji hipotesis secara simultan yaitu sebesar 

Fhitung 119,279 > Ftabel 3,09. Hasil penelitian ini didukung oleh nilai R square (R
2
) = 0,711 

artinya variabel Volume Penjualan dapat dijelaskan oleh variabel Pengetahuan Produk 

dan Ketersediaan Barang sebesar 71,1% sedangkan sisanya 28,9% dipengaruhi oleh 

faktor-faktor lain yang berasal dari luar model penelitian ini seperti kualitas pelayanan, 

promosi, citra merek dan variabel lainnya.  

 

Kata Kunci: Pengetahuan Produk, Ketersediaan Barang, Volume Penjualan. 



 

 

ABSTRACT 

Ellyn , 181010288 , 20 22 , Influence Knowledge Product and Goods Availability 

Against Sales Volume at PT.Star Sparta Indonesia, STIE Eka Prasetya , Management 

Study Program, Advisor I: Dr. Sri Rezeki, SE, M.Sc. Advisor II : Elisabeth 

Nainggolan, S.Pd., M.Sc. 

 

This study aims to determine and analyze  influence Knowledge Product on Sales Volume 

at PT.Star Sparta Indonesia, find out influence Availability of Goods on Sales Volume at 

PT.Star Sparta Indonesia, find out influence Knowledge Product and Availability of 

Goods on Sales Volume at PT.Star Sparta Indonesia. The research methodology used is 

descriptive quantitative method. The type of data used in this study is quantitative data, 

namely data obtained in the form of numbers or numbers. Sources of data in the form of 

primary data and secondary data. Primary data was obtained from the results of 

distributing questionnaires to customers of PT.Star Sparta Indonesia , secondary data 

was obtained from data and literature relating to the problems discussed. The research 

population to be used in study is whole a store in Medan that does company purchases 

During period 2018-2020 as many as 127 stores . With use Slovin's formula with level 

5% error then obtained total sample as many as 96 respondents . Data analysis with use 

method analysis multiple linear regression . Analysis result give equality Sales Volume = 

7.910 + 0.343 Knowledge Product + 0.384 Goods Availability + e. Analysis result study 

show that Knowledge Product own influence positive and significant to Sales Volume at 

PT.Star Sparta Indonesia based on hypothesis test results by Partial that is t count 4.697 > 

t table 1.98498. Analysis result study show that Availability of Goods has influence positive 

and significant to Sales Volume based on hypothesis test results by Partial that is t count 

45,163 > t table 1,985. Research results show that Knowledge Product and Goods 

Availability matters positive and significant to Sales Volume at PT.Star Sparta Indonesia 

based on hypothesis test results by simultaneous that is as big as F count 119.279 > F table 

3.09. Research results this supported by the value of R square (R 
2 

) = 0.711 means Sales 

Volume variable could explained by variable Knowledge Product and Goods Availability 

of 71.1% while the remaining 28.9% is influenced by other factors originating from from 

outside the research model this as quality service , promotion , image brands and 

variables other . 

 

Keywords: Knowledge Product, Availability of Goods, Sales Volume. 
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MOTTO 

“Jadilah orang baik walau tidak diperlakukan dengan baik.” 

(Lee Jeno – NCT Dream) 

 

“Mimpi itu harus tinggi. Daripada memuji diri sendiri, aku selalu 

mengatakan ‘tidak, ini belum cukup’.” 

(NCT Dream) 

 

“Hidup itu berat dan tidak semua hal selalu berjalan baik, tapi 

kita harus lebih berani dan melanjutkan hidup kita.” 

(Suga – BTS) 

 

“Di tengah jalan, pada saat kamu ingin menyerah, berteriak lebih 

keras lagi: ‘JADI APA?’.” 

(BTS) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Dari zaman ke zaman persaingan global antarperusahaan semakin ketat. 

Perusahaan harus mampu mengoptimalkan kemampuannya terutama dalam 

bidang pemasaran. Pada umumnya tujuan suatu perusahaan adalah untuk 

memenuhi kebutuhan masyarakat. Salah satu kebutuhan tersebut adalah 

transportasi. Di era modern ini, motor dikenal sebagai salah satu transportasi yang 

banyak diminati atau digunakan oleh penduduk Indonesia. Namun, tentu 

keselamatan masyarakat yang menjadi utama. Salah satu komponen penting dari 

motor adalah ban motor itu sendiri. Jika ban motor bermasalah, maka pengendara 

akan merasa tidak nyaman saat mengendarai motor. 

PT. Star Sparta Indonesia merupakan salah satu perusahaan distributor ban 

bermerek Infinera di Kota Medan. Perusahaan beralamat di Jalan Gaharu no. 

86/86a ini mendistribusikan beberapa produk untuk sepeda motor diantaranya 

Ichidai, Infinera, dan Riken. Tujuan dibentuknya sebuah perusahaan adalah untuk 

mendapatkan keuntungan atau laba yang maksimal. Setiap perusahaan pasti 

berusaha menjaga keberlangsungan hidupnya dengan melakukan kebijakan yang 

tepat dan memperoleh peluang dalam bidang pemasaran. Sayangnya pertumbuhan 

dan perkembangan merek Infinera dinilai kurang. Hal ini disebabkan karena para 

konsumen lebih menyukai produk kompetitor lain yang sudah lebih dulu dikenal 

oleh masyarakat dengan harga lebih murah dibanding produk baru yang memiliki 

kualitas yang hampir sama atau lebih bagus dari produk kompetitor tersebut.
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Adapun beberapa alasan dari konsumen adalah produk lebih susah 

dipasarkan sebab mereknya masih terbilang cukup baru. Hal ini tentunya 

menyebabkan perusahaan dinilai memiliki pencapaian Volume Penjualan yang 

kurang bagus. Penjualan PT. Star Sparta Indonesia dapat dilihat pada tabel 1.1 di 

bawah ini. 

Tabel 1.1 

Data Penjualan Produk Infinera PT. Star Sparta Indonesia Periode 2018 s/d 2020 
 

Tahun Nilai/Qty Target 
Jumlah Harga 

Jual 

Total Qty 

Jual 

Proses Target 

(%) 

2018 Rp.3.520.333.125 Rp. 2.465.735.842 18.450 70.63% 

2019 Rp.3.872.366.000 Rp. 2.737.182.202 19.742 68,76% 

2020 Rp.4.259.602.750 Rp. 2.184.532.202 22.602 49,88% 

Sumber: data diolah, 2022 

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa setiap tahun penjualan produk 

Infinera PT. Star Sparta Indonesia belum mampu mencapai target yang 

ditentukan, di mana terdapat ketentuan bahwa target dinyatakan tercapai apabila 

nilai persentase berhasil mencapai 70%. Pada tahun 2018 volume penjualan 

produk Infinera sebesar 70,63% dengan nilai quantity jual sebesar 18.450 yang 

artinya mampu mencapai target, sedangkan pada tahun 2019 sampai dengan 2020 

volume penjualan produk Infinera mengalami penurunan dari persentase target 

yang telah ditentukan. 

Menurut Ngalimun, dkk. (2019:229), Volume Penjualan adalah sebuah 

total penjualan yang sudah ditargetkan oleh perusahaan untuk mencapai laba yang 

maksimal sehingga ini sangat penting untuk keberlangsungan hidup perusahaan. 

Dengan adanya Volume Penjualan yang bagus, maka perusahaan dapat 

berkembang dengan baik dan Volume Penjualan juga merupakan peran yang 

penting bagi setiap perusahaan. 
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Menurut Firmansyah (2018:66), Pengetahuan Produk adalah kumpulan 

dari berbagai informasi yang berkaitan dengan produk yang meliputi kategori 

produk, merek, harga, fitur produk dan kepercayaan mengenai produk. 

Pengetahuan Produk merupakan salah satu faktor yang sangat diperlukan dalam 

menarik minat konsumen. Akan tetapi, Pengetahuan masyarakat terhadap produk 

Infinera ternyarta masih kurang sehingga konsumen menjadi enggan atau merasa 

ragu untuk membeli produk yang ditawarkan. Jika Pengetahuan Produk 

meningkat, maka Volume Penjualan juga akan ikut meningkat. 

 Adapun faktor lain yang diduga dapat mempengaruhi peningkatan maupun 

penurunan Volume Penjualan, yakni Persediaan Barang. Menurut Hidayat 

(2013:76), Persediaan adalah peran yang paling penting dalam menjalankan suatu 

aktivitas bisnis. Hal yang membuat para konsumen enggan untuk membeli produk 

adalah persediaan (stock) yang sering kosong ketika pembeli ingin mendapatkan 

produk pada hari yang sama saat ditawarkan, sehingga menyebabkan penurunan 

Volume Penjualan. Di sisi lain, perusahaan agak ragu untuk menyediakan stock 

banyak di gudang, dikarenakan banyak pertimbangan dari segi penjualan dan 

pengetahuan masyarakat terhadap produk tersebut. Jika Persediaan Barang 

meningkat, maka Volume Penjualan juga akan ikut meningkat. Berikut adalah 

daftar persediaan barang pada PT. Star Sparta Indonesia. 

Tabel 1.2 

Data Persediaan Produk Infinera PT. Star Sparta Indonesia Periode 2018 s/d 2020 
 

Tahun Nama barang Qty. OnHand 
Pembelian 

Toko 
Sisa Stock 

2018 INFINERA 210.574 208.475 2.099 

2019 INFINERA 497.593 501.483 -3.890 

2020 INFINERA 635.821 784.275 -148.454 

Sumber: data diolah, 2022 
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 Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul, “PENGARUH PENGETAHUAN PRODUK DAN 

PERSEDIAAN BARANG TERHADAP VOLUME PENJUALAN PADA PT. 

STAR SPARTA INDONESIA.” 

 

1.2 Identifikasi Masalah 

Disinyalir Volume Penjualan barang mengalami fluktuatif disebabkan 

oleh: 

1. Pengetahuan Produk para sales saat menawarkan produk dinilai kurang 

memuaskan sehingga konsumen menjadi ragu untuk membeli. 

2. Persediaan Barang di gudang kurang banyak atau selalu kosong sehingga 

membuat beberapa konsumen menjadi batal membeli produk hal ini 

mengakibatkan konsumen tidak ingin menunggu lama sehingga harus 

dikirim langsung. 

 

1.3 Batasan Masalah 

Agar penelitian ini lebih fokus dan tidak melebihi pembahasan yang akan 

di bahas, maka penulis membatasinya hanya pada ruang lingkup penelitian 

meliputi Pengetahuan Produk (X1) dan Persediaan Barang (X2) terhadap Volume 

Penjualan (Y). Objek penelitian ini akan dilakukan terhadap konsumen PT. Star 

Sparta Indonesia. 
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1.4 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah 

dipaparkan, dapat dibuat perumusan masalah yaitu: 

1. Apakah ada pengaruh Pengetahuan Produk terhadap Volume Penjualan 

pada PT. Star Sparta Indonesia? 

2. Apakah ada pengaruh Persediaan Barang terhadap Volume Penjualan pada 

PT. Star Sparta Indonesia ? 

3. Apakah ada pengaruh Persediaan Barang terhadap Volume Penjualan pada 

PT. Star Sparta Indonesia ? 

4. Apakah ada pengaruh Pengetahuan Produk dan Persediaan Barang 

terhadap Volume Penjualan pada PT. Star Sparta Indonesia ? 

 

1.5 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, kaitan dengan permasalahan yang 

dihadapi oleh perusahaan, maka tujuan penelitian ini adalah: 

1. Untuk menguji dan mengetahui pengaruh Pengetahuan Produk terhadap 

Volume Penjualan pada PT. Star Sparta Indonesia. 

2. Untuk menguji dan mengetahui pengaruh Persediaan Baranng terhadap 

Volume Penjualan pada PT. Star Sparta Indonesia. 

3. Untuk menguji dan mengetahui pengaruh Pengetahuan Produk dan 

Persediaan Barang terhadap Volume Penjualan pada PT. Star Sparta 

Indonesia. 
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1.6 Kegunaan Penelitian 

Berikut ini ada beberapa kegunaan penelitian yang diharapkan dapat 

memberikan kegunaan antara lain: 

1. Bagi Perushaan 

Dapat memberikan manfaat yang positif untuk meningkatkan tingkat 

penjualan setiap tahunnya dan sebagai informasi mengenai bagaimana 

pengaruh Pengetahuan Produk dan Persediaan Barang terhadap Volume 

Penjualan pada PT. Star Sparta Indonesia. 

2. Bagi Akademis 

Sebagai tambahan referensi kepustakaan dan diharapkan dapat berguna 

untuk menjadi sumber referensi dan acuan bagi mahasiswa khususnya 

Jurusan Manejemen.  
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHALU 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Teori Volume Penjualan 

2.1.1.1 Pengertian Volume Penjualan 

 Menurut Ngalimun, dkk (2019:229), Volume Penjualan adalah total 

penjualan yang dinilai dengan unit oleh perusahaan untuk mencapai laba 

maksimal sehingga dapat menunjang pertumbuhan perusahaan. 

 Menurut Husna (2020:40), Volume Penjualan adalah pencapaian yang 

dinyatakan secara kuantitatif dari segi fisik atau volume atau unit suatu produk. 

 Menurut JUD (2016:96), Penjualan adalah salah satu elemen dari 

pemasaran di samping fungsi produksi dan administrasi yang bertujuan untuk 

menjual sebanyak-banyaknya untuk memperoleh keuntungan sebesar-besarnya. 

 Menurut Rangkuti (2013:206), Volume Penjualan adalah pemindahan hak 

milik atas barang atau pemberian jasa yang dilakukan penjualan kepada pembeli 

dengan harga yang disepakati bersama dengan jumlah yang dibebankan kepada 

pelanggan dalam penjualan barang/jasa dalam suatu periode akuntansi. 

 Menurut Soemohadiwidjojo (2017:61), Volume Penjualan (sales volume) 

adalah jumlah produk yang terjual dalam jangka waktu satu tahun dimana satuan 

yang digunakan bergantung pada barang yang dijual. 

Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa Volume 

Penjualan adalah suatu aktivitas perusahaan dari kegiatan menjual barang yang 

akan mempengaruhi laporan laba perusahaan. 
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2.1.1.2 Indikator Volume Penjualan 

 Menurut Ngalimun, dkk (2019:229), terdapat beberapa indikator dari 

Volume Penjualan yaitu:  

1. Mencapai Volume Penjualan. 

2. Mendapatkan Laba. 

3. Menunjang Pertumbuhan Perusahaan. 

 

2.1.1.3 Faktor yang Mempengaruhi Volume Penjualan 

 Menurut Ngalimun, dkk (2019:229), ada beberapa faktor yang 

mempengaruhi Volume Penjualan yaitu : 

1.   Kondisi dan Kemampuan Penjual 

Transaksi jual beli atas barang atau jasa itu pada prinsipnya melibatkan dua 

pihak yaitu penjual pada pihak pertama dan pembeli pada pihak yang kedua. 

2.   Kondisi Pasar 

Pasar sebagai pihak pembeli atau pihak yang menjadi sasaran dalam 

penjualan dapat pula mempengaruhi kegiatan penjualan. 

3.   Modal 

Akan lebih sulit bagi penjual untuk menjual barangnya apabila barang 

yang dijual belum dikenal oleh calon pembeli atau apabila lokasi pembeli 

jauh dari tempat penjual dalam keadaan seperti ini, penjual harus 

memperkenalkan dulu atau membawa barangnya ke tempat pembeli. 

4. Kondisi Organisasi Perusahaan, dan lain-lain 

Pada perusahaan yang besar, biasanya masalah penjualan ini ditangani oleh 

bagian penjualan yang dipegang oleh ahli bidang penjualan, lain halnya 
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dengan perusahaan kecil dimana masalah penjualan juga ditangani oleh 

orang yang melakukan fungsi-fungsi lain. 

 

2.1.2 Teori Pengetahuan Produk 

2.1.2.1 Pengertian Pengetahuan Produk 

 Menurut Firmansyah (2018:66), Pengetahuan Produk adalah kumpulan 

berbagai macam informasi mengenai produk. 

 Menurut Ikatan Bankir Indonesia (2018:311), Pengetahuan Produk adalah 

kumpulan berbagai macam informasi mengenai produk meliputi kategori produk, 

merek, terminologi produk, atribut, fitur produk, harga, dan kepercayaan 

mengenai produk. 

 Menurut Wijoyo, dkk (2020:69), Pengetahuan Produk adalah kumpulan 

berbagai macam informasi mengenai produk yang meliputi kategori produk, 

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

kepercayaan mengenai produk. 

Menurut Suprapto dan Wahyuddin (2020:20), Pengethuan Produk adalah 

kumpulan berbagai informasi mengenai produk yang meliputi kategori produk, 

merek, teminologi produk, atribut atau fitur produk, harga produk dan 

kepercayaan mengenai produk. 

 Menurut Herdianto (2016:88), Pengetahuan Produk adalah kumpulan 

berbagai informasi mengenai produk yang meliputi kategori produk, merek, 

terminolog produk, atribut, fitur produk, harga, dan kepercayaan mengenai 

produk. 



10 

STIE Eka Prasetya  

 Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa Pengetahuan 

Produk adalah kumpulan  berbagai informasi produk yang meliputi kategori 

produk, merek, terminology produk, atribut, fitur produk, harga, dan kepercayaan 

mengenai produk. 

 

2.1.2.2 Tiga Dimensi Pengetahuan Produk 

 Menurut Purboyo, dkk (2021:174), ada tiga dimensi Pengetahuan Produk 

yaitu : 

1.         Pengetahuan Subjektif 

Merupakan tingkat pengertian konsumen terhadap suatu produk, sering 

disebut menilai pengetahuan sendiri. 

2.         Pengetahuan Objektif 

Merupakan tingkat dan jenis pengetahuan produk yang benar-benar 

tersimpan dalam memori konsumen disebut juga pengetahuan aktual. 

3. Pengetahuan berdasarkan pengalaman 

Merupakan pengalaman sebelumnya dari pembelian atau penggunaan 

produk. 

 

2.1.2.3 Indikator Pengetahuan Produk 

 Menurut Firmansyah (2018:66), terdapat beberapa indikator dari 

Pengetahuan Produk yaitu: 

1. Pengetahuan tentang karakteristik atau atribut produk. 

Seorang konsumen akan melihat sebuah produk berdasarkan karakteristik 

atau ciri atau atribut dari produk tersebut. 
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2. Pengetahuan tentang manfaat produk. 

Jenis pengetahuan produk yang kedua adalah tentang manfaat produk. 

Konsumen mengkonsumsi sayuran dan buah-buahan karena mengetahui 

manfaat produk tersebut bagi Kesehatan tubuhnya.  

3. Pengetahuan tentang kepuasan yang diberikan produk bagi konsumen. 

Untuk mengetahui suatu kepuasan yang diberikan produk kepada 

konsumen adalah jika suatu produk akan memberikan kepuaasan pada 

konsumen jika produk telah digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen. 

 

2.1.3 Teori Ketersediaan Barang 

2.1.3.1 Pengertian Ketersediaan barang 

Menurut Arifin (2018:37), Persediaan merupakan pembentuk hubungan 

antara produksi dan penjualan produk. 

 Menurut Sugeng (2017:87), Persediaan adalah sejumlah barang seperti 

dalam bentuk barang dagangan, barang jadi, barang dalam proses, bahan baku, 

bahan pembantu, alat tulis kantor, perlengkapan dan sejenisnya yang sengaja 

disediakan di perusahaan untuk digunakan sewaktu-waktu sesuai kebutuhan 

dalam rangka menjaga kelancaran dan keberlanjutan operasional perusahaan. 

 Menurut Hidayat (2013:76), Persediaan adalah salah satu komponen yang 

memiliki peran penting dalam suatu aktivitas bisnis. 

Menurut Vikaliana, dkk (2020:2), Persediaan merupakan salah satu unsur 

yang paling aktif dalam operasi perusahaan yang secara kontinu diperoleh, 

diubah, yang kemudian dijual kembali. 



12 

STIE Eka Prasetya  

 Menurut Julyanthry (2020:110), Persediaan merupakan sejumlah bahan 

atau barang yang disediakan oleh perusahaan, baik berupa barang jadi, barang 

mentah maupun barang dalam proses yang disediakan untuk menjaga kelancaran 

operasi perusahaan guna memenuhi permintaan konsumen setiap waktu. 

Berdasarkan pergertian diatas dapat disimpulkan bahwa Ketersediaan 

Barang adalah sejumlah barang yang disediakan oleh perusahaan untuk menjaga 

kelancaran operasi perusahaan untuk memenuhi permintaan konsumen setiap 

waktu. 

 

2.1.3.2 Indikator Ketersedian Barang 

 Menurut Arifin (2018:43), terdapat beberapa indikator dari Persediaan 

yaitu: 

1. Sistem komputerisasi 

Dengan menggunakan sistem ini, kemungkinan pencatatan persediaan, 

pengurangan, dan pengeolahan dilakukan dengan cepat. Selain itu 

komputer menyediakan data kapan harus dilakukan pesanan kembali. 

2. Sistem Just in time 

Metode ini hanya menyetarakan kecepatan di bagian produksi dengan 

bagian pengirim. 

3. Out Scourcing 

Alternatif lain yang dapat digunakan dalam pengendalian Persediaan ini 

adalah dengan cara membeli dari pihak luar. Dengan ini maka perusahaan 

tidak perlu memproduksi sendiri kualitas input yang diperlukan dalam 

proses produksi. 
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4. Sistem pengendalian ABC 

Pada metode ini memperkirakan bahwa pemakaian Persediaan relatif 

konstan. 

Pada prinsipnya metode ini memperhatikan faktor harga atau nilai 

Persediaan, frekuensi pemakaian, resiko kehabisan barang. 

5. Material requirement planning (MRP) 

Hakikatnya MRP adalah sistem informasi yang berbasis komputer untuk 

penjadwalan produksi dan pembeliaan item produksi. 

 

2.1.3.3 Jenis-Jenis Persediaan 

 Menurut Sugeng (2017:87), ada beberapa jenis-jenis persediaan yaitu : 

1.  Persediaan Barang Dagang 

Persediaan barang yang telah dibeli oleh perusahaan untuk dijual kembali 

tanpa merubah karakteristik fisik dari barang tersebut. 

2.  Persediaan Barang Jadi 

Persediaan dari barang yang telah selesai diproduksi sendiri oleh 

perusahaan dan siap dijual atau didistribusikan ke pelanggan. 

3.  Persediaan Barang Dalam Proses 

Persediaan dari barang yang secara teknis belum selesai diproduksi atau 

masih dalam tahap proses pengerjaan. 

4. Persediaan Bahan Baku 

Persediaan dari bahan baku yang siap untuk diproses dalam proses 

produksi. 
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2.2 Penelitian Terdahulu 

 Dalam penelitian ini mereferensi beberapa tinjauan penelitian terdahulu 

yang dapat mendukung penelitian ini yaitu: 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

 

No 
Penelitian 

(Tahun) 

Judul 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Hasil 

Penelitian 

1 Nafahatus 

Sahariyah dan Siti 

Shoimah (2020) 

 

Jurnal ilmu-ilmu 

sosial dan 

humaniora, 

Vol.12, No.2, 

2020. ISSN : 

2085-1413 

 

 

Lamongan 

Pengaruh 

Keramahan dan 

Pengetahuan 

Produk Beauty 

Advisor terhadap 

Peningkatan 

Penjualan Pond’s 

di CV. Bin Wahab 

Group Sugio 

Lamongan 

Independen 

X1= Pengaruh 

Keramahan 

X2= 

Pengetahuan 

Produk 

 

Dependen 

Y= Peningkatan 

Penjualan 

Hasil secara parsial 

maupun simultan 

Pengaruh 

Keramahan dan 

Pengetahuan 

Produk berpengaruh 

positif dan 

signifikan terhadap 

Volume Penjualan. 

2 Elvina (2017)  

 

Jurnal Wahana 

Inovasi, Vol.6, 

No.2, 2017. ISSN 

: 2089-8592  

 

 

 

 

 

 

Rantauprapat 

Pengaruh 

Pengetahuan 

Produk dan 

Kepuasan 

Terhadap 

Keputusan 

Konsumen Pada 

Isi Ulang Air 

Minum Depot 

Bening Water 

Dusun Lubuk 

Pakam 

Independen 
X=Pengetahuan 

Produk  

 

Dependen 
Y=Keputusan 

Konsumen 

Hasil menunjukkan 

secara parsial 

maupun simultan 

Pengetahuan 

Produk berpengaruh 

positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan 

konsumen membeli. 

3 Sudarto Usuli 

(2011)  

 

Jurnal Ekomen, 

Vol.11, No.2, 

2011. ISSN : 

1693-9131  

 

 

Poso 

Pengaruh 

Persediaan 

Terhadap Volume 

Penjualan Suku 

Cadang Pada CV. 

Metro Jaya 

Mandiri Poso 

Independen 
X=Persediaan  

 

Dependen 
Y=Volume 

Penjualan 

Hasil menunjukkan 

secara parsial 

maupun simultan 

persediaan 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap volume 

pnjualan. 
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No 
Penelitian 

(Tahun) 

Judul 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Hasil 

Penelitian 

4 Rega Dicky 

Pratama dan 

Masharianono 

(2020)  

 

Jurnal Ilmu dan 

Riset Manajemen, 

Vol.9, No.5, 2020. 

ISSN : 2461-0593  

 

Lamongan 

Pengaruh Bauran 

Pemasaran dan 

Saluran Distribusi 

Terhadap Volume 

Penjualan PT. 

Semen Indonesia 

(Persero) 

Independen 
X1=Bauran 

Pemasaran 

X2=Saluran 

Distribusi 

 

Dependen 
Y=Volume 

Penjualan 

Hasil menunjukkan 

secara parsial 

maupun simultan 

Bauran Pemasaran 

dan saluran 

distribusi 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap Volume 

Penjualan. 

5 Ichsani Mutiara 

Syahputra (2016)  

 

Jurnal Indonesia 

Membangun 

Vol.17, No.2, 

2018. ISSN : 

1412-6907  

 

 

Bandung 

Pengaruh 

Pengetahuan 

Produk dan Produk 

Halal Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Pada 

Produk Kecantikan 

Korea 

Independen 

X1=Pengetahuan 

Produk 

X2=Produk 

Halal 

 

Dependen 

Y=Keputusan 

Pembelian 

Hasil menunjukkan 

secara parsial 

maupun simultan 

kualitas produk, 

Pengetahuan 

Produk dan 

keragaman menu 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian. 

Sumber: data diolah, 2022 

 

2.3 Kerangka Konseptual 

 Berikut ini adalah kerangka konseptual yang akan digunakan dalam 

penelitian yaitu: 

 

  

 

 

 

 

Gambar 2.1 

Kerangka Konseptual 

 

Pengetahuan Produk 

(X1) 

Ketersediaan Barang 

(X2) 

Volume Penjualan 

(Y) 

H1 

H3 

H2 
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2.4 Hipotesis Penelitian 

 Berdasarkan kerangka konseptual yang diatas, maka dapat disimpulkan 

hipotesis penelitian sebagai berikut ini: 

1. Adanya pengaruh Pengetahuan Produk terhadap Volume Penjualan pada 

PT. Star Sparta Indonesia. 

2. Adanya pengaruh Ketersediaan Produk terhadap Volume Penjualan pada 

PT. Star Sparta Indonesia. 

3. Adanya pengaruh Pengetahuan Produk dan Ketersediaan Barang terhadap 

Volume Penjualan pada PT. Star Sparta Indonesia. 



 

17                                            STIE Eka Prasetya 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian 

3.1.1 Lokasi Penelitian 

 Lokasi penelitiannya adalah PT. Star Sparta Indonesia yang beralamatkan 

di jalan Gaharu No. 86/86A, Medan. 

 

3.1.2 Waktu Penelitian 

 Waktu penelitian dimulai dari bulan Maret 2022 sampai dengan Mei 2022. 

 

3.2 Jenis dan Sumber Data 

3.2.1 Jenis Data 

 Jenis data penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif. Menurut 

Wahyudi (2017:12) data kuantitatif merupakan data yang berupa angka, 

karakteristik data selalu dalam bentuk numberik seperti data pendapatan, jumlah 

penduduk, tingkat konsumsi, bunga bank,dan sebagainya. 

 

3.2.2 Sumber Data 

 Menurut Wahyudi (2017:11), terdapat 2 data berdasarkan sumbernya yang 

telah dibedakan yaitu: 

1.  Data Primer 

 Merupakan data yang diambil dari sumbernya yang belum pernah 

dipublikasikan oleh instansi tertentu. Umumnya data ini dihasilkan dari 

kegiatan survey lapangan dengan menggunakan instrumen seperti kuisioner, 
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daftar pertanyaan, maupun focus group discussion (FGD). 

2.  Data Sekunder 

Merupakan data yang dipublikasi atau diolah oleh instansi tertentu, 

misalnya seperti data yang dipublikasikan oleh Badan Pusat Statistik, 

Bank Indonesia, maupun lembaga lainnya. 

 

3.3 Populasi dan Sampel 

3.3.1 Populasi Penelitian 

 Menurut Riyanto dan Hatmawan (2020:11), Populasi adalah keseluruhan 

dari subjek dan atau objek yang akan menjadi sasaran penelitian. Subjek 

penelitian merupakan tempat atau lokasi data variabel yang akan digunakan. 

Populasi yang digunakan pada penelitian ini adalah konsumen yang melakukan 

pembelian pada perusahaan selama periode 2021 sebanyak 127 toko. 

 

3.3.2 Sampel Penelitian 

 Menurut Riyanto dan Hatmawan (2020:12), Sampel penelitian adalah 

bagian yang memberikan gambaran secara umum dari populasi. Teknik 

pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah accidental sampling dengan 

menggunakan rumus slovin dengan tingkat kepercayaan 95% dan tingkat error 5% 

adalah sebagai berikut:  

n = 
N 

1 + (Ne
2
) 

Keterangan:  

n = Jumlah sampel  

N = Ukuran populasi  

e = Toleransi kesalahan (5%) 
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n = 
127 

1 + (127 x 0,05
2
) 

n = 
127 

1 + (127 x0,0025) 

n = 
127 

1 + 0,3175 

n = 
127 

= 96,3  
1,3175 

  

Berdasarkan data dari populasi yang berjumlah 127 toko dan dilakukan 

pengecilan jumlah sampel dengan menggunakan rumus slovin penggunaan tingkat 

toleransi kesalahan adalah sebesar 5%, maka dengan demikian jumlah sampel 

pada penelitian ini adalah sebanyak 96 toko.  

 

3.4 Definisi Operasional Variabel Penelitian 

 Menurut Riyanto dan Hatmawan (2020:21), Variabel adalah karakteristik 

dari orang, objek, atau kejadian yang berbeda dalam nilai-nilai yang dijumpai 

pada orang, objek, atau kejadian itu. Berikut ini adalah definisi operasional 

variabel penelitian yang akan digunakan dalam penelitian ini sebagai berikut: 

Tabel 3.1 

Definisi Operasional Variabel Penelitian 

 

Variabel Pengertian Variabel Indikator Skala 

Pengetahuan 

Produk 

(X1) 

Pengetahuan Produk adalah 

kumpulan berbagai macam 

informasi mengenai produk.  

 

 

 

 

 

 

Sumber: 

Firmansyah (2018:66) 

1. Pengetahuan tentang 

karakteristik atau atribut 

produk 

2. Pengetahuan tentang 

manfaat produk  

3. Pengetahuan tentang 

kepuasan yang diberikan 

produk bagi konsumen 

 

Sumber: 

Firmansyah (2018:66) 

Likert 

Ketersediaan 

Barang 

(X2) 

Pembentuk hubungan antara 

produksi dan penjualan 

produk. 

 

1. Sistem Komputerisasi  

2. Sistem Just in time 

3. Out scourcing. 

 

Likert 
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Variabel Pengertian Variabel Indikator Skala 

Sumber: 

Arifin (2018:37) 

Sumber: 

Arifin (2018:37) 

Volume 

Penjualan 

(Y) 

Penjualan merupakan tujuan 

utama dilakukannya kegiatan 

perusahaan sehingga 

Penjualan memegang peranan 

penting bagi perusahaan agar 

produk yang dihasilkan oleh 

perusahaan dapat terjual dan 

memberikan penghasilan. 

 

Sumber: 

Ngalimun, dkk (2019:228) 

1. Mencapai Volume 

Penjualan 

2. Mendapatkan laba  

3. Menunjang pertumbuhan 

perusahaan  

 

 

 

 

Sumber: 

Ngalimun, dkk (2019:229) 

Likert 

Sumber: data diolah, 2022 

 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

 Untuk mendapatkan data yang relavan dalam penelitian ini maka 

dilakukan metode survei dengan instrument kuisioner. Kusioner yang diberikan 

kepada responden dapat berupa pertanyaan/pertanyaan tertutup atau terbuka, dapat 

diberikan kepada responden secara langsung atau dikirim melalui internet. Untuk 

menilai tanggapan dari responden maka penulis menggunakan Skala Likert, 

Herlina (2019:6) jawaban responden akan diukur dengan menggunakan Skala 

Likert sebagai berikut: 

Tabel 3.2 

Skala Likert 

 

No. Pilihan Skala Nilai 

1 Sangat Setuju (SS) 5 

2 Setuju (S) 4 

3 Netral (N) 3 

4 Tidak Setuju (TS) 2 

5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

Sumber: Herlina, 2019 
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3.6 Teknik Analisis Data 

3.6.1 Uji Validitas 

Menurut Priyatno (2018:21), uji validitas digunakan untuk mengetahui 

seberapa cermat suatu item dalam mengukur apa yang ingin diukur. Pengujian 

signifikansi dilakukan dengan kriteria menggunakan rtabel pada tingkat signifikansi 

0,05 dengan uji 2 sisi. Jika nilai positif dan rhitung >rtabel, item dapat dinyatakan 

valid sebaliknya jika rhitung < rtabel, item dinyatakan tidak valid. 

 

3.6.2 Uji Reliabilitas 

 Menurut Priyatno (2018:25), uji reliabilitas digunakan untuk keajekan atau 

konsistensi alat ukur yang biasanya menggunakan kuisioner. Metode yang sering 

digunakan dalam penelitian untuk mengukur skala rentangan (seperti skala Likert 

1-5) adalah Cronbach Alpha.  Uji Reliabilitas merupakan kelanjutan dari Uji 

Validitas item yang termasuk pengujian adalah item yang valid saja dan untuk 

menentukan apakah instrumen reliabel atau tidak menggunakan batasan 0,6. Jika 

reliabilitas kurang dari 0,6 adalah kurang baik atau reliabilitas buruk, sedangkan 

0,7 dapat diterima atau reliabilitas diterima, dan terakhir jika di atas 0,8 adalah  

baik atau reliabilitas baik. 

 

3.6.3 Uji Asumsi Klasik 

  Menurut Priyatno (2018:126), model regresi linear dapat disebut sebagai 

model yang baik jika model tersebut memenuhi beberapa asumsi yang disebut 

dengan asumsi klasik. Asumsi klasik yang harus terpenuhi dalam model regresi 
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linear, antara lain adalah residual terdistribusi normal, tidak adanya 

multikolinearitas, tidak adanya heteroskedastisitas. 

 

3.6.3.1 Uji Normalitas 

 Menurut Priyatno (2018:127), uji  normalitas digunakan untuk menguji apakah 

nilai residual yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara normal atau tidak. Model 

regresi yang baik adalah yang memiliki nilai residual yang terdistribusi secara normal. 

Beberapa metode uji normalitas yaitu dengan melihat penyebaran data pada sumber 

diagonal pada grafik Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual atau 

dengan uji One Sample Kolmogorov Smirnov. Berikut ini adalah pembahasannya: 

1. Analisis grafik 

Uji normalitas residual dengan metode grafik yaitu dengan melihat penyebaran 

data pada sumber diagonal pada grafik Normal P-P Plot of Regression 

Standardized residual. Sebagai dasar pengambilan keputusannya jika titik-titik 

menyebar sekitar garis dan mengikuti garis diagonal, nilai residual tersebut 

telah normal jika sebaliknya maka dinyatakan tidak normal. 

a. Output Histogram 

Output ini menjelaskan tentang data grafik untuk melihat distribusi 

data apakah data itu normal atau tidak. Untuk pengukuran normalitas 

data jika bentuk grafik histogram mengikuti kurva normal yang 

membentuk gunung atau lonceng data akan berdistribusi normal. 

b. Output Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual 

Menjelaskan data grafik untuk melihat distribusi data normal atau tidak 

dengan pengukuran jika bentuk grafik Normal P-P Plot of Regression 
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Standardized Residual mengikuti garis diagonal normal maka data akan 

dianggap berdistribusi normal. 

2. Uji Statistik 

Uji normalitas dengan statistik ini dapat menggunakan metode One 

Kolomogorov Smirnov, berikut adalah kriteria pengeujiannya : 

a) Jika nilai signifikansi > 0,1 maka data berdistribusi normal. 

b) Jika nilai signifikansi < 0,1 maka data tidak berdistribusi normal. 

 

3.6.3.2 Uji Multikolineritas 

 Menurut Priyatno (2018:134), multikolinearitas adalah keadaan pada 

model regresi ditemukan adanya korelasi yang sempurna atau mendekati 

sempurna antarvariabel independen, model regresi yang baik seharusnya tidak 

terjadi korelasi yang sempurna atau mendekati sempurna diantara variabel bebas. 

Metode uji multikolinearitas yang umum digunakan yaitu dengan melihat nilai 

Tolerance dan Inflation Factor (VIF) pada model regresi. Untuk mengetahui 

suatu model regresi bebas yaitu mempunyai nilai VIF kurang dari 10 dan 

mempunyai angka Tolerance lebih dari 0,1. 

 

3.6.3.3 Uji Heteroskedastisitas 

 Menurut Priyatno (2018:136), heteroskedastisitas adalah keadaan dimana 

dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual pada suatu 

pengamatan ke pengamatan yang lain, model regresi yang baik adalah tidak 

terjadi heteroskedastisitas. Berbagai macam uji heteroskedastisitas yaitu pengujian 

scatterplots yang dilakukan dengan cara melihat titik-titik pada pola grafik yang 
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menyebar secara acak dan tidak berbentuk pola pada grafik, maka dinyatakan 

telah tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. 

 

3.6.4 Analisis Regresi Linear Berganda 

 Menurut Priyatno (2018:107), analisis regresi linear berganda adalah 

analisis untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh yang signifikan secara parsial 

atau simultan antara dua atau lebih variabel independen terhadap satu variabel 

independent. Tujuan digunakan analisis regresi linear berganda pada penelitian ini 

adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Pengetahuan Produk dan 

Ketersediaan Barang terhadap Volume Penjualan pada PT. Star Sparta Indonesia 

yang dapat dihitung dengan perangkat lunak yaitu Statistical Product and Service 

Solution (SPSS): 

Y = a + b1X1 + b2X2 + e 

Keterangan : 

Y = Volume Penjualan (dependen variabel) 

X1 = Pengetahuan Produk (independen variabel) 

X2 = Ketersediaan Barang (independen variabel) 

A = Konstanta 

b1, b2 = Koefisien regresi 

e = Persentase kesalahan (5%) 

 

3.6.5 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t) 

Menurut Priyatno (2018:121), uji t atau uji koefisien regresi secara parsial 

digunakan untuk mengetahui apakah secara parsial variabel independen 

berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen. Dalam hal 

ini untuk mengetahui apakah secara parsial variabel independen berpengaruh 

secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen. Pengujian ini 
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menggunakan tingkat signifikansi 10% dan uji 2 sisi. Dalam penelitian ini nilai 

thitung akan dibandingkan dengan nilai ttabel, pada tingkat signifikan (α) = 10%. 

Berikut adalah kriteria  penilaian hipotesis pada uji t yaitu : 

1.   H0 diterima apabila : ttabel > thitung 

1. Hα diterima apabila : thitung > ttabel 

 

3.6.6 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F) 

 Menurut Priyatno (2018:119), uji F atau uji koefisien regresi digunakan 

untuk mengetahui variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel 

dependen. Dalam hal ini untuk mengetahui apakah secara simultan variabel bebas 

berpengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel terikat. Pengujiannya 

menggunakan tingkat signifikansi 10%. Pada penelitian ini nilai Fhitung akan 

dibandingkan dengan nilai Ftabel, pada tingkat signifikan (α) = 10%.  Berikut 

adalah kriteria hipotesis pada Uji F yaitu : 

1. H0 diterima apabila : Fhitung < Ftabel 

2. Hα diterima apabila : Fhitung > Ftabel 

 

3.6.7 Koefisien Determinasi (R
2
) 

Menurut Priyatno (2018:114), analisis determinasi atau disebut juga R 

Square yang disimbolkan dengan R
2
, yaitu untuk menunjukkan koefisien 

determinasi, angka ini akan diubah ke bentuk persen yang artinya persentase 

sumbangan pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1 Gambaran Umum Penelitian 

4.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan 

 PT. Star Sparta Indonesia adalah perusahaan yang bergerak dibidang 

penjualan sparepart motor yang berdiri pada tahun 2019, terdiri dari 3 merek yang 

dipasarkan yaitu Ichidai, Infinera, dan Riken. PT. Star Sparta Indonesia sendiri 

beralamatkan di jalan Gaharu 86/86A kota Medan. Berdirinya PT. Star Sparta 

Indonesia yang memiliki tujuan positif yaitu agar dapat memudahkan masyarakat 

dalam memperoleh bahan-bahan sparepart motor yang berkualitas tinggi dengan 

harga yang terjangkau sehingga dapat membuat orang-orang yang ingin 

memodifikasi motor menjadi lebih nyaman dan berkomitmen untuk membangun 

hubungan jangka panjang antara konsumen dengan penjual. Dalam memenuhi 

setiap kebutuhan masyarakat, perusahaan memperkerjakan sumber daya manusia 

yang dapat bersaing dalam persaingan dengan mengutamakan memberikan 

pelayanan terbaik, nyaman, dan bagus kepada konsumen. 

 

4.1.2 Visi dan Misi 

4.1.2.1 Visi Perusahaan 

Visi perusahaan adalah untuk membantu orang-orang yang ingin 

memodifikasi motor menjadi lebih bagus dan nyaman, barang yang berkualitas 

tinggi dengan harga yang cukup terjangkau untuk masyarakat dan menjadikan PT. 

Star Sparta Indonesia sebagai perusahaan termuka baik lokal maupun nasional 

yang bergerak dibidang penjualan sparepart motor. 
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4.1.2.2 Misi Perusahaan 

 Misi dari perusahaan adalah sebagai berikut: 

1. Memberikan kesejahteraan bagi seluruh karyawan yang berkerja. 

2. Menghasilkan produk-produk pada bidang sparepart berkualitas tinggi. 

3. Meningkatkan produktivitas setiap karyawan agar dapat menghadapi 

persaingan pasar yang ada. 

4. Memberikan kepuasan bagi konsumen maupun mitra bisnis dengan 

persaingan yang ada. 

 

4.2 Hasil Penelitian 

4.2.1 Karakteristik Responden 

Deskripsi responden merupakan deskripsi tentang unit observasi yang 

diteliti yang mencakup karakteristik atau profil responden yang diperoleh dari hasil 

pengolahan data kuisioner. Hasil pengumpulan data yang dilakukan pada 96 

konsumen pada PT. Star Sparta Indonesia yang dijadikan sebagai responden 

diperoleh dari karakteristik responden berdasarkan tipe pembelian, dan jumlah 

pembelian. Berikut ini adalah karakteristik responden akan dijelaskan pada tabel 

dibawah ini diantaranya: 

Tabel 4.1 

Karakteristik Responden Berdasarkan Tipe Pembelian 

Tipe Pembelian Jumlah Responden Persentase (%) 

Cash 92 92,1% 

Kredit 8 7,9% 

Total 100 100% 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah) 
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Berdasarkan Tabel 4.1 diatas, dapat dilihat bahwa responden dengan Tipe 

Pembelian Cash adalah sebanyak 92 konsumen atau 92,1% dari total responden 

sedangkan responden dengan Tipe Pembelian Kredit adalah sebanyak 8 konsumen 

atau 7,9% dari total konsumen. Demikian dapat kita ketahui bahwa dominan 

konsumen yang melakukan pembelian pada perusahaan adalah konsumen dengan 

Tipe Pembelian Cash. 

Tabel 4.2 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jumlah Pembelian 

Jumlah Pembelian Jumlah Responden Persentase % 

Di bawah 5.000.000 54 53,5% 

Di atas 5.000.000 9 8,9% 

Memilih untuk tidak menjawab 37 37,6% 

Total 100 100% 
Sumber: Hasil olah data,2022 

Berdasarkan tabel 4.2 diatas, dapat dilihat bahwa responden dengan 

jumlah pembelian di bawah Rp. 5.000.000 adalah sebanyak 54 responden atau 

53,5% dari total responden, sedangkan responden dengan jumlah di atas Rp. 

5.000.000 adalah sebanyak 9 responden atau 8,9% dari total responden yang 

tersedia dan responden yang memilih untuk tidak menjawab adalah 37 responden 

atau 37,6% dari total keseluruhan responden. Dengan demikian dominan 

responden yang melakukan pembelian pada produk perusahaan adalah konsumen 

dengan jumlah pembelian di bawah Rp. 5.000.000. 

 

4.2.2 Uji Validitas dan Reliabilitas 

4.2.2.1 Uji Validitas 

Menurut Priyatno (2018:21), pengujian signifikasi dilakukan dengan 

kriteria menggunakan rtabel pada tingkat signifikansi 0,5 dengan uji 2 sisi. 
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1. Jika nilai positif dan rhitung>rtabel, item dapat dinyatakan valid. 

2. Jika nilai rhitung<rtabel, item dinyatakan tidak valid. 

Untuk nilai rtabel dapat dilihat pada tabel r dengan df = n-2 pada tingkat 

signifikansi 5% dimana (n) adalah jumlah sampel sebanyak 30 maka akan 

didapatkan nilai batas minimal korelasi adalah sebesar 0,361 . Berikut ini hasil uji 

validitas untuk variabel penelitian dapat dilihat pada tabel dibawah : 

Tabel 4.3 

Hasil Uji Validitas Pengetehuan Produk (X1) 

 

No Pernyataan 

Nilai  

Corrected Item-

Total 

Correlation  

Nilai Batas 

Minimal 

Korelasi  

 

Keterangan 

1 PT. Star Sparta Indonesia 

memiliki karyawan yang 

mengusai produknya. 

0,906 0,361 Valid 

2 PT. Star Sparta Indonesia 

dapat menjelaskan dengan 

baik mengenai produk yang 

dijualnya kepada 

konsumen. 

0,946 0,361 Valid 

3 PT. Star Sparta Indonesia 

dapat menerangkan dengan 

baik setiap manfaat 

produknya. 

0,906 0,361 Valid 

4 PT. Star Sparta Indonesia 

mendapatkan kepercayaan 

atas penjelasan mengenai 

manfaat yang diberikan. 

0,946 0,361 Valid 

5 PT. Star Sparta Indonesia 

mendapatkan banyak saran 

positif karena konsumen 

merasa puas. 

0,849 0,361 Valid 

6 PT, Star Sparta Indonesia 

dapat menjelaskan dampak 

yang akan dirasakan 

konsumen setelah 

menggunakan produknya. 

0,725 0,361 Valid 

Sumber: Hasil olah data, 2022 
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Berdasarkan tabel 4.3 di atas, menunjukan bahwa 6 pernyataan yang 

mewakili variabel Pengetahuan Produk (X1) dinyatakan valid. Hal ini dibuktikan 

dengan seluruh butir pertanyaan memiliki nilai positif dan rhitung< rtabel. 

Tabel 4.4 

Hasil Uji Validitas Ketersediaan Barang (X2) 

No Pernyataan 

Nilai  

Corrected Item-

Total 

Correlation  

Nilai Batas 

Minimal 

Korelasi  

 

Keterangan 

1 PT. Star Sparta Indonesia 

menggunakan sistem 

komputerisasi ketika 

konsumen menanyakan 

persediaan. 

0,851 0,361 Valid 

2 PT, Star Sparta Indonesia 

sering mengecek komputer 

pada saat konsumen 

menanyakan persediaan 

barang. 

0,856 0,361 Valid 

3 PT. Star Sparta Indonesia 

mengantarkan pesanan 

konsumen dengan tepat 

waktu. 

0,855 0,361 Valid 

4 PT. Star Sparta Indonesia 

setelah persediaan dirasa 

sudah cukup maka langsung 

mengirimkan pesanan 

konsumen. 

0,848 0,361 Valid 

5 PT. Star Sparta Indonesia 

hanya menyediakan produk 

yang sering konsumen beli. 

 

0,836 0,361 Valid 

6 PT. Star Sparta Indonesia 

sering kehabisan barang 

saat konsumen sedang 

membeli. 

 

0,777 0,361 Valid 

Sumber: Hasil olah data, 2022 

Berdasarkan tabel 4.4 di atas, menunjukan bahwa 6 pernyataan yang 

mewakili variabel Ketersediaan Barang (X2) dinyatakan valid. Hal ini dibuktikan 

dengan seluruh butir pertanyaan memiliki nilai positif dan rhitung< rtabel. 
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Tabel 4.5 

Hasil Uji Validitas Volume Penjualan (Y) 

No Pernyataan 

Nilai  

Corrected Item-

Total 

Correlation  

Nilai Batas 

Minimal 

Korelasi  

 

Keterangan 

1 PT. Star Sparta Indonesia 

dapat mencapai volume 

penjualan yang ditargetkan 

jika konsumen terus 

melakukan pembelian. 

0,826 0,361 Valid 

2 PT. Star Sparta Indonesia 

memiliki volume penjualan 

yang baik atas pembelian 

konsumen. 

 

0,903 0,361 Valid 

3 PT. Star Sparta Indonesia 

akan mendapatkan laba jika 

konsumen membeli secara 

rutin. 

0,885 0,361 Valid 

4 PT. Star Sparta Indonesia 

mendapatkan laba karena 

harga yang sesuai. 

0,812 0,361 Valid 

5 PT. Star Sparta Indonesia 

dapat tumbuh dan 

berkembang dengan baik 

karena didukung oleh 

karyawan yang kaya akan 

pengetahuan. 

 

0,812 0,361 Valid 

6 PT. Star Sparta Indonesia 

semakin berkembang 

karena konsumen merasa 

puas dan mempercayainya. 

 

0,734 0,361 Valid 

Sumber: Hasil olah data, 2022 

Berdasarkan tabel 4.5 di atas, menunjukan bahwa 6 pernyataan yang 

mewakili variabel Volume Penjualan (Y) dinyatakan valid. Hal ini dibuktikan 

dengan seluruh butir pertanyaan memiliki nilai positif dan rhitung< rtabel. 

 

4.2.2.2 Uji Reliabilitas 

Setelah melakukan pengujian validitas, selanjutnya adalah pengujian reliabilitas  
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yang bertujuan untuk mengukur konsisten atau kestabilan dari jawaban responden. 

Berikut adalah hasil pengujian reliabilitas masing-masing variabel dengan kriteria 

Cronbach’s alpha > 0,70 maka dinyatakan reliabel. 

Tabel 4.6 

Hasil Uji Reliabilitas Pengetahuan Produk (X1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.938 6 

Sumber: Hasil olah data, 2022 

Berdasarkan tabel 4.6 di atas, menunjukkan bahwa Cronbach’s alpha 

untuk variabel Pengetahuan Produk (X1) sebesar 0,938 atau lebih besar dari 0,70 

sebagai nilai batas suatu instrumen sehingga penelitian ini dikatakan reliabel. 

Tabel 4.7 

Hasil Uji Reliabilitas Ketersediaan Barang (X2) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.911 6 

Sumber: Hasil Olah data, 2022 

Berdasarkan tabel 4.7 di atas, menunjukkan bahwa Cronbach’s alpha 

untuk variabel Ketersediaan Barang (X2) sebesar 0,911 atau lebih besar dari 0,70 

sebagai nilai batas suatu instrumen sehingga penelitian ini dikatakan reliabel. 

Tabel 4.8 

Hasil Uji Reliabilitas Volume Penjualan (Y) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.938 6 

Sumber: Hasil olah data, 2022 
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Berdasarkan tabel 4.8 di atas, menunjukkan bahwa Cronbach’s alpha 

untuk variabel Volume Penjualan (Y) sebesar 0,938 atau lebih besar dari 0,70 

sebagai nilai batas suatu instrumen sehingga penelitian ini dikatakan reliabel. 

 

4.2.3 Uji Asumsi Klasik 

4.2.3.1 Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 

variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Pengujian normalitas 

dapat dilakukan dengan cara melihat grafik histogram, normal probability-plot, dan 

uji kolmogorov-smirnov. Berikut adalah hasil pengujian normalitas. 

 

Sumber: Hasil olah data,2022 

Gambar 4.1 

Uji Normalitas (Histogram) 

Berdasarkan gambar 4.1 di atas, maka dapat dijelaskan bahwa data 

membentuk garis kurva cenderung simetris terhadap mean (U). Hasil pengujian 

ini menunjukkan bahwa data berdistribusi normal. 
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Sumber: Hasil olah data,2022 

Gambar 4.2 

Uji Normalitas (Normal Probability-Plot) 

Berdasarkan gambar 4.2 diatas, maka dapat dijelaskan bahwa data 

menyebar mengikuti garis diagonal. Hasil pengujian ini menunjukkan bahwa data 

berdistribusi normal. 

Tabel 4.9 

Uji Normalitas (Kolmogorov-Smirnov) 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parameters
a,b

 Mean ,0000000 

Std. 

Deviation 
2,51137493 

Most Extreme 

Differences 

Absolute ,063 

Positive ,063 

Negative -,055 

Test Statistic ,063 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d

 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

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

Sumber: Hasil olah data, 2022 
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Berdasarkan tabel 4.9 diatas menunjukkan bahwa hasil pengujian 

normalitas Kolmogorov-smirnov membuktikan bahwa nilai tingkat signifikan 

yang dihasilkan lebih besar dari 0,1 yaitu sebesar 0,200 maka dapat disimpulkan 

bahwa pengujian statistik normalitas tergolong berdistribusi normal. 

 

4.2.3.2 Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi 

terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 

yang lain. Pengujian heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan cara melihat 

grafik scatterplot. Berikut adalah hasil pengujian heteroskedastisitas. 

 
Sumber: Hasil olah data,2022 

Gambar 4.3 

Uji Heteroskedastisitas (Scatterplot) 

Berdasarkan gambar 4.3 diatas, maka dapat dijelaskan bahwa titik-titik 

hasil pengolahan data menyebar di bawah maupun di atas titik origin (angka 0) 
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pada sumbu Y dan tidak mempunyai pola yang jelas. Hasil pengujian ini 

menunjukkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas atau terjadi homoskedasitas. 

 

4.2.3.3 Uji Multikolonieritas 

Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Untuk mendeteksi 

ada atau tidaknya multikolonieritas dapat dilihat dari nilai Tolerance ≤ 0.10 atau 

sama dengan nilai VIF ≥ 10. Berikut adalah hasil pengujian multikolonieritas. 

Tabel 4.10 

Uji Multikolonieritas 

Coefficients
a
 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Pengetahuan Produk (X1) .366 2.731 

Ketersediaan Barang (X2) .366 2.731 

a. Dependent Variabel: Volume Penjualan (Y) 

Sumber: Hasil olah data,2022 

Berdasarkan tabel 4.10 diatas menunjukkan bahwa: 

1. Nilai tolerance (α) untuk Pengetahuan Produk, dan Ketersediaan Barang 

lebih besar dari 0,10, yaitu untuk Pengetahuan Produk adalah sebesar 

0,366, dan Ketersediaan Barang adalah sebesar 0,366. 

2. Nilai Variance Inflation Factor (VIF) untuk Pengetahuan Produk, dan 

Ketersediaan Barang memiliki nilai lebih kecil dari 10, yaitu untuk 

Pengetahuan Produk adalah sebesar 2,731, dan Ketersediaan Barang 

adalah sebesar 2,731. 

Hasil pengujian diatas menunjukkan bahwa variabel independen 

(Pengetahuan Produk, dan Ketersediaan Barang) tidak mengalami multikolinearitas. 
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4.2.4 Analisis Regresi Linear Berganda 

 Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui ada tidaknya 

pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Berikut ini adalah 

hasil analisis regresi linear berganda. 

Tabel 4.11 

Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 

Coefficients 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 7.910 .947  

Pengetahuan Produk (X1) .343 .073 .424 

Ketersediaan Barang (X2) .384 .074 .466 

a. Dependent Variabel: Volume Penjualan (Y) 

Sumber: Hasil olah data,2022 

Berdasarkan tabel 4.11 diatas, maka dapat diketahui persamaan regresi 

linear berganda dalam penelitian ini adalah: 

Volume Penjualan = 7,910 + 0,343 Pengetahuan Produk + 0,384 

Ketersediaan Barang + e 

Persamaan diatas dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. 7,910 artinya: jika Volume Penjualan yang diteliti konstan, maka Volume 

Penjualan pada PT. Star Sparta Indonesia adala sebesar 7,910. 

2. 0,343 artinya: jika setiap penambahan satu-satuan variabel Pengetahuan 

Produk (X1) akan menyebabkan Volume Penjualan bertambah sebesar 

0,343 satu-satuan dengan kondisi faktor variabel Ketersediaan Barang (X2) 

dianggap konstan. 

3. 0,384 artinya: jika setiap penambahan satu-satuan variabel Ketersediaan 

Barang (X2) akan menyebabkan Volume Penjualan bertambah sebesar 
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0,384 satu-satuan dengan kondisi faktor variabel Pengetahuan Produk (X1) 

dianggap konstan. 

 

4.2.5 Uji Hipotesis 

4.2.5.1 Uji Signifikansi Parsial (Uji t) 

 Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 

variabel penjelas/independen secara individual dalam menerangkan variasi 

variabel dependen. Nilai ttabel sebesar 1,98498 diperoleh dengan menggunakan 

degree of feedom (df) = jumlah sampel (N) – jumlah variabel independen (k) = 96 – 

2 = 94 dan nilai signifikansi 0,05. 

Tabel 4.12 

Uji signifikansi Parsial (Uji t) 

Coefficients
a
 

Model t Sig. 

1 (Constant) 8.350 .000 

Pengetahuan Produk (X1) 4.697 .000 

Ketersediaan Barang (X2) 5.163 .000 

a. Dependent Variabel: Volume Penjualan (Y) 

Sumber: Hasil olah data,2022 

Berdasarkan tabel 4.12 diatas, maka dapat diketahui bahwa: 

1. Variabel Pengatahuan Produk memiliki nilai thitung sebesar 4,697 dengan 

nilai signifikansi sebesar 0,000. Nilai thitung akan dibandingkan dengan nilai 

tabel distribusi t yang memiliki signifikansi 0,05. Dari table distribusi t 

tersebut diperoleh nilai ttabel sebesar 1,985. Oleh karena itu, nilai thitung>ttabel 

yaitu dengan nilai 4,697 > 1,985 dan nilai signifikan < 0,05 yaitu dengan 

nilai 0,000 < 0,05. Hasil pengujian menunjukkan bahwa H1 diterima, yang 



39 

STIE Eka Prasetya 

berarti variabel Pengetahuan Produk berpengaruh signifikan terhadap 

Volume Penjualan. 

2. Variabel Ketersediaan Barang memiliki nilai thitung sebesar 5,163 dengan 

nilai signifikansi sebesar 0,000. Nilai thitung akan dibandingkan dengan nilai 

table distribusi t yang memiliki signifikansi 0,05. Dari table distribusi t 

tersebut diperoleh nilai ttabel sebesar 1,985. Oleh karena itu, nilai thitung>ttabel 

yaitu dengan nilai 45,163 > 1,985 dan nilai signifikan < 0,05 yaitu dengan 

nilai 0,000 < 0,05. Hasil pengujian menunjukkan bahwa H2 diterima, yang 

berarti variabel Ketersediaan Barang berpengaruh signifikan terhadap 

Volume Penjualan. 

 

4.2.5.2 Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 

Uji F digunakan untuk membuktikan ada pengaruh antara variabel 

independen terhadap variabel dependen secara simultan. Nilai Ftabel sebesar 3,09 

diperoleh dengan menggunakan degree of feedom (df) =  jumlah sampel (N) – 

jumlah variabel independen (k) – 1 = 96–2–1 = 93 dan nilai signifikansi 0,05. 

Tabel 4.13 

Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 

               ANOVA
a
 

Model F Sig. 

1 Regression 119.279 .000
b
 

Residual   

Total   

a. Dependent Variabel: Volume Penjualan (Y) 

b. Predictors: (Constant), Ketersediaan Barang (X2), Pengetahuan Produk (X1) 

Sumber: Hasil olah data,2022 

Berdasarkan tabel 4.13 diatas, maka dapat diketahui bahwa nilai Fhitung 

adalah sebesar 119,279 dengan nilai signifikan sebesar 0,000. Nilai Fhitung akan 



40 

STIE Eka Prasetya 

dibandingkan dengan nilai tabel distribusi F yang menggunakan signifikansi 0,05. 

Dari tabel distribusi F tersebut diperoleh nilai Ftabel sebesar 3,09. Oleh karena itu, 

nilai Fhitung> Ftabel yaitu dengan nilai 119,279 > 3,09 dan nilai signifikan < 0,05 

yaitu dengan nilai 0,000 < 0,05. Hasil pengujian menunjukkan bahwa H3diterima, 

yang berarti Pengetahuan Produk, dan Ketersediaan Barang berpengaruh 

signifikan terhadap Volume Penjualan. 

Dari hasil pengujian secara parsial maupun simultan, maka rangkuman 

atas hasil uji tersebut dapat dilihat pada tabel 4.14 di bawah ini: 

Tabel 4.14 

Hasil Pengujian Hipotesis 

Hipotesis Kriteria Hasil Keputusan 

H1 Pengetahuan Produk 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

Volume Penjualan 

pada PT. Star Sparta 

Indonesia. 

Jika nilai thitung>ttabel dan p 

< 0,05, maka Ho ditolak 

dan HA diterima. 

 

Jika thitung<ttabel dan p > 

0,05, maka Ho diterima 

dan HA ditolak. 

4,697 > 1,985 
dan 0,000 < 0,05 
 
Berpengaruh 
signifikan 

Diterima 

H2 Ketersediaan Barang 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

Volume Penjualan 

pada PT. Star Sparta 

Indonesia. 

Jika nilaithitung>ttabel dan p 

< 0,05, maka Ho ditolak 

dan HA diterima. 

 

Jika thitung<ttabel dan p > 

0,05, maka Ho diterima 

dan HA ditolak. 

5,163 > 1,98498 
dan 0,000 < 0,05 
 
Berpengaruh 
signifikan 

Diterima 

H3 Pengetahuan Produk 

dan Ketersediaan 

Barang berpengaruh 

signifikan terhadap 

Volume Penjualan 

pada PT. Star Sparta 

Indonesia. 

Jika Fhitung >Ftabel dan p 

<0,05, maka Ho ditolak 

dan HAditerima. 

 

Jika Fhitung <Ftabel dan p 

>0,05, maka Ho diterima 

dan Haditolak. 

119,279 > 

3,09 dan 

0,000 < 

0,05 

 

Berpengaruh 

signifikan 

Diterima 

Sumber: Hasil data olah,2022 
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4.2.6 Uji Koefisien Determinasi (R Square) 

Koefisien determinasi (R
2
) pada intinya mengukur seberapa jauh 

kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel independen. Untuk 

mengetahui nilai koefisien determinasi dapat dilakukan dengan cara melihat nilai 

R Square. Berikut adalah nilai koefisien determinasi. 

Tabel 4.15 

Uji Koefisien Determinasi 

Model Summary 

Model R R Square 

1 .843
a
 .711 

a. Predictors: (Constant), Ketersediaan Barang (X2), Pengetahuan Produk (X1) 

Sumber: Hasil olah data, 2022 

Berdasarkan tabel 4.15 diatas, maka dapat dilihat nilai R Square adalah 

sebesar 0,711 atau 71,1%. Hal ini berarti sebesar 71,1% variabel Volume 

Penjualan dapat dijelaskan oleh variabel Pengetahuan Produk, dan Ketersediaan 

Barang. Sedangkan sisanya sebesar 28,9% variabel Volume Penjualan dapat 

dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini, seperti 

Kualitas Pelayanan, Promosi, dan Citra Merek. 

 

4.3 Pembahasan 

4.3.1 Pengaruh Pengetahuan Produk Terhadap Volume Penjualan 

Berdasarkan hasil uji parsial, Pengetahuan Produk berpengaruh signifikan 

terhadap Volume Penjualan pada PT. Star Sparta Indonesia. Hal ini dapat dilihat 

dari nilai thitung> ttabel yaitu 4,697 > 1,985 dan nilai signifikan< 0,05 yaitu dengan 

nilai 0,000 < 0,05, yang berarti H1 diterima.  

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan 
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oleh Elvina (2017) Pengaruh Pengetahuan Produk dan Kepuasan Konsumen Pada 

Isi Ulang Air Minum Depot Bening Water Dusun Lubuk Pakam dengan judul 

yang membuktikan bahwa hasil penelitian menunjukkan secara parsial maupun 

simultan Pengetahuan Produk berpengaruh signifikan terhadap Volume Penjualan. 

 

4.3.2 Pengaruh Ketersediaan Barang terhadap Volume Penjualan 

Berdasarkan hasil uji parsial, Ketersediaan Barang berpengaruh signifikan 

terhadap Volume Penjualan pada PT. Star Sparta Indonesia. Hal ini dapat dilihat 

dari nilai thitung> ttabel yaitu 5,163 > 1,985 dan nilaisignifikan< 0,05 yaitu dengan 

nilai 0,000 < 0,05, yang berarti H2 diterima.  

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan 

oleh Sudarto Usuli (2011) dengan judul Pengaruh Persediaan terhadap Volume 

Penjualan Suku Cadang pada CV. Metro Jaya Mandiri Poso yang membuktikan 

bahwa hasil penelitian menunjukkan secara parsial maupun simultan Ketersediaan 

Produk berpengaruh signifikan terhadap Volume Penjualan. 

 

4.3.3 Pengaruh Pengetahuan Produk, dan Ketersediaan Barang terhadap 

Volume Penjualan 

Berdasarkan hasil uji secara simultan, Pengetahuan Produk, dan 

Ketersediaan Barang berpengaruh signifikan terhadap Volume Penjualan pada PT. 

Star Sparta Indonesia. Hal ini dapat dilihat dari nilai Fhitung > Ftabel yaitu dengan 

nilai 119,279 > 3,09 dan nilai signifikan < 0,05 yaitu dengan nilai 0,000 < 0,05, 

yang berarti H3 diterima.  

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan 
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oleh Nafahatus Sahariyah dkk (2020) dengan judul Pengaruh Keramahan dan 

Pengetahuan Produk Beauty Advisor terhadap Peningkatan Penjualan Pond’s di 

CV. Bin Wahab Group Sugio Lamongan yang membuktikan bahwa hasil 

penelitian menunjukkan secara parsial maupun simultan Pengetahuan Produk dan 

Ketersediaan Barang berpengaruh signifikan terhadap Volume Penjualan. 

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi, diketahui bahwa besarnya 

pengaruh variabel Pengetahuan Produk dan Ketersediaan Barang terhadap 

Volume Penjualan adalah sebesar 71,1%. Volume Penjualan juga dapat 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini, seperti 

Kualitas Pelayanan, Promosi, dan Citra Merek dengan persentase sebesar 28,9%. 
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BAB V 
KESIMPULAN, IMPLIKASI MANAJERIAL DAN SARAN AKADEMIS 

5.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab-

bab sebelumnya, maka kesimpulan dalam penelitian ini adalah: 

1. Hasil penelitian ini menyatakan pengaruh Pengetahuan Produk dan 

Ketersediaan Barang terhadap Volume Penjualan ditunjukkan dari hasil 

analisis regresi linear berganda memberikan arti bahwa setiap peningkatan 

aspek pada variabel Pengetahuan Produk dan Ketersediaan Barang sebesar 

satuan, maka Volume Penjualan akan mengalami peningkatan. 

2. Hasil pengujian hipotesis secara parsial menunjukkan bahwa Pengetahuan 

Produk berpengaruh signifikan terhadap Volume Penjualan pada PT. Star 

Sparta Indonesia, yang berarti H1 diterima. 

3. Hasil pengujian hipotesis secara parsial menunjukkan bahwa Ketersediaan 

Barang berpengaruh signifikan terhadap Volume Penjualan pada PT. Star 

Sparta Indonesia, yang berarti H2 diterima. 

4. Hasil pengujian hipotesis secara simultan menunjukkan bahwa 

Pengetahuan Produk dan Ketersediaan Barang berpengaruh signifikan 

terhadap Volume Penjualan pada PT. Star Sparta Indonesia, yang berarti 

H3 diterima. 

5. Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi, diketahui bahwa variabel 

Pengetahuan Produk dan Ketersediaan Barang dapat menjelaskan 

keterkaitan dengan Volume Penjualan pada PT. Star Sparta Indonesia.
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5.2 Implikasi Manajerial 

Implikasi manajerial yang dapat dijelaskan dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. PT. Star Sparta Indonesia harus lebih memperhatikan Pengetahuan Produk 

dalam meningkatkan Volume Penjualan, sebagai berikut: 

a. Pengetahuan Produk dapat diperoleh melalui daftar barang yang 

dicetak perusahaan, oleh karena itu Perusahaan diharapakan dapat 

membuat daftar barang yang terbaru agar dapat dipelajari oleh para 

sales. 

b. Pengetahuan Produk dapat diperoleh melalui pelatihan secara berkala, 

oleh karena itu Perusahaan diharapakan dapat membuat jadwal rapat 

setiap minggu untuk memastikan para sales memahami barang yang 

sedang di pasarkan. 

2. PT. Star Sparta Indonesia harus lebih memperhatikan Ketersediaan Barang 

dalam meningkatkan Volume Penjualan, sebagai berikut: 

a. Salah satu faktor yang dapat meningkatkan Ketersediaan Barang 

adalah dengan memberikan daftar stock barang terbaru, oleh karena itu 

kepala gudang diwajibkan mengupdate daftar barang yang telah 

kosong kepada para sales setiap minggu. 

b. Faktor lain yang dapat meningkatkan Ketersediaan Barang adalah 

mengecek stock setiap bulan, oleh karena itu kepala gudang sebaiknya 

membuat jadwal cek stock secara berkala agar dapat mengetahui 

barang yang telah kosong. 
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5.3 Saran Akademis 

 Berikut adalah saran-saran yang dapat diberikan penulis kepada akademis, 

antara lain: 

1. Menambah Variabel Penelitian 

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti atau melanjutkan penelitian 

ini, disarankan untuk dapat meneruskan penelitian ini dengan mencari 

variabel-variabel lain yang dapa tmempengaruhi Volume Penjualan pada 

PT. Star Sparta Indonesia selain variabel Pengetahuan Produk dan 

Ketersediaan Barang misalnya kepuasan konsumen, kualitas pelayanan, 

kualitas produk, promosi dan variabel lainnya. 

2. Perluasan Cakupan Geografis 

Salah satu keterbatasan dalam penelitian ini adalah responden yang kurang 

beragam karena pembagian angket hanya diambil dari beberapa konsumen 

saja. Selanjutnya diharapkan penelitian berikut mampu memperluas 

cakupan wilayahnya misalnya seluruh perusahaan yang bergerak dalam 

bidang sparepart motor di Medan. 

3. Menambah Jumlah Responden 

Sehubungan dengan keterbatasan waktu, tenaga dan biaya, penelitian ini 

hanya mengambil 96 responden sebagai sampel. Dengan demikian, untuk 

penelitian selanjutnya diharapkan untuk meningkatkan jumlah responden 

sehingga lebih dapat mewakili keadaan yang sebenarnya. 
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Lampiran 1 : Kuesioner 

 

PENGARUH PENGETAHUAN PRODUK DAN KETERSEDIAAN 

BARANG TERHADAP VOLUME PENJUALAN PADA 

PT. STAR SPARTA INDONESIA 

 

IDENTITAS RESPONDEN 

1. Gender   : Laki-laki 

Perempuan 

2. Tipe Pembelian : Cash 

Kredit 

3. Jumlah Pembelian : Di bawah Rp 5.000.000 

Rp 5.000.000 sampai Rp 10.000.000 

Di atas Rp 10.000.000 

 

Petunjuk dalam pengisian kuesioner: 

Dalam menjawab pernyataan ini, Bapak/Ibu, Saudara/i hanya memilih salah satu 

jawaban yang paling benar dan yang diinginkan dengan memberikan tanda silang 

(X) pada salah satu jawaban tersebut. 

Keterangan pemberian nilai untuk setiap butir-butir kuesioner : 

SS = Sangat Setuju 

S = Setuju 

N = Netral 

TS = Tidak Setuju 

STS = Sangat Tidak Setuju (STS) 



 

 

Variabel X1 (Pengetahuan Produk) 

No. Pertanyaan SS S N TS STS 

Pengetahuan Tentang Karakteristik atau Atribut Produk 

Pengetahuan tentang karakteristik yang dimiliki oleh suatu produk ataupun atribut yang 
terkandung pada produk tersebut. 

1 
PT. Star Sparta Indonesia memiliki karyawan 
yang menguasai produknya. 

     

2 

PT. Star Sparta Indonesia dapat menjelaskan 

dengan baik mengenai produk yang dijualnya 

kepada konsumen. 

     

 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

Pengetahuan Tentang Manfaat Produk 

Pengetahuan tentang manfaat produk yang akan didapatkan oleh konsumen setelah 
melakukan pembelian pada produk yang ditawarkan perusahaan. 

3 
PT. Star Sparta Indonesia dapat menerangkan 
dengan baik setiap manfaat produknya. 

     

4 

PT. Star Sparta Indonesia mendapatkan 

kepercayaan atas penjelasan mengenai manfaat 

yang diberikan. 

     

 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

Pengetahuan Tentang Kepuasan Yang Diberikan Produk Bagi Konsumen 

Pengetahuan mengenai kepuasan yang akan didapatkan oleh konsumen setelah membeli 
produk yang ditawarkan oleh perusahaan. 

5 

PT. Star Sparta Indonesia mendapatkan 

banyak saran positif karena konsumen merasa 

puas. 

     

6 

PT. Star Sparta Indonesia dapat menjelaskan 

dampak yang akan dirasakan 

konsumen setelah menggunakan produknya. 

     

 

Variabel X2 (Ketersediaan Barang) 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

Sistem Komputerisasi 

Menggunakan sistem ini, kemungkinan pencatatan persediaan, pengurangan, dan 
pengolahan dilakukan dengan cepat. Selain itu komputer menyediakan data kapan harus 
dilakukan pemesanan kembali. 

1 
PT. Star Sparta Indonesia menggunakan 
sistem komputerisasi ketika konsumen 
menanyakan persediaan. 

     

2 

PT. Star Sparta Indonesia sering mengecek 

komputer pada saat konsumen menanyakan 

persediaan barang. 

     

 



 

 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

Sistem Just In Time 

Metode ini hanya menyetarakan kecepatan di bagian produksi dengan bagian pengirim. 

3 
PT. Star Sparta Indonesia mengantarkan 
pesanan konsumen dengan tepat waktu. 

     

4 

PT. Star Sparta Indonesia setelah persediaan 

dirasa sudah cukup maka langsung 

mengirimkan pesanan konsumen. 

     

 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

Sistem Pengendalian ABC 

Metode ini memperkirakan bahwa pemakaian persediaan relative konstan. Metode ini 
memperhatikan faktor harga atau nilai persediaan, frekuensi pemakaian, resiko 
kehabisan barang. 

5 
PT. Star Sparta Indonesia hanya menyediakan 

produk yang sering konsumen beli. 

     

6 
PT. Star Sparta Indonesia sering kehabisan 

barang saat konsumen sedang membeli. 

     

 

Variabel Y (Volume Penjualan) 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

Mencapai Volume Penjualan 

Mencapai volume penjualan yang telah ditetapkan oleh perusahaan dengan adanya 
dukungan pembelian dari konsumen. 

1 

PT. Star Sparta Indonesia dapat mencapai 
volume penjualan yang ditargetkan jika 
konsumen terus melakukan pembelian. 

     

2 

PT. Star Sparta Indonesia memiliki volume 

penjualan yang baik atas pembelian 

konsumen. 

     

 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

Mendapatkan Laba 

Jumlah pendapatan laba yang diperoleh oleh perusahaan ditentukan dengan tinggi atau 

rendahnya volume penjualan saat konsumen membeli produk yang ditawarkan 

perusahaan. 

3 
PT. Star Sparta Indonesia akan mendapatkan 
laba jika konsumen membeli secara rutin. 

     

4 
PT. Star Sparta Indonesia mendapatkan laba 

karena harga yang sesuai. 

     

 



 

 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

Menunjang Pertumbuhan Perusahaan 

Pertumbuhan dan perkembangan sebuah perusahan bergantung pada volume 
penjualannya sehingga pembelian dari konsumen sangat penting bagi perusahaan. 

5 

PT. Star Sparta Indonesia dapat tumbuh dan 

berkembang dengan baik karena didukung 

oleh karyawan yang kaya akan pengetahuan. 

     

6 

PT. Star Sparta Indonesia semakin 

berkembang karena konsumen merasa puas 

dan mempercayainya. 

     



 

 

Lampiran 2 : Tabulasi Data Uji Validitas Dan Reliabilitas 

 

No 
Pengetahuan Produk 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

1 3 3 3 3 3 5 20 

2 5 4 5 4 4 4 26 

3 5 5 5 5 5 5 30 

4 5 5 5 5 5 5 30 

5 4 5 4 5 5 5 28 

6 4 3 4 3 3 4 21 

7 5 4 5 4 3 2 23 

8 2 2 2 2 4 4 16 

9 3 2 3 2 4 1 15 

10 4 3 4 3 4 3 21 

11 3 4 3 4 4 1 19 

12 3 3 3 3 4 3 19 

13 3 2 3 2 3 4 17 

14 4 5 4 5 5 5 28 

15 4 5 4 5 5 4 27 

16 4 4 4 4 3 5 24 

17 5 5 5 5 5 5 30 

18 4 3 4 3 2 5 21 

19 4 5 4 5 4 4 26 

20 4 4 4 4 4 4 24 

21 3 3 3 3 4 3 19 

22 4 5 4 5 5 5 28 

23 2 2 2 2 1 2 11 

24 3 3 3 3 3 3 18 

25 3 3 3 3 2 3 17 

26 2 2 2 2 2 2 12 

27 3 4 3 4 4 3 21 

28 2 2 2 2 1 2 11 

29 1 2 1 2 1 3 10 

30 2 1 2 1 1 2 9 

Sumber: Hasil olah data, 2022 



 

 

No 
Ketersediaan barang 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

1 1 4 2 3 3 2 15 

2 5 5 4 3 4 5 26 

3 5 5 5 5 5 5 30 

4 5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 5 30 

6 3 4 3 4 3 3 20 

7 2 4 2 4 5 2 19 

8 2 4 2 4 4 5 21 

9 3 4 3 4 3 2 19 

10 2 4 2 4 4 5 21 

11 4 4 4 4 4 2 22 

12 2 4 2 4 4 4 20 

13 1 4 1 4 4 2 16 

14 4 4 4 4 4 4 24 

15 5 5 5 5 4 5 29 

16 3 4 3 4 4 3 21 

17 4 4 4 4 5 4 25 

18 4 4 4 4 5 5 26 

19 5 5 5 5 5 5 30 

20 4 4 4 4 4 4 24 

21 3 3 3 3 3 3 18 

22 5 4 5 4 4 5 27 

23 3 3 3 3 2 3 17 

24 3 3 3 3 2 3 17 

25 3 3 3 3 3 3 18 

26 2 2 2 2 2 3 13 

27 4 3 4 3 4 3 21 

28 2 2 2 2 1 2 11 

29 4 3 4 3 3 3 20 

30 2 1 2 1 1 3 10 

Sumber: Hasil olah data, 2022 



 

 

 

No 
Volume Penjualan 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

1 1 4 2 3 3 2 15 

2 5 5 4 3 4 5 26 

3 5 5 5 5 5 5 30 

4 5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 5 30 

6 3 4 3 4 3 3 20 

7 2 4 2 4 5 2 19 

8 2 4 2 4 4 5 21 

9 3 4 3 4 3 2 19 

10 2 4 2 4 4 5 21 

11 4 4 4 4 4 2 22 

12 2 4 2 4 4 4 20 

13 1 4 1 4 4 2 16 

14 4 4 4 4 4 4 24 

15 5 5 5 5 4 5 29 

16 3 4 3 4 4 3 21 

17 4 4 4 4 5 4 25 

18 4 4 4 4 5 5 26 

19 5 5 5 5 5 5 30 

20 4 4 4 4 4 4 24 

21 3 3 3 3 3 3 18 

22 5 4 5 4 4 5 27 

23 3 3 3 3 2 3 17 

24 3 3 3 3 2 3 17 

25 3 3 3 3 3 3 18 

26 2 2 2 2 2 3 13 

27 4 3 4 3 4 3 21 

28 2 2 2 2 1 2 11 

29 4 3 4 3 3 3 20 

30 2 1 2 1 1 3 10 

Sumber: Hasil olah data, 2022



 

 

Lampiran 3 : Hasil Analisis Data Validitas Pengetahuan Produk (X1) 
 

Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 P6 Total 

P1 Pearson Correlation 1 .798
**

 1.000
**

 .798
**

 .685
**

 .554
**

 .906
**

 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .001 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P2 Pearson Correlation .798
**

 1 .798
**

 1.000
**

 .792
**

 .597
**

 .946
**

 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .001 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P3 Pearson Correlation 1.000
**

 

.798
**

 1 .798
**

 .685
**

 .554
**

 .906
**

 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .001 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P4 Pearson Correlation .798
**

 1.000
**

 .798
**

 1 .792
**

 .597
**

 .946
**

 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .001 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P5 Pearson Correlation .685
**

 .792
**

 .685
**

 .792
**

 1 .487
**

 .849
**

 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .006 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P6 Pearson Correlation .554
**

 .597
**

 .554
**

 .597
**

 .487
**

 1 .725
**

 

Sig. (2-tailed) .001 .001 .001 .001 .006  .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

Total Pearson Correlation .906
**

 .946
**

 .906
**

 .946
**

 .849
**

 .725
**

 1 

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). 

Sumber: Hasil olah data, 2022 



 

 

Lampiran 4 : Hasil Analisis Data Validitas Ketersediaan Barang (X2) 

 
Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 P6 Total 

P1 Pearson Correlation 1 .541
**

 .979
**

 .520
**

 .508
**

 .631
**

 .851
**

 

Sig. (2-tailed)  .002 .000 .003 .004 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P2 Pearson Correlation .541
**

 1 .550
**

 .913
**

 .840
**

 .556
**

 .856
**

 

Sig. (2-tailed) .002  .002 .000 .000 .001 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P3 Pearson Correlation .979
**

 .550
**

 1 .557
**

 .519
**

 .601
**

 .855
**

 

Sig. (2-tailed) .000 .002  .001 .003 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P4 Pearson Correlation .520
**

 .913
**

 .557
**

 1 .848
**

 .526
**

 .848
**

 

Sig. (2-tailed) .003 .000 .001  .000 .003 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P5 Pearson Correlation .508
**

 .840
**

 .519
**

 .848
**

 1 .553
**

 .836
**

 

Sig. (2-tailed) .004 .000 .003 .000  .002 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P6 Pearson Correlation .631
**

 .556
**

 .601
**

 .526
**

 .553
**

 1 .777
**

 

Sig. (2-tailed) .000 .001 .000 .003 .002  .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

Total Pearson Correlation .851
**

 .856
**

 .855
**

 .848
**

 .836
**

 .777
**

 1 

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). 

Sumber: Hasil olah data, 2022



 

 

 

Lampiran 5 : Hasil Analisis Data Validitas Volume Penjualan (Y) 

 
Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 P6 Total 

P1 Pearson Correlation 1 .709
**

 .736
**

 .884
**

 .506
**

 .336 .826
**

 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .004 .069 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P2 Pearson Correlation .709
**

 1 .880
**

 .803
**

 .595
**

 .538
**

 .903
**

 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .001 .002 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P3 Pearson Correlation .736
**

 .880
**

 1 .612
**

 .610
**

 .548
**

 .885
**

 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .002 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P4 Pearson Correlation .884
**

 .803
**

 .612
**

 1 .491
**

 .344 .812
**

 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .006 .062 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P5 Pearson Correlation .506
**

 .595
**

 .610
**

 .491
**

 1 .789
**

 .812
**

 

Sig. (2-tailed) .004 .001 .000 .006  .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P6 Pearson Correlation .336 .538
**

 .548
**

 .344 .789
**

 1 .734
**

 

Sig. (2-tailed) .069 .002 .002 .062 .000  .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

Total Pearson Correlation .826
**

 .903
**

 .885
**

 .812
**

 .812
**

 .734
**

 1 

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). 

Sumber: Hasil olah data, 2022 



 

 

Lampiran 6 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Pengetahuan Produk (X1) 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.938 6 

Sumber: Hasil olah data, 2022 

 

Lampiran 7 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Ketersediaan Barang (X2) 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.911 6 

Sumber: Hasil olah data, 2022 

 

Lampiran 8 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Volume Penjualan (Y) 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.905 6 

Sumber: Hasil olah data, 2022 

 

Lampiran 9 : Tabulasi Angket Responden 

 

No 
Pengetahuan Produk 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

1 3 3 3 3 3 5 20 

2 5 4 5 4 4 4 26 

3 5 5 5 5 5 5 30 

4 5 5 5 5 5 5 30 

5 4 5 4 5 5 5 28 

6 4 3 4 3 3 4 21 

7 5 4 5 4 3 2 23 

8 2 2 2 2 4 4 16 

9 3 2 3 2 4 1 15 

10 4 3 4 3 4 3 21 

11 3 4 3 4 4 1 19 

12 3 3 3 3 4 3 19 

13 3 2 3 2 3 4 17 

14 4 5 4 5 5 5 28 



 

 

No 
Pengetahuan Produk 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

15 4 5 4 5 5 4 27 

16 4 4 4 4 3 5 24 

17 5 5 5 5 5 5 30 

18 4 3 4 3 2 5 21 

19 4 5 4 5 4 4 26 

20 4 4 4 4 4 4 24 

21 3 3 3 3 4 3 19 

22 4 5 4 5 5 5 28 

23 2 2 2 2 1 2 11 

24 3 3 3 3 3 3 18 

25 3 3 3 3 2 3 17 

26 2 2 2 2 2 2 12 

27 3 4 3 4 4 3 21 

28 2 2 2 2 1 2 11 

29 1 2 1 2 1 3 10 

30 2 1 2 1 1 2 9 

31 1 3 1 3 3 3 14 

32 4 3 4 3 3 3 20 

33 3 3 3 3 4 3 19 

34 2 1 2 1 2 2 10 

35 4 3 4 3 4 4 22 

36 3 2 3 2 3 3 16 

37 4 2 4 2 3 3 18 

38 3 4 3 4 4 5 23 

39 5 4 5 4 3 5 26 

40 5 5 5 5 4 5 29 

41 2 4 2 4 1 2 15 

42 2 3 2 3 3 3 16 

43 4 3 4 3 3 2 19 

44 3 3 3 3 3 3 18 

45 2 4 2 4 3 4 19 

46 2 2 2 2 1 1 10 



 

 

No 
Pengetahuan Produk 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

47 1 2 1 2 1 2 9 

48 3 3 3 3 2 3 17 

49 3 4 3 4 3 3 20 

50 1 2 1 2 2 2 10 

51 2 1 2 1 2 2 10 

52 3 2 3 2 3 3 16 

53 2 4 2 4 2 2 16 

54 3 2 3 2 1 2 13 

55 4 2 4 2 3 2 17 

56 2 3 2 3 2 1 13 

57 2 1 2 1 1 2 9 

58 3 4 3 4 3 3 20 

59 5 4 5 4 4 5 27 

60 5 4 5 4 4 5 27 

61 2 2 2 2 3 3 14 

62 5 5 5 5 5 5 30 

63 5 4 5 4 3 4 25 

64 4 4 4 4 4 5 25 

65 4 4 4 4 4 4 24 

66 5 4 5 4 5 4 27 

67 3 2 3 2 3 2 15 

68 4 4 4 4 4 3 23 

69 3 4 3 4 4 4 22 

70 4 4 4 4 3 3 22 

71 3 4 3 4 4 4 22 

72 4 3 4 3 4 4 22 

73 3 4 3 4 4 4 22 

74 3 5 3 5 4 5 25 

75 2 3 2 3 3 3 16 

76 4 4 4 4 4 4 24 

77 3 3 3 3 3 3 18 

78 4 4 4 4 3 3 22 



 

 

No 
Pengetahuan Produk 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

79 5 3 5 3 3 4 23 

80 4 3 4 3 3 4 21 

81 4 3 4 3 4 3 21 

82 3 2 3 2 2 3 15 

83 4 4 4 4 4 4 24 

84 3 4 3 4 3 4 21 

85 2 2 2 2 2 2 12 

86 2 3 2 3 3 3 16 

87 2 2 2 2 2 2 12 

88 2 2 2 2 2 1 11 

89 4 5 4 5 4 4 26 

90 4 4 4 4 4 4 24 

91 4 4 4 4 3 4 23 

92 2 3 2 3 3 3 16 

93 3 2 3 2 3 2 15 

94 3 3 3 3 3 3 18 

95 2 2 2 2 1 3 12 

96 2 3 2 3 3 2 15 

Sumber: Hasil olah data, 2022 

 

No 
Ketersediaan Barang 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

1 1 4 2 3 3 2 15 

2 5 5 4 3 4 5 26 

3 5 5 5 5 5 5 30 

4 5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 5 30 

6 3 4 3 4 3 3 20 

7 2 4 2 4 5 2 19 

8 2 4 2 4 4 5 21 

9 3 4 3 4 3 2 19 

10 2 4 2 4 4 5 21 



 

 

No 
Ketersediaan Barang 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

11 4 4 4 4 4 2 22 

12 2 4 2 4 4 4 20 

13 1 4 1 4 4 2 16 

14 4 4 4 4 4 4 24 

15 5 5 5 5 4 5 29 

16 3 4 3 4 4 3 21 

17 4 4 4 4 5 4 25 

18 4 4 4 4 5 5 26 

19 5 5 5 5 5 5 30 

20 4 4 4 4 4 4 24 

21 3 3 3 3 3 3 18 

22 5 4 5 4 4 5 27 

23 3 3 3 3 2 3 17 

24 3 3 3 3 2 3 17 

25 3 3 3 3 3 3 18 

26 2 2 2 2 2 3 13 

27 4 3 4 3 4 3 21 

28 2 2 2 2 1 2 11 

29 4 3 4 3 3 3 20 

30 2 1 2 1 1 3 10 

31 2 2 2 2 1 1 10 

32 3 3 3 3 3 2 17 

33 3 3 3 3 2 3 17 

34 3 3 3 3 3 2 17 

35 3 3 3 3 3 3 18 

36 2 2 2 2 2 2 12 

37 2 2 2 2 2 3 13 

38 4 3 4 3 3 4 21 

39 4 4 4 4 4 3 23 

40 4 5 4 5 4 4 26 

41 4 2 4 2 1 1 14 

42 2 4 2 4 3 3 18 



 

 

No 
Ketersediaan Barang 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

43 3 3 3 3 4 4 20 

44 3 3 3 3 4 4 20 

45 3 3 3 3 3 2 17 

46 1 2 1 2 1 1 8 

47 2 2 2 2 1 1 10 

48 2 2 2 2 1 2 11 

49 3 3 3 3 1 1 14 

50 1 1 1 1 1 2 7 

51 2 2 2 2 3 3 14 

52 2 2 2 2 2 2 12 

53 2 2 2 2 3 3 14 

54 3 2 3 2 1 3 14 

55 2 3 2 3 4 3 17 

56 1 2 1 2 3 3 12 

57 2 2 2 2 2 2 12 

58 3 3 3 3 3 3 18 

59 4 4 4 4 5 4 25 

60 5 5 5 5 4 3 27 

61 3 2 3 2 2 3 15 

62 5 5 5 5 5 5 30 

63 3 2 3 2 2 3 15 

64 4 4 4 4 5 3 24 

65 3 4 3 4 4 4 22 

66 3 3 3 3 4 5 21 

67 2 2 2 2 2 3 13 

68 4 4 4 4 5 4 25 

69 5 5 5 5 5 3 28 

70 5 5 5 5 4 4 28 

71 3 3 3 3 4 2 18 

72 3 3 3 3 3 2 17 

73 3 3 3 3 3 4 19 

74 5 5 5 5 4 5 29 



 

 

No 
Ketersediaan Barang 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

75 3 3 3 3 2 2 16 

76 4 3 4 3 3 3 20 

77 3 3 3 3 3 3 18 

78 3 3 3 3 4 4 20 

79 3 3 3 3 3 3 18 

80 4 3 4 3 3 3 20 

81 4 3 4 3 4 3 21 

82 4 4 4 4 3 3 22 

83 4 3 4 3 3 4 21 

84 4 4 4 4 4 4 24 

85 4 4 4 4 3 4 23 

86 2 1 2 1 1 2 9 

87 3 3 3 3 2 2 16 

88 2 1 2 1 1 2 9 

89 4 5 4 5 4 4 26 

90 4 4 4 4 3 3 22 

91 4 3 4 3 3 4 21 

92 4 2 4 2 1 3 16 

93 3 3 3 3 2 2 16 

94 2 3 2 3 3 3 16 

95 2 2 2 2 2 3 13 

96 3 2 3 2 2 3 15 

Sumber: Hasil olah data, 2022 

 

No 
Volume Penjualan 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

1 5 2 1 5 3 2 18 

2 4 4 5 4 5 5 27 

3 5 5 5 5 5 4 29 

4 5 4 5 4 5 5 28 

5 4 4 4 4 4 4 24 

6 4 4 4 4 3 3 22 



 

 

No 
Volume Penjualan 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

7 4 3 4 3 5 5 24 

8 3 3 3 3 4 5 21 

9 3 4 3 4 5 4 23 

10 3 3 3 3 4 3 19 

11 2 3 2 3 4 5 19 

12 2 3 2 3 4 5 19 

13 4 3 4 3 5 5 24 

14 5 5 5 5 5 5 30 

15 4 4 4 4 5 5 26 

16 4 4 4 4 4 4 24 

17 5 5 5 5 5 5 30 

18 5 5 5 5 4 5 29 

19 5 5 5 5 5 5 30 

20 4 4 4 4 5 4 25 

21 4 4 4 4 3 3 22 

22 5 5 5 5 5 5 30 

23 3 3 3 3 3 2 17 

24 4 4 4 4 3 3 22 

25 3 3 3 3 3 4 19 

26 3 3 3 3 3 2 17 

27 3 3 3 3 3 3 18 

28 3 3 3 3 4 3 19 

29 3 3 3 3 2 3 17 

30 2 2 2 2 2 2 12 

31 3 2 3 2 2 3 15 

32 4 4 4 4 4 4 24 

33 3 3 3 3 3 2 17 

34 3 3 3 3 4 4 20 

35 4 4 4 4 3 3 22 

36 4 4 4 4 4 3 23 

37 3 3 3 3 3 3 18 

38 5 5 5 5 4 4 28 



 

 

No 
Volume Penjualan 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

39 5 5 5 5 4 4 28 

40 4 4 4 4 5 4 25 

41 2 2 2 2 3 2 13 

42 4 4 4 4 3 4 23 

43 4 4 4 4 4 4 24 

44 3 3 3 3 4 3 19 

45 2 4 2 4 4 3 19 

46 1 2 1 2 2 2 10 

47 2 3 2 3 2 3 15 

48 3 3 3 3 2 2 16 

49 4 3 4 3 4 3 21 

50 2 2 2 2 3 2 13 

51 3 3 3 3 2 2 16 

52 3 3 3 3 4 3 19 

53 3 3 3 3 3 3 18 

54 3 2 3 2 4 2 16 

55 4 4 4 4 4 3 23 

56 3 3 3 3 5 5 22 

57 3 3 3 3 3 1 16 

58 4 4 4 4 3 3 22 

59 4 4 4 4 5 5 26 

60 4 4 4 4 4 4 24 

61 3 3 3 3 2 4 18 

62 5 5 5 5 5 5 30 

63 3 3 3 3 4 4 20 

64 5 5 5 5 5 4 29 

65 5 5 5 5 5 3 28 

66 4 4 4 4 3 4 23 

67 3 3 3 3 4 4 20 

68 5 5 5 5 5 4 29 

69 4 4 4 4 4 4 24 

70 5 5 5 5 5 3 28 



 

 

No 
Volume Penjualan 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

71 4 3 4 3 3 3 20 

72 4 4 4 4 3 3 22 

73 3 3 3 3 4 4 20 

74 4 4 4 4 4 5 25 

75 3 4 3 4 4 5 23 

76 4 5 4 5 4 4 26 

77 3 3 3 3 3 3 18 

78 4 4 4 4 4 3 23 

79 4 4 4 4 3 5 24 

80 4 3 4 3 4 3 21 

81 5 5 5 5 4 4 28 

82 3 4 3 4 4 4 22 

83 4 4 4 4 5 3 24 

84 4 5 4 5 5 5 28 

85 3 3 3 3 4 4 20 

86 2 3 2 3 4 2 16 

87 4 4 4 4 3 2 21 

88 2 2 2 2 3 3 14 

89 4 4 4 4 5 5 26 

90 4 4 4 4 4 3 23 

91 5 4 5 4 5 5 28 

92 3 2 3 2 3 4 17 

93 3 3 3 3 3 3 18 

94 4 4 4 4 4 4 24 

95 3 3 3 3 4 2 18 

96 4 3 4 3 4 2 20 

Sumber: Hasil olah data, 2022



 

 

Lampiran 10 : Hasil Uji Normalitas 

 

Uji Normalitas (Histogram) 

 
Sumber: Hasil olah data, 2022 

 

Uji Normalitas (Normal Probability-Plot) 

 
Sumber: Hasil olah data, 2022 

 

 



 

 

Uji Normalitas (Kolmogorov-Smirnov) 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parameters
a,b

 Mean ,0000000 

Std. 

Deviation 
2,51137493 

Most Extreme 

Differences 

Absolute ,063 

Positive ,063 

Negative -,055 

Test Statistic ,063 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d

 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

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

Sumber: Hasil olah data, 2022 

 

Lampiran 11 : Hasil Uji Heteroskedastisitas (Grafik Scatterplot) 

 
Sumber: Hasil olah data, 2022 

Lampiran 12 : Hasil Uji Multikolineritas 

Coefficients
a
 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Pengetahuan Produk (X1) .366 2.731 

Ketersediaan Barang (X2) .366 2.731 

a. Dependent Variabel: Volume Penjualan (Y) 

Sumber: Hasil olah data, 2022 



 

 

 

Lampiran 13 : Hasil Uji Analisis Regresi Linear 
 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 

Coefficients 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 7.910 .947  

Pengetahuan Produk (X1) .343 .073 .424 

Ketersediaan Barang (X2) .384 .074 .466 

a. Dependent Variabel: Volume Penjualan (Y) 

Sumber: Hasil olah data,2022 

 

Lampiran 14 : Uji Signifikansi Parsial (Uji t) 
Coefficients

a
 

Model t Sig. 

1 (Constant) 8.350 .000 

Pengetahuan Produk (X1) 4.697 .000 

Ketersediaan Barang (X2) 5.163 .000 

a. Dependent Variabel: Volume Penjualan (Y) 

Sumber: Hasil olah data,2022 

Lampiran 15 : Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 
                

ANOVA
a
 

Model F Sig. 

1 Regression 119.279 .000
b
 

Residual   

Total   

a. Dependent Variabel: Volume Penjualan (Y) 

b. Predictors: (Constant), Ketersediaan Barang (X2), Pengetahuan Produk (X1) 

Sumber: Hasil olah data,2022 

 

Lampiran 16 : Uji Koefisien Determinasi (Uji R Square) 
 

Model Summary 

Model R R Square 

1 .843
a
 .711 

a. Predictors: (Constant), Ketersediaan Barang (X2), Pengetahuan Produk (X1) 

Sumber: Hasil olah data, 2022 
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