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ABSTRAK 

 

MUHAMMAD DLIYAAUL MUTTAQIN. 13.1.02.02.0281 : PENGARUH KEUNIKAN 

PRODUK, SALURAN DISTRIBUSI DAK KUALITAS PRODUK TERHADAP VOLUME 

PENJUALAN DI PT MAAN GHODAQOH SHIDDIQ LESTARI JOMBANG, SKRIPSI, 

MANAJEMEN, FAKULTAS EKONOMI, UNIVERSITAS NUSANTARA PGRI KEDIRI, 2017. 

Kata Kunci : Keunikan Produk, Saluran Distribusi, Kualitas Produk, Volume Penjualan. 

Penelitian ini dilatar belakangi dengan alasan karena persepsi konsumen tentang produk Maaqo 

yang memiliki keunggulan tersendiri yaitu, produk tersebut diberi asmaan oleh Kiyai Muchtar Mu`ti 

Al-Muj`taba, selaku Pembina dari perusahaan PT. Maan Ghodaqoh Shiddiq Lestari. Yang kedua 

adalah saluran distribusi yang kurang meluas, Yang ketiga adalah kualitas rasa produk Maaqo tersebut 

menurut konsumen rasanya pahit.  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh keunikan produk, saluran distribusi dan 

kualitas produk terhadap volume penjualan di PT. Maan Ghodaqoh Shiddiq Lestari Jombang secara 

parsial dan simultan. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Teknik penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah kasual (sebab-akibat) dengan teknik pengambilan sampel 

menggunakan teknik accidental sampling. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 40 responden. 

Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner. Teknik analisis yang digunakan adalah regresi 

linier berganda dengan terlebih dahulu diuji dengan uji validitas dan reliabilitas. 

 Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa keunikan produk, saluran distribusi dan 

kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan secara parsial dan simultan, dapat 

dilihat dari hasil signifikasi pada hasil uji t dan uji f masing-masing variabel mempunyai taraf 

signifikasi dibawah 0,05. Dilihat dari nilai uji koefisien determinasi membuktikan bahwa variabel 

keunikan produk, saluran distribusi dan kualitas produk mampu mempengaruhi volume penjualan 

sebesar 95,5%. Sedangkan 4,5% dipengaruhi oleh variabel lain. 

 
KATA KUNCI : Keunikan Produk, Saluran Distribusi, Kualitas Produk, Volume Penjualan. 
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I. LATAR BELAKANG 

Perkembangan usaha saat ini 

berjalan dengan pesat, yang 

mengakibatkan terciptanya suatu 

persaingan usaha yang semakin ketat. 

Kondisi demikian yang menuntut 

produsen untuk lebih peka, kritis dan 

reaktif terhadap perubahan yang ada, 

baik politik, sosial budaya, dan 

ekonomi. Supaya usahanya tetap 

mampu bersaing, hal yang harus 

dipenuhi oleh suatu perusahaan agar 

dapat sukses dalam persaingan adalah 

berusaha lebih unggul untuk 

menciptakan dan mempertahankan 

pelanggan. Penjualan memegang 

peranan penting bagi perusahaan agar 

produk yang dihasilkan perusahaan 

dapat terjual dan memberikan 

penghasilan bagi perusahaan. 

Keberhasilan usaha penjualan dapat 

dilihat dari volume penjualan yang di 

dapat. Dengan kata lain, Perusahaan 

dapat mendapatkan laba atau tidaknya 

sangat bergantung pada keberhasilan 

penjualan. Dengan tingkat penjualan 

yang tinggi perusahaan dapat meraih 

keuntungan yang optimal. Menurut 

Tjiptono (2012 : 310) berpendapat 

bahwa volume penjualan adalah 

puncak kegiatan dalam seluruh 

kegiatan perusahaan dalam usaha 

untuk mencapai target yang sudah 

ditentukan oleh perusahaan. Ada 

banyak cara untuk melakukan 

peningkatan volume penjualan dalam 

perusahaan, namum perusahaan harus 

menekankan pada beberapa aspek 

penting yang dibutuhkan oleh 

konsumen. Dengan memperhatikan 

kebutuhan konsumen maka 

perusahaan dapat merealisasikan 

peningkatan volume penjualan dengan 

tepat. 

 Berikut adalah daftar tabel volume 

penjualan PT. Maan Ghodaqoh 

Shiddiq Lestari Jombang dalam enam 

bulan (dua triwulan) terakhir : 

Tabel 1.1 

Volume Penjualan PT. Maan 

Ghodaqoh Shiddiq Lestari 

Bulan Produksi 

(Liter) 

Laba Kotor 

(M Rp) 

Januari 66585 1,1 

Februari 72897 1,2 

Maret 79618 1,3 

April 83670 1,4 

Mei 90182 1,5 

Juni 79518 1,3 

Sumber : PT. Maan Ghodaqoh 

Shiddiq Lestari 

 Jika dilihat dari tabel diatas 

terdapat penurunan volume penjualan 

yaitu pada bulan Juni produksi sebesar 

79518 L dengan laba kotor sebesar 1,3 

M. Untuk dapat meningkatkan volume 
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pejualan di PT. Maan Ghodaqoh 

Shiddiq Lestari Jombang diperlukan 

adanya peningkatan keunikan produk, 

saluran distribusi yang meluas dan 

peningkatan kualitas produk dalam 

produk Maaqo. 

Berdasarkan volume penjualan 

pada tabel 1.1 diatas perusahaan harus 

selalu meningkatkan volume 

penjualan demi untuk meningkatkan 

pertumbuhan perusahaan tersebut. 

Dengan demikian, setiap perusahaan 

harus mampu mengelolah 

kelangsungan hidup perusahaan 

tersebut sebagai organisasi yang 

berusaha memenuhi kebutuhan dan 

keinginan para konsumen. Karena itu 

perusahaan juga dituntut memahami 

perilaku konsumen. Perusahaan harus 

bekerja keras membuat kebijakan- 

kebijakan strategis baru dalam 

menjual produk dan jasa mereka 

dalam kaitannya menghadapi 

persaingan yang ketat dengan 

competitor yang dapat memberikan 

value yang lebih besar kepada 

customer. Dengan terus melakukan 

pendekatan kepada konsumen maka 

perusahaan akan dapat terus 

meningkatkan volume penjualannya. 

  PT Maan Godaqo adalah 

perusahaan yang bergerak dalam 

bidang minuman air mineral dalam 

kemasan. Perusahaan ini di pimpin 

oleh Kyai Mochamad Muhtar Mu`ti 

selaku pengasuh pondok pesantren 

Maj`maal Bahrain Shiddiqiyyah 

dengan nama produknya adalah 

“Maaqo” yang bertempatkan di kec. 

Tembelang  Kab. Jombang. Untuk 

dapat menyesuaikan dengan 

perkembangan yang ada dan 

tercapainya tujuan perusahaan maka 

perusahaan berusaha menata sistem 

manajemen yang baik dengan harapan 

dapat meningkatan penjualan produk 

dan mempertahankan pelanggan. 

Dalam merealisasikan hal itu 

perusahaan dituntut untuk memiliki 

strategi usaha, baik dalam menghadapi 

pesaing maupun dalam memenuhi 

keinginan konsumen. Diantara strategi 

yang dianggap baik agar penjualan 

selalu meningkat maka produknya 

harus memiliki keunikan. Menurut 

Cooper (2000 : 109) berpendapat 

bahwa keunikan produk adalah pada 

dasarnya berasal dari riset untuk 

memenuhi kebutuhan pelanggan yang 

melibatkan inovasi serta teknologi 

yang tinggi. Keunikan dianggap 

penting karena keunikan membuat 

produk jadi berbeda dari produk 

kebanyakan. Banyak orang memiliki 

anggapan bahwa mengkonsumsi 

produk yang diproduksi oleh 
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perusahaan yang dipimpin oleh 

seorang Kiyai memiliki khasiat 

tersendiri. Mereka menganggap 

bahwa produk tersebut sudah diberi 

asma`an / doa khusus yang bisa 

menjadikan produk tersebut seperti 

obat ketika kita konsumsi. 

 Keunikan yang dimiliki oleh air 

mineral “Maaqo” adalah memiliki 

kemasan dan ukuran yang berbeda 

dari pesaingnya, yaitu takaran air 

sebanyak 5000 ml atau dengan berat 

5000 gr dengan spesifikasi botol 

panjang 18 cm tinggi 32 cm dan lebar 

13 cm dengan menggunakan bahan 

botol pet food grade. Selain itu Maaqo 

juga menggunakan sedotan yang 

memiliki ukuran berbeda dengan yang 

lainnya, yaitu lebih besar. Penetapan 

keunikan tersebut dikhususkan bagi 

para konsumen agar mengkonsumsi 

Maaqo dengan takaran yang 

dibutuhkan. 

 Strategi yang kedua dalam 

meningkatkan penjualan air mineral 

Maaqo adalah mendistribusikan 

produk diberbagai tempat agar 

konsumen yang membutuhkan dapat 

memperoleh dengan mudah. Menurut 

Tjiptono (2008 : 185) yang dimaksud 

dengan saluran distribusi adalah 

kegiatan pemasaran yang berusaha 

untuk memperlancar dan 

mempermudah penyampaian barang 

dan jasa dari produsen ke konsumen 

sehingga penggunaannya sesuai 

dengan yang diperlukan (jenis, 

jumlah, harga, tempat dan saat 

dibutuhkan). Tujuan mendistribusikan 

produk adalah untuk memperlancar 

arus saluran pemasaran mulai dari 

produsen hingga menempatkan barang 

agar konsumen dapat memperolehnya 

dengan cepat. 

 Secara konseptual produk adalah 

pemahaman subyektif dari produsen 

atas sesuatu yang bisa ditawarkan 

sebagai usaha untuk mencapai tujuan 

organisasi melalui pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan konsumen, 

sesuai dengan kompetensi dan 

kapasitas organisasi serta daya beli 

pasar. Untuk dapat memenuhi 

kebutuhan dan keinginan kosumen 

maka perusahaan harus memiliki 

kualitas produk yang diharapkan oleh 

konsumen. Kotler dan Armstrong 

(2008 : 244) mengemukakan bahwa 

kualitas produk adalah sekumpulan 

ciri-ciri karakteristik dari barang dan 

jasa yang mempunyai kemampuan 

untuk  memenuhi kebutuhan yang 

merupakan suatu pengertian dari 

gabungan daya tahan, keandalan, 

ketepatan, kemudahan pemeliharaan 

serta atribut-atribut lainnya dari suatu 
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produk. Perusahaan harus selalu 

mengkontrol atau mengawasi kualitas 

produk yang dihasikan. Produk 

Maaqo juga menjamin kualitasnya, 

sebagai bukti jaminan kualitasnya 

adalah air yang diambil dari mata air 

artesis pilihan dan diproses dengan 

RO (Reverse Osmosis), disterilisasi 

dengan UV dan Ozon. Proses 

sterilisasi juga dilakukan untuk 

kemasan produk maaqo agar air 

minum tetap segar dan terjaga 

kualitasnya. PT. Maan Ghodaqih 

Shiddiq Lestari juga sudah 

mendaftarkan produk Maaqo ke 

Badan Pengawas Obat dan Makanan 

(BPOM) dengan klasifikasi produk 

sebagai berikut : 

a. Dengan nomor registrasi MD 

265213004409 kemasan gallon 

plastic (19 Liter). 

b. Dengan nomor registrasi MD 

265213003409 kemasan botol 

plastic (330 ml,  600 ml, 1500 ml) 

c. Dengan nomor registrasi MD 

265213001409 kemasan gelas 

plastic (240 ml) 

d. Dengan nomor registrasi MD 

265213002409 kemasan gallon 

plastic (5 Liter) 

 Selain terdaftar di BPOM Maaqo 

juga sudah terdaftar di Badan Standart 

Nasional Indonesia kode SNI : 01-

3553-2006. Produk Maaqo juga sudah 

terdapat stempel Halal dari MUI. 

 Dengan proses produksi dan 

strategi untuk, menentukan kualitas 

produk yang telah ditetapkan oleh 

perusahaan Maaqo saat ini, tetapi 

masih ada beberapa konsumen yang 

mengeluh dan meragukan tentang 

kualitas produk yang dihasilkan 

Maaqo, diantaranya rasa berubah 

menjadi pahit / manis / asam , dan 

lainnya tergantung kondisi tubuh 

konsumen yang mengkonsumsinya. 

Maka dari itu peningkatan kualitas 

produk yang diharapkan konsumen 

harus ditingkatkan dan direalisasikan 

oleh perusahaan agar konsumen 

memiliki loyalitas terhadap Maaqo, 

dengan hal tersebut maka Maaqo 

diharapkan akan memiliki volume 

penjualan yang terus selalu 

meningkat. Karena dengan adanya 

volume penjualan yang meningkat 

maka akan meningkat pula 

pertumbuhan perusahaan tersebut.  

 Berdasarkan uraian diatas maka 

penulis menyimpulkan dengan 

mengambil judul “Pengaruh 

Keunikan Produk, Saluran 

Distribusi, Dan Kualitas Produk 

Terhadap Volume Penjualan Di PT 

Maan Godaqoh Shiddiq Lestari 

Jombang”. 
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II. METODOLOGI PENELITIAN 

Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui : (1) Pengaruh keunikan 

produk terhadap volume penjualan di 

PT. Maan Ghodaqoh Shiddiq Lestari 

Jombang secara parsial, (2) Pengaruh 

saluran distribusi terhadap volume 

penjualan di PT. Maan Ghodaqoh 

Shiddiq Lestari Jombang secara 

parsial, (3) Pengaruh kualitas produk 

terhadap volume penjualan di PT. 

Maan Ghodaqoh Shiddiq Lestari 

Jombang secara parsial. (4) Pengaruh 

keunikan produk, saluran distribusi 

dan kualitas produk terhadap volume 

penjualan di PT. Maan Ghodaqoh 

Shiddiq Lestari Jombang secara 

simultan. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif. Teknik 

penelitian yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah kasual (sebab-

akibat) dengan teknik pengambilan 

sampel menggunakan teknik 

accidental sampling, dimana 

penentuan sampel berdasarkan 

kebetulan. Sampel dalam penelitian ini 

berjumlah 40 responden. Teknik 

pengumpulan data menggunakan 

kuesioner. Teknik analisis yang 

digunakan adalah regresi linier 

berganda dengan terlebih dahulu diuji 

dengan uji validitas dan reliabilitas. 

 

III. HASIL DAN KESIMPULAN 

Uji Normalitas 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Hasil olah SPSS (peneliti, 2017) 

Dari gambar menunjukkan 

bahwa data menyebar disekitar garis 

diagonal dan mengikuti arah garis 

diagonal. Oleh karena itu dapat 

dinyatakan bahwa data dalam 

variabel-variabel ini berdistribusi 

normal. 

Hasil Uji Multikolinieritas 

No 

Variabel 

Bebas 

Nilai 

Tolerance 

Nilai 

VIF 

(%) 

Keterangan 

1 

Keunikan  

Produk  

(X1) 

.174 
5.75

8 

Tidak 

multikolinier 

2 

Saluran 

Distribusi 

(X2) 

.221 
4.53

0 

Tidak 

multikolinier 

3 

Kualitas 

Produk  

(X3) 

.371 
2.69

8 

Tidak 

multikolinier 

Sumber: data primer yang diolah diolah, (Peneliti 

2017) 
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Dari tabel diatas menunjukkan 

bahwa nilai VIF semua variabel bebas 

dalam penelitian ini lebih kecil dari 10 

sedangkan nilai toleransi semua 

variabel bebas lebih dari 10 %. 

Dengan demikian dapat disimpulkan 

bahwa tidak terdapat gejala 

multikolinieritas antar variabel bebas 

dalam model regresi. 

 

Tabel Auto-Korelasi 

 

Model Durbin-Watson 

1 2.134 

Sumber: data primer yang diolah, (Peneliti 

2017) 

Dari tabel 4.8 diatas dapat 

dilihat bahwa nilai Durbin Watson 

(dw) yang dihasilkan adalah 2.134 

dengan nilai dU 1,599 sehingga 4-

dW= 4-2,134 = 1,866. Dapat 

disimpulkan nilai durbin watson (dw) 

adalah postitif dan tidak terjadi 

autokorelasi negatif, karena 4-dW > 

dU. Sehingga asumsi autokorelasi 

telah terpenuhi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Sumber: Hasil olah SPSS (peneliti, 2017) 

Pengujian heteroskedastisitas 

dilakukan dengan menggunakan 

scatterplot. Dapat dilihat pada 

gambar 4.3 diatas menunjukkan 

bahwa titik-titik tidak berbentuk pola 

tertentu dan titik-titik menyebar di 

atas dan di bawah angka 0 pada 

sumbu Y. Hal ini menunjukkan 

bahwa model regresi tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

 

Hasil Analisis Regresi Berganda 

Model 

Unstandardiz

ed 

Coefficients 

Standar

dized 

Coeffic

ients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Cons

tant) 
-.653 .984  -.663 .511 

Keuni

kan_P

roduk 

.554 .086 .519 6.451 .000 

Salura

n_Dis

tribusi 

.210 .060 .251 3.514 .001 

Kualit

as_Pr

oduk 

.255 .052 .272 4.935 .000 

Sumber :Hasil olah SPSS, (Peneliti 

2017) 

 

Berdasarkan tabel 4.9 di atas maka 

dapat ditentukan persamaan regresi 

berganda sebagai berikut : 

Y= - 0.653 + 0.554 X1+ 0.210 X2 

+ 0.255 X3 

Dari persamaan diatas menunjukkan 

bahwa : 
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1. Koefisien regresi dari semua 

variabel bebas menunjukkan 

angka positif. Hal ini berarti 

semua variabel bebas mempunyai 

hubungan yang positif terhadap 

variabel terikatnya. 

2. Dari ketiga variabel diatas yang 

paling dominan berpengaruh 

adalah Saluran distribusi dengan 

koefisien regresi sebesar 0.554. 

Dari persamaan regresi tersebut di atas 

juga berarti : 

1. Nilai a yaitu - 0.653,  Artinya 

apabila variabel keunikan produk, 

saluran distribusi, dan kualitas 

produk diasumsikan tidak 

memiliki pengaruh sama sekali 

(=0), maka variabel Y (volume 

penjualan) memiliki nilai sebesar 

- 0.653. 

2. Regresi X1 0.554, Besarnya 

koefisien variabel keunikan 

produk adalah sebesar 0.554, 

artinya bahwa setiap peningkatan 

variabel keunikan produk secara 

positif naik 1 (satuan) akan 

mengakibatkan peningkatan 

volume penjualan sebesar 0.554 

bila variabel lainnya konstan. 

3. Regresi X2 0.210, Besarnya 

koefisien variabel saluran 

distribusi adalah sebesar 0.210, 

artinya bahwa setiap peningkatan 

variabel saluran distribusi secara 

positif naik 1 (satuan) akan 

mengakibatkan peningkatan 

volume penjualan sebesar 0.210 

bila variabel lainnya konstan. 

4. Regresi X3 0.255, Besarnya 

koefisien variabel kualitas produk 

adalah sebesar 0.255 artinya 

bahwa setiap peningkatan variabel 

kualitas produk secara positif naik 

1 (satuan) akan mengakibatkan 

peningkatan volume penjualan 

sebesar 0.255 bila variabel 

lainnya konstan. 

 

Hasil Uji Koefisien Korelasi dan 

Determinasi (R
2
) 

 

Sumber :Hasil olah SPSS, (Peneliti 2017) 

 

Dari tabel di atas dapat 

dijelaskan bahwa besarnya koefisien 

determinasi (R Square = 0,959 yang 

berari 95,5%) dengan demikian 

keunikan produk, saluran distribusi 

dan kualitas produk mampu 

menjelaskan hampir semua variasi dari 

variable sehingga model regresi yang 

digunakan fit atau baik. Berdasarkan 

dari nilai R Square dapat diartikan 

pula keunikan produk, saluran 

Model R R Square 
Adjusted 
R Square 

Std. 
Error of 

the 
Estimate 

1 .980
a
 

.959 .956 .666 
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distribusi dan kualitas produk mampu 

mempengaruhi volume penjualan 

sebesar 95,5% dan 4,5% dipengaruhi 

oleh variabel lain yang tidak termasuk 

dalam variabel penelitian ini. 

 

Hasil Uji Parsial (Uji t) 

Sumber: data hasil olah SPSS, 

(Peneliti 2017) 

 

Berdasarkan hasil regresi pada 

tabel 4.11 di atas menunjukkan bahwa: 

H1: Nilai signifikan variabel 

keunikan produk yaitu 0,000 < 

0,05 yang berarti keunikan 

produk secara parsial 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap volume 

penjualan konsumen pada PT 

Maan Godaqoh Shiddiq Lestari. 

H2: Nilai signifikan variabel 

saluran distribusi yaitu 0,001 < 

0,05 yang berarti saluran 

distribusi secara parsial 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap volume 

penjualan konsumen pada PT 

Maan Godaqoh Shiddiq Lestari. 

H3: Nilai signifikan variabel 

kualitas produk yaitu 0,000 < 

0,05 yang berarti kualitas 

produk secara parsial 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap volume 

penjualan konsumen pada PT 

Maan Godaqoh Shiddiq Lestari. 

 

Hasil Uji Simultan (Uji F) 
ANOVA

a
 

Model 
Sum of 

Squares df 
Mean 

Square F Sig. 

1 Regre
ssion 

378.385 3 126.128 283.963 .000
b
 

Residu
al 

15.990 36 .444   

Total 394.375 39    

a. Dependent Variable: Volume_Penjualan 

b. Predictors: (Constant), Kualitas_Produk, 
Saluran_Distribusi, Keunikan_Produk 

Sumber: data hasil olah SPSS, (Peneliti 

2017) 

Berdasarkan tabe di atas 

menunjukkan bahwa nilai signifikan 

yaitu 0,000 < 0,05 sehingga semua 

variabel independen/ bebas 

(keunikan produk, saluran distribusi 

dan kualitas produk) secara simultan 

mempunyai pengaruh secara 

signifikan terhadap volume 

penjualan konsumen. 

Model 

Unstandardi

zed 

Coefficients 

Stand

ardize

d 

Coeffi

cients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Const

ant) 

-

.653 
.984  -.663 .511 

Keuni

kan_P

roduk 

.554 .086 .519 6.451 .000 

Salura

n_Dist

ribusi 

.210 .060 .251 3.514 .001 

Kualit

as_Pr

oduk 

.255 .052 .272 4.935 .000 
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Berdasarkan hasil penelitian 

dapat disimpulkan bahwa keunikan 

produk berpengaruh signifikan 

terhadap volume penjualan dengan 

taraf signifikasi 0,000<0,05. Saluran 

distribusi berpengaruh signifikan 

terhadap volume penjualan dengan 

taraf signifikasi 0,001 < 0,05. 

Kualitas Produk berpengaruh 

signifikan terhadap volume 

penjualan dengan taraf signifikasi 

0,000 < 0,05. Keunikan produk, 

saluran distribusi dan kualitas produk 

berpengaruh signifikan terhadap 

volume penjualan secara simultan 

terbukti dengan hasil dari uji f yang 

menyatakan bahwa uji f memiliki 

nilai taraf signifikasi sebesar 0,000 < 

0,05. Maka dari itu dapat 

disimpulkan bahwa dengan adanya 

peningkatan keunikan produk, 

membuat saluran distribusi yang luas 

dan melakukan perbaikan kualitas 

produk dalam produk Maaqo, akan 

meningkatkan volume penjualan di 

PT. Maan Ghodaqoh Shiddiq Lestari 

Jombang. Dan untuk peneliti 

selanjutnya sebaiknya dapat menkaji 

lebih dalam variabel lain selain 

keunikan produk, saluran distribusi, 

kualitas produk dan volume 

penjualan. 
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