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ABSTRAK

Penelitian ini dilatar belakangi hasil pengamatan peneliti bahwa ada masalah persediaan bahan
baku dan inoVasi produk yang mempengaruhi Volume penjualan perusahaan yang terjadi karena
adanya persaingan industri marmer yang sangat ketat yang menjual produk yang sama antar
perusahaan. Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui dan menganalisa determinan dari masing-
masing Variabel yaitu Volume penjualan berdasarkan persediaan bahan baku dan inoVasi produk
perajin marmer pada CV Sumber Motif Desa Gamping,Campur Darat baik secara parsial maupun
simultan.

Variabel penelitian yang dipakai yaitu variabel bebas (independent) yang terdiri dari
persediaan bahan baku dan inovasi produk dan variabel terikatnya (dependent) yaitu volume
penjualan. Jenis pendekatan dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Teknik
pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian antara lain penelitian lapangan, penelitian
kepustakaan dan wawancara (interview). Instrument yang digunakan dalam mengumpulkan data
penelitian ini adalah menggunakan angket (kuesioner). Populasi dalam penelitian ini adalah pemilik
perusahaan dan seluruh jumlah karyawan CV Sumber Motif Desa Gamping, Campur Darat sebanyak
30 orang.

Hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa: (1) ada determinan volume penjualan berdasarkan
persediaan bahan baku perajin marmer pada CV Sumber Motif Desa Gamping, Campur Darat. (2) ada
determinan volume penjualan berdasarkan inovasi produk perajin marmer pada CV Sumber Motif
Desa Gamping, Campur Darat. (3) ada determinan volume penjualan berdasarkan persediaan bahan
baku dan inovasi produk perajin marmer pada CV Sumber Motif Desa Gamping, Campur Darat.

KATA KUNCI : Volume Penjualan, Persediaan Bahan Baku dan Inovasi Produk
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PENDAHULUAN

Kabupaten Tulungagung
mempunyai potensi yang besar dalam
bidang industri marmer. Batu marmer
merupakan salah satu hasil bumi
unggulan yang terkenal di Desa
Gamping, Campur Darat. banyaknya
warga desa yang menekuni usaha
kerajinan marmer mengakibatkan
adanya persaingan untuk
memperebutkan pasar yang ada.
perusahaan di tuntut untuk selalu
meningkatkan strategi yang tepat
dalam pemasaran produk agar produk
yang perusahaan hasilkan dapat
terjual dan memberikan penghasilan
bagi perusahaan. Penghasilan
tersebut yang nantinya akan mampu
memenuhi  kelangsungan  hidup
perusahaan dan perusahaan akan bisa
tetap berkembang dan bersaing di
dalam dunia bisnis. Keberhasilan
usaha penjualan dapat dilihat dari
volume penjualan perusahaan
tersebut(Januarita:2017)

Perusahaan dapat
mendapatkan keuntungan atau
tidaknya sangat bergantung pada
keberhasilan  penjualan.  Dengan
tingkat penjualan yang tinggi maka
perusahaan dapat mencapai

keuntungan yang optimal. Pemasaran
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menjadi kunci utama keberhasilan
perusahaan dalam memperoleh
pendapatan dan laba dari penjualan
produknya, sehingga dapat dikatakan
bahwa kelangsungan hidup
perusahaan tergantung pada kebijakan
strategi pemasaran yang diterapkan
oleh perusahaan. Perusahaan pemasar
juga dituntut dapat mendesain dan
mengimplementasikan strategi
pemasaran yang mampu menciptakan,
mempertahankan, dan meningkatkan
hasil penjualan. Pemasar tidak hanya
kegiatan menjual barang dan jasa saja,
tetapi juga kegiatan mengetahui
keinginan dan kebutuhan konsumen
(pasar), serta memberikan kebebasan
kepada konsumen dalam menentukan
pilihan untuk memilih produk yang
ditawarkan oleh perusahaan(Winarni
2013)

Dengan demikian, Perusahaan
mengharuskan untuk selalu mengikuti
perubahan-perubahan yang terjadi dan
semaksimal mungkin mencari teknik
baru serta cara meningkatkan volume
penjualan. dalam persaingan yang
ketat dan semakin kompleks penjualan
perusahaan harus  memperhatikan

persediaan bahan baku yang optimal.

Setiap perusahaan yang
simki.unpkediri.ac.id
1311



Artikel Skripsi
Universitas Nusantara PGRI Kediri

menyelenggarakan kegiatan produksi
akan memerlukan persediaan bahan
baku. semakin besar jumlah bahan
baku yang dimiliki, maka semakin
besar pula kemungkinan jumlah
produk yang dihasilkan (Ridhwan,
2013). Bahan baku mutlak harus
tersedia  jika  perusahaan  akan
melakukan  produksi.  Keberadaan
bahan baku sangatlah penting dalam
kelancaran proses produksi dan
peningkatan volume penjualan
perusahaan.

Faktor persediaan bahan baku
merupakan salah satu faktor yang
mempengaruhi tingkat volume
penjualan. Riyanto (2001 : 74),
menyatakan  untuk melangsungkan
usahanya dengan lancar maka
perusahaan-perusahaan merasakan
perlunya  mempunyai  persediaan
bahan baku. Permasalahan yang sama
diperkuat dari penelitian terdahulu
yang disampaikan oleh Nurhayati,
Kumaro (2013), berjudul Pengaruh
Pasokan Bahan Baku Terhadap proses
produksi dan tingkat penjualan pada
industri rotan kebupaten Cirebon yang
menyatakan bahwa ada pengaruh yang
signifikan  pasokan bahan baku
terhadap volume penjualan.

Masalah yang sama juga

pernah disampaikan oleh Sumachdar
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(2011), berjudul pengaruh kekuatan
pemasok bahan baku dan kekuatan
pelanggan bisnis terhadap strategi
produk pasar dan bauran pemasaran
serta dampaknya terhadap pada
volume penjualan. Hasil analisis
menunjukkan bahwa kekuatan
pasokan bahan baku sama-sama
berpengaruh  signifikan  terhadap
volume penjualan

Selain faktor persediaan bahan
baku , faktor yang perlu di perhatikan
karena juga dapat mempengaruhi
tingkat penjualan adalah daya saing
dengan cara inovasi produk yang
dilakukan perusahaan. Dengan adanya
strategi inovasi baru pada produk
perusahaan menjadi salah  satu
kelebihan yang dapat dijadikan
perusahaan sebagai modal usaha.
Ketika produk perusahaan memiliki
nilai lebih dibandingkan produk
lainnya, maka peluang konsumen
membeli produk perusahaan akan
semakin lebar dan penjualan pun
dapat meningkat seiring
bertambahnya jumlah konsumen yang
tertarik membeli produk

(https://bisnisukm.com/strateqi-

penjualan-untuk-menarik-minat-

pelanggan.html)

Inovasi merupakan salah satu

faktor yang sangat penting dalam

simki.unpkediri.ac.id
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proses meningkatkan volume
penjualan. Apabila perusahaan ingin
meningkatkan volume penjualan maka
perusahaan harus melakukan inovasi
produk secara terus-menerus yang
disesuaikan dengan keinginan dari
pelanggan serta memperhatikan apa
yang sudah dan akan dilakukan oleh
pesaing. Tidak adanya inovasi akan
membuat konsumen merasa bosan |,
meninggalkan produk tersebut dan
bisa dipastikan bisnis akan tenggelam
ditengah hiruk pikuk persaingan, jadi
perusahaan perlu melakukan sebuah
inovasi produk agar perusahaan
mampu bersaing dengan perusahaan
yang lain dan mampu memenuhi
target dengan mendapatkan laba
maksimal yang diinginkan oleh
perusahaan vyaitu volume penjualan
yang meningkat.

(http://bisnisukm.com/strateqi-

inovasi-untuk-mengatasi-persaingan-

usaha.html).

Apabila  perusahaan tidak
mampu melakukan sebuah inovasi
yang baru kemungkinan yang akan
terjadi  perusahaan  tidak  bisa
mengikuti arus persaingan di dunia
bisnis, perusahaan juga tidak lagi bisa
berkembang dan volume penjualan
produk  akan  terus  menurun.

Permasalahan yang sama diperkuat
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dari  penelitian  terdahulu  yang
disampaikan oleh Wardhani (2017),
berjudul pengaruh inovasi produk
terhadap volume penjualan Pada UD
Abadi Mulya Jaya Kediri yang
menyatakan bahwa ada pengaruh
yang signifikan inovasi  produk
terhadap volume penjualan.

Masalah yang sama juga
dinyatakan  oleh  Putra, Cipta,
Yudiatmaja (2014), yang berjudul
analisis faktor-faktor yang
mempengaruhi volume penjualan pada
UD Wayan Fiber Glass Singaraja.
Dimana inovasi produk menjadi salah
satu faktor yang mempengaruhi
volume penjualan pada penelitian
tersebut dan hasil analisis
menyimpulkan bahwa ada pengaruh
yang signifikan inovasi  produk
terhadap volume penjualan.

Atas dasar latar belakang
permasalahan yang disampaikan di
atas, peneliti tertarik untuk meneliti
hal tersebut dengan judul
“Determinan Volume Penjualan
Berdasarkan Persediaan Bahan
Baku dan Inovasi Produk Perajin
Marmer Pada CV Sumber Motif

Desa Gamping, Campur Darat”

simki.unpkediri.ac.id
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Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di

atas, maka rumusan masalah dalam

penelitian ini adalah:

1.

Apakah ada determinan volume
penjualan berdasarkan persediaan
bahan baku perajin marmer pada
CV Sumber Motif Desa Gamping,
Campur Darat.

Apakah ada determinan volume
penjualan  berdasarkan Inovasi
Produk Perajin Marmer Pada CV
Sumber Motif Desa Gamping,
Campur Darat.

Apakah ada determinan volume
penjualan berdasarkan persediaan
bahan baku dan Inovasi Produk
Perajin Marmer Pada CV Sumber
Motif Desa Gamping, Campur
Darat.

Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di

atas, maka tujuan penelitian ini untuk

mengetahui daterminan:

1.

Volume penjualan berdasarkan
persediaan bahan baku perajin
marmer pada CV Sumber Motif
Desa Gamping, Campur Darat.
Volume penjualan berdasarkan
inovasi produk perajin marmer
pada CV Sumber Motif Desa
Gamping, Campur Darat.
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3. Volume penjualan berdasarkan

persediaan bahan baku dan inovasi
produk perajin marmer pada CV
Sumber Motif Desa Gamping,

Campur Darat.
METODE PENELITIAN

A.Teknik dan  Pendekatan

Penelitian
1. Teknik Penelitian

Teknik yang digunakan
dalam penelitian ini adalah
kausalitas. Menurut Sugiyono
(2015:37), “hubungan kausal
adalah hubungan yang bersifat
sebab akibat”. Jadi disini ada
Variabel independen (Variabel
yang  mempengaruhi)  dan
dependen (dipengaruhi). Tujuan
penelitian kausal dalam
penelitian ini adalah untuk
mengetahui  seberapa  besar
persediaan bahan baku dan
Inovasi Produk dapat
mempengaruhi Volume
penjualan perajin marmer pada
CV Sumber Motif Desa
Gamping, Campur Darat.
2. Pendekatan Penelitian

Pendekatan yang digunakan
dalam penelitian ini adalah

pendekatan kuantitatif.

simki.unpkediri.ac.id
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Menurut Sugiyono (2015:8),
pendekatan kuantitatif adalah
metode penelitian yang
digunakan untuk meneliti pada
populasi atau sampel tertentu,
pengumpulan data
. Tempat dan Waktu penelitian
1. Tempat penelitian

Tempat yang digunakan
dalam penelitian ini adalah
salah satu perusahaan
manufaktur yang bergerak
dalam bidang industri marmer
yang berada di kabupaten
tulungagung, tepatnya di Jalan
Raya Popoh Rt 03/ Rw 03
Dusun Cerme, Desa Gamping,
Kecamatan Campur Darat yaitu
CV Sumber Motif Desa
Gamping, Campur  Darat.
Adapun alasan pengambilan
penelitian di lokasi tersebut
karena setelah peneliti
melakukan survey dan
wawancara, data yang diambil
untuk subjek penelitian
memenuhi kriteria dan dapat
dilakukan penelitian serta ada
indikasi masalah yang terdapat
di dalam perusahaan tersebut
seperti kurang adanya
pengelolaan  strategi  pada

persediaan bahan baku yang
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menggunakan instrument
penelitian, analisis data bersifat
kuantitatif/statistik, dengan
tujuan untuk menguji hipotesis

yang telah ditetapkan.

diterapkan dan kurang adanya
inovasi produk yang dilakukan
perusahaan sehingga
mengakibatkan penurunan
tingkat penjualan di dalam
perusahaan.
2. Waktu Penelitian

Waktu yang digunakan
dalam penelitian ini adalah tiga
bulan yang dimulai dari bulan
Maret sampai bulan Juni 2018.
Selama waktu tiga bulan
tersebut diisi dengan berbagai
kegiatan penelitian  yang
diawali  dengan  pengajuan
judul, bimbingan, penyusunan
laporan, pengumpulan data, dan
analisis data hingga yang
terakhir adalah ujian skripsi.

C. Populasi dan Sampel

1. Populasi

Menurut Sugiyono
(2015:80), populasi  adalah
wilayah  generalisasi ~ yang
terdiri atas objek/subjek yang

memiliki kualitas dan

simki.unpkediri.ac.id
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karakteristik ~ tertentu  yang
ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya. Populasi dari
penelitian ini adalah pemilik
perusahaan dan seluruh
pegawai yang ada pada CV
Sumber Motif Desa Gamping,
Campur Darat yang berjumlah
30 orang. Sampel ini diambil
dari seluruh jumlah populasi
yang ada karena jumlah
populasi < 50 maka harus
semua jumlah populasi

dijadikan sampel.

2. Sampel

Menurut Sugiyono
(2015:81), sampel adalah
bagian dari jumlah

karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut. Bila populasi
besar, dan peneliti tidak
mungkin mempelajari semua
yang ada pada populasi,
misalnya karena adanya
keterbatasan dana, tenaga dan
waktu, maka peneliti dapat
menggunakan sampel yang
diambil dari populasi itu. Apa
yang dipelajari dari sampel itu,
kesimpulannya akan  dapat
diberlakukan untuk populasi.

Untuk itu, sampel yang diambil
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dari populasi harus betul-betul
representatif (mewakili).
sampel yang diambil dari
keseluruhan yang berjumlah 30
pegawai.

Teknik  sampling  yang
digunakan adalah Sampling
Jenuh.  Menurut  Sugiyono
(2015:85), Sampling Jenuh
adalah teknik penentuan sampel
bila semua anggota populasi
digunakan sebagai sampel. Hal
ini sering dilakukan bila jumlah
populasi relatif kecil, kurang
dari 30 orang, atau penelitian
yang ingin membuat
generalisasi dengan kesalahan
yang sangat kecil. Istilah lain
dari sampel jenuh ialah sensus,
sehingga  semua  anggota
populasi dijadikan sampel.

. Instrumen dan Teknik

pengumpulan Data
1. Instrument Penelitian
Instrumen yang digunakan
dalam mengumpulkan data
penelitian ini adalah
menggunakan angket
(kuesioner). Menurut Sugiyono
(2015:142), “kuesioner adalah
teknik pengumpulan data yang

digunakan dengan cara

simki.unpkediri.ac.id
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memberi seperangkat
pertanyaan atau pernyataan
tertulis kepada responden untuk
dijawabnya”.  Skala  yang
digunakan dalam penelitian ini
adalah Skala likert. Menurut
Sugiyono  (2015:91), Skala
likert digunakan untuk
mengukur sikap, pendapat, dan
persepsi seseorang atau
sekelompok orang tentang

fenomena  sosial”’.  Dengan

2. Validitas dan Reliabilitas
Instrumen

Menurut Sugiyono
(2015:121), “instrumen yang
valid berarti alat ukur yang
digunakan untuk mendapatkan
data (mengukur) itu valid”.
Valid berarti instrumen
tersebut dapat digunakan untuk
mengukur apa yang seharusnya
diukur. Instrumen yang reliabel
adalah instrumen yang bila
digunakan beberapa kali untuk
mengukur obyek yang sama,
akan menghasilkan data yang
sama. Untuk  mengetahui
validitas dan reliabilitas
kuesioner  perlu  dilakukan
pengujian  atas  kuesioner

dengan  menggunakan  uji
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menggunakan  skala likert,
maka variabel yang akan diukur
dijabarkan menjadi indikator
variabel. Kemudian indikator
tersebut dijadikan titik tolak
untuk  menyusun  item-item
instrumen yang berupa
pernyataan. Pernyataan-
pernyataan tersebut terbagi
dalam lima kategori dengan
diberi skor antara satu sampai

dengan lima.

validitas uji reliabilitas. Karena
validitas dan reliabilitas ini
bertujuan  untuk  menguji
apakah kuesioner yang
disebarkan untuk mendapatkan
data penelitian adalah valid dan
reliabel, maka penulis akan
melakukan  kedua uji ini
terhadap instrument penelitian
(kuesioner).
3.Langkah-langkah
Pengumpulan Data

Menurut Sugiono
(2015:224), “teknik
pengumpulan data adalah
langkah yang paling strategis
dalam suatu penelitian, karena
tujuan dari suatu penelitian
adalah  untuk  mendapatlan

data”. Pada penelitian ini

simki.unpkediri.ac.id
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dilakukan dengan penelitian

lapangan, penelitian

kepustakaan dan interview (

Wawancara) yang dijelaskan

sebagai berikut:

a. Penelitian lapangan, yaitu
penelitian yang dilakukan
secara langsung terhadap
objek penelitian. Teknik
yang digunakan yaitu:
Kuesioner (angket) vyaitu
pengumpulan data melalui
daftar pernyataan yang
disiapkan masing-masing
responden.

b. Penelitian  Kepustakaan,
yaitu  penelitian  yang
bertujuan untuk
memperoleh konsep dan
landasan  teori  dengan
mempelajari berbagai
literatur, buku, jurnal, dan
dokumen vyang berkaitan
dengan objek penelitian.

c. Interview (Wawancara),
yaitu Teknik pengumpulan
data berdasarkan pada diri
pada laporan tentang diri
sendiri atau self-report,
atau setidaknya-tidaknya
pada pengetahuan dan atau
keyakinan pribadi. Metode

penelitian dimana peneliti
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memberi pertanyaan
langsung pada subyek
yang akan diteliti.

E. Teknik Analisis Data

1. Analisis Regresi Linier
Berganda

Menurut Sugiono
(2015:267), analisis  regresi
linier berganda digunakan oleh
peneliti bila peneliti bermaksud
meramalkan bagaimana
keadaan (naik turun) variabel
dependen (kriterium), bila dua
atau lebih variabel independen
sebagai faktor prediktor
dimanipulasi/dinaik  turunkan
nilainya.

Dalam penelitian ini,
analisis regresi linier berganda
digunakan untuk membuktikan
seberapa besar pengaruh
persediaan bahan baku dan
inovasi produk  terhadap
volume  penjualan  perajin
marmer pada CV Sumber Motif
Desa Gamping, Campur Darat.
2. Koefisien Determinasi

Menurut Ghozali (2013:97),
koefisien  determinasi  pada
intinya mengukur seberapa jauh
kemampuan  model  dalam

menerangkan variasi variabel
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dependen, koefisien
determinasi  (R?  digunakan
untuk mengetahui presentase
perubahan variabel terikat (Y)
yang disebabkan oleh varibel
bebas (X). Jika (R?) semakin
besar, maka presentase
perubahan variabel terikat (YY)
yang disebabkan oleh variabel
bebas (X) semakin tinggi. Jika
(R?) semakin kecil, maka
presentase perubahan variabel
terikat (Y) yang disebabkan
olen  variabel bebas (X)
semakin rendah.

3. Uji Parsial (Uji t)

Menurut Ghozali
(2013:102), uji t digunakan
untuk  menguji pengaruh
variabel bebas (independent)
secara parsial memiliki
pengaruh signifikan atau tidak
dengan variabel terikat
(dependent).

Langkah-langkah yang

dilakukan antara lain:

a) Merumuskan hipotesis

Ho dan Ha

Ho: Persediaan bahan
baku (Xa1), inovasi
produk (Xz), secara
parsial memiliki

pengaruh signifikan
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b)

atau tidak dengan
variabel terikat
(dependent) yaitu
volume penjualan.

Ha: Persediaan bahan
baku  (X1), inovasi
produk (Xz), secara
parsial memiliki

pengaruh terhadap

volume penjualan.
Menentukan  tingkat
signifikansi yang besar
(0= 0,05)

Pengambilan

keputusan:

(1) Jika signifikansi t
< 0,05 maka Ho
ditolak dan
hipotesis alternatif
diterima. Hal ini
berarti ada
pengaruh yang
signifikan antara
variabel bebas (X)
terhadap variabel
terikat ().

(2) Jika signifikansi t >
0,05 maka Ho
diterima dan

hipotesis alternatif
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ditolak. Hal ini
berarti tidak ada
pengaruh yang
signifikan  antara
variabel bebas (X)
terhadap  variabel
terikat ().

4. Uji Simultan (Uji F)

Menurut Ghozali (2013:98),
uji F digunakan untuk
mengetahui  ada  tidaknya
pengaruh  signifikan secara
bersama-sama (simultan)
variabel independent terhadap
variabel dependent dengan
derajat kepercayaan 0,05.
Untuk melakukan uji ini,
peneliti menggunakan progam
SPSS wversi 23. Langkah-
langkah yang dilakukan antara
lain:

a) Merumuskan  hipotesis

Ho dan Ha

Ho: Persediaan bahan
baku  (Xy), inovasi
produk  (X2), secara
parsial tidak berpengaruh
terhadap volume
penjualan.

Ha: Persediaan bahan

baku (X1), inovasi
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produk  (X2), secara

parsial berpengaruh
terhadap volume
penjualan.

b) Menentukan tingkat

signifikansi yang besar
(a=0,05)

c) Pengambilan keputusan:

(1) Jika signifikansi F <
0,05 maka Ho ditolak
dan hipotesis alternatif
diterima. Hal ini berarti,
secara simultan ada
pengaruh yang
signifikan antara
variabel  bebas  (X)
terhadap variabel terikat
(Y).

(2) Jika signifikansi F >
0,05 maka Ho diterima
dan hipotesis alternatif
ditolak. Hal ini berarti,
secara simultan tidak
ada pengaruh  yang
signifikan antara
variabel  bebas  (X)

terhadap variabel terikat

().
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HASIL DAN KESIMPULAN

A. Hasil Penelitian
1) Analisis Regresi Linier

Berganda
Unstandardized

Coefficients

B Std.
Model Error
(Constant)
Persedian 4958 | 1,814
bahan baku ,520 ,077
Inovasi ,315 ,088
poduk

Sumber : data diolah 2018

Berdasasarkan hasil yang
telah diperoleh dari koefisien
regresi di atas, maka dapat dibuat
suatu persamaan regresi sebagai
berikut:

Y =B+ p1Xet B Xote

4,985+0,520X1+0,314X2
Persamaan regresi linier berganda
yang diperoleh dari hasil uji
analisis yaitu :
a.Koefisien konstanta = 4,958
Dengan nilai konstanta sebesar
4,958 dapat di asumsikan apabila
persediaan bahan baku dan
inovasi produk tidak memiliki

pengaruh sama sekali (=0), maka
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volume penjualan memiliki nilai
sebesar 4,958

b.Koefisien persediaan bahan baku
(X1) =0,520

Setiap penambahan 1 (satu)
satuan persediaan bahan baku
dengan asumsi inovasi produk
tetap dan tidak berubah, maka
akan menambah volume
penjualan sebesar 0,520, namun
sebaliknya jika persediaan bahan
baku turun 1 (satu) satuan dengan
asumsi inovasi produk tetap dan
tidak berubah , maka akan
menurunkan volume penjualan
sebesar 0,520

c.Koefisien inovasi Produk (X2) =
0,314

Setiap penambahan 1 (satu)
satuan inovasi produk dengan
asumsi persediaan bahan baku
tetap dan tidak berubah maka
akan menurunkan volume
penjualan sebesar 0,314, namun
sebaliknya jika inovasi produk
turun 1 (satu) satuan dengan

asumsi persediaan bahan baku
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tetap dan tidak berubah maka
akan menambah volume
penjualan 0,314.

2) Koefisien Determinasi

Model Summary®

Std.
Error of | Durbin
R | Adjuste the

Mod Squ| dR Estimat | Watso
el R | are | Square e n
1 92| ,85

22 1

,840 1,105| 1,893

Sumber : data diolah 2018
Berdasarkan tabel di atas
dapat diketahui Nilai R Square =
0,851 menunjukkan besarnya
variabel persediaan bahan baku
(X1) dan inovasi produk (X2)
dalam menjelaskan  pengaruh

variabel terhadap volume
penjualan () adalah sebesar 85,1
%, berarti masih ada variabel
sebesar 14,9 % vyang dapat
menjelaskan  variabel volume
penjualan tetapi tidak di teliti

dalam penelitian ini.

3) Uji Parsial (Uji t)

Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefiicients

ol B Std. Error Beta t

Sig.

1 (Constanf) 4958 1414 274
persadiaan bahan baku 50 o 658 | 6758
inovasi produk il 088 It 3574

it
000
Jiif

3 Dependent Variable: volume perjualan

Sumber : data diolah 2018

a. pengujian hipotesis 1
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Ho :f1 = diduga variabel

persediaan bahan baku secara

parsial ~ tidak  berpengaruh
terhadap  variabel volume
penjualan

H. : B1 = diduga variabel
persediaan bahan baku secara
parsial berpengaruh signifikan
terhadap volume penjualan
Berdasarkan hasil
perhitungan pada tabel di peroleh
sebesar 6,758

sementara twper Sebesar 1,697

ni Ial thitung

yang berarti thitung > tuapel. Cara
kedua juga bisa dilihat dari
signifikansi  nilai
bahan baku sebesar 0,000 < 0,05.

Hal ini menunjukkan bahwa nilai

persediaan

signifikan uji t persediaan bahan
baku < 0,05 yang berarti Ho
diterima dan Ha ditolak, hasil dari
pengujian parsial ini adalah
persediaan bahan baku
berpengaruh signifikan terhadap
volume penjualan
b. pengujian hipotesis 2
Ho . f1 = diduga variabel
inovasi produk secara parsial
tidak berpengaruh terhadap
volume penjualan
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Ha : B1 = diduga variabel
Inovasi Produk secara parsial
berpengaruh signifikan
terhadap volume penjualan

Berdasarkan hasil
perhitungan pada tabel di peroleh
nilai thiunng 3,574 sementara ttavel
1,697 yang berarti nilai thiung >
travel, Cara kedua juga bisa dilihat
dari signifikansi nilai Inovasi
Produk sebesar 0,001. Hal ini
menunjukkan bahwa nilai
signifikan uji t Inovasi Produk <
0,05 yang berarti Ho diterima dan
Ha ditolak, hasil dari pengujian
parsial ini adalah Inovasi produk
berpengaruh signifikan terhadap

volume penjualan.

4. Uji Simultan (Uji F)

ANOVA?
Sum of
Square Mean
Model S df | Square F Sig.
1 Regre 76,9 ,000
187,848 2| 93,924
ssion 60 b
Residu
32,952 27 1,220
al
Total 220,800 29
Berdasarkan hasil

perhitungan pada tabel dapat di
lihat bahwa nilai signifikan
sebesar 0,000 . hal ini
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menunjukkan bahwa nilai
signifikan  uji  F  variabel
persediaan bahan baku dan
inovasi produk < 0,05 yang
berarti Ho ditolak dan Ha di
terima. Hasil pengujian simultan
ini adalah persediaan bahan baku

dan inovasi produk berpengaruh

signifikan ~ terhadap  volume
penjualan
B. Pembahasan
1. Determinan Volume
Penjualan berdasarkan

Persediaan Bahan Baku.

Berdasarkan hasil pengujian
hipotesis telah membuktikan
terdapat determinan volume
penjualan berdasarkan
persediaan bahan baku,
perolehan hasil perhitungan di
ketahui nilai persediaan bahan
baku sebesar 0,001 yang
menunjukkan  bahwa nilai
signifikan uji t persediaan
bahan baku > 0,05 yang berarti
Ho diterima dan Ha. ditolak
artinya persediaan bahan baku
berpengaruh signifikan
terhadap volume penjualan.
Pengujian ini secara statistik

membuktikan bahwa persediaan
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bahan baku berpengaruh positif 2. Determinan Volume

terhadap volume penjualan. Penjualan berdasarkan Inovasi

Menurut Kholmi
(2003:29), “bahan baku
merupakan bahan yang
membentuk  bagian  besar
produk jadi, bahan baku yang di
olah dalam perusahaan
manufaktur dapat diperoleh dari
pembelian lokal, impor atau
hasil pengolahan sendiri”.

Hal ini sejalan dengan
penelitian ~ dari  Nurhayati,
Komara (2013), pengaruh
pasokan bahan baku terhadap
proses produksi dan tingkat
penjualan pada industri rotan
kabupaten cirebon yang
mengatakan persediaan bahan
baku berpengaruh signifikan
terhadap tingkat penjualan

Hal ini juga sejalan dengan
penelitian Sumachdar (2011),
pengaruh kekuatan pemasok
bahan baku dan kekuatan
pelanggan  bisnis  terhadap
strategi produk pasar serta
dampaknya  pada  volume
penjualan yang mengatakan
kekuatan pasokan bahan baku
berpengaruh signifikan

terhadap volume penjualan.
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Produk

Berdasarkan hasil pengujian
hipotesis telah membuktikan
terdapat determinan volume
penjualan berdasarkan inovasi
produk, melalui hasil
perhitungan yang di peroleh
nilai signifikansi nilai inovasi
produk sebesar 0,001. Hal ini
menunjukkan  bahwa nilai
signifikan uji t Inovasi Produk
> 0,05 yang berarti Ho diterima
dan Ha ditolak , Pengujian ini
secara statistis membuktikan
bahwa inovasi produk
berpengaruh positif terhadap
volume penjualan.

Inovasi merupakan
pengenalan dan aplikasi yang
disengaja dalam pekerjaan, tim
kerja atau organisasi mengenai
ide, proses, produk atau
prosedur yang baru dalam
pekerjaan, tim kerja atau
organisasi, yang dirancang
untuk menguntungkan
pekerjaan, tim kerja atau
organisasi  tersebut  (West,
2000).

Hal ini sejalan dengan
penelitian dari Wardani (2014),
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pengaruh  inovasi  produk
terhadap volume penjualan
pada UD Abadi Mulya Jaya
Kediri yang mengatakan ada
pengaruh  yang siginifikan
inovasi produk  terhadap
volume penjualan.

Hal ini juga sejalan dengan
penelitian dari Putra, Cipta,
Yudiaatmaja (2016), Analisis
faktor-faktor yang
mempengaruhi volume
penjualan pada UD Wayan
Fiber Glass Singaraja Tahun
2014. yang mengatakan bahwa
inovasi produk menjadi salah
satu faktor yang mempengaruhi

volume penjualan.

3. Determinan Volume
Penjualan berdasarkan
Persediaan Bahan Baku dan
Inovasi Produk

Hasil pengujian hipotesis
yang dilakukan, menunjukan
bahwa ada determinan volume
penjualan berdasarkan
persediaan bahan baku dan
inovasi produk. diperoleh nilai
signifikan Uji f sebesar 0,000
yang artinya lebih kecil dari
tingkat signifikansi yaitu 0,005
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atau 5%, Sehingga dapat
disimpulkan secara simultan
ada determinan volume
penjualan berdasarkan
persediaan bahan baku dan

inovasi produk.

. Kesimpulan

Dari hasil penelitian dapat
diambil kesimpulan sebagai
berikut:

. Ada determinan volume

penjualan berdasarkan
persediaan bahan baku pada CV
Sumber Motif Desa Gamping,
Campur  Darat. Hal ini
ditunjukkan dari nilai
probabilitas persediaan bahan
baku lebih kecil dari taraf
signifikansi yaitu 0,000 < 0,05.
sehingga dapat disimpulkan
variabel persediaan bahan baku
berpengaruh signifikan terhadap
volume penjualan. Ini berarti
peningkatan dan penurunan
dalam persediaan bahan baku
pada CV Sumber Motif Desa
Gamping, Campur Darat akan
berpengaruh terhadap volume

penjualan.

. Ada determinan volume

penjualan berdasarkan Inovasi
produk pada CV Sumber Motif
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Desa Gamping, Campur Darat.
Hal ini ditunjukkan bahwa
secara parsial inovasi produk
berpengaruh signifikan terhadap
volume penjualan dengan nilai
sig sebesar 0,001 . nilai tersebut
lebih kecil dari 0,05, sehingga
hipotesis Ho ditolak dan Ha
diterima yang berarti bahwa
inovasi produk tidak memiliki
pengaruh  yang  signifikan
terhadap volume penjualan.

. Pengujian hipotesis yang telah
dilakukan, menunjukkan ada
determinan volume penjualan
berdasarkan persediaan bahan
baku dan inovasi produk . Hal
ini diperoleh dari nilai signifian
uji F 0,000 yang artinya lebih
kecil dari tingkat signifikansi
yaitu 0,05 atau 5%. yang berarti
Ho ditolak dan Ha. diterima,
sehingga dapat disimpulkan
bahwa ada determinan volume
penjualan berdasarkan
persediaan bahan baku dan
inovasi produk. Dengan nilai
koefisien determinasi ( R
Square) sebesar 0,851 yang
berarti 85,1% volume penjualan
dapat dijelaskan oleh kedua
variabel  independen.  Dari

persentase tinggi tersebut masih
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ada 14,9% vyang dapat
menjelaskan variabel volume
penjualan tetapi tidak diteliti

dalam penelitian ini.

D. Saran — Saran

Berdasarkan hasil peneliian
dan kesimpulan diatas, maka sara
dalam penelitian ini adalah sebagai
berikut :

1.  Bagi Perusahaan
a. Perlu perbaikan dalam
peningkatan Kinerja
perusahaan dari variabel
persediaan bahan baku.
Peningkatan bisa
dilakukan perusahaan
dengan  memperhatikan
faktor pembelian bahan
baku dan perencanakan
bahan baku serta kualitas
bahan baku. Agar
perusahaan bisa
menstabilkan dan
meningkatkan volume
penjualan secara optimal.
b. Perlu ada perbaikan
peningkatan Kinerja
perusahaan dari variabel
inovasi produk.
Peningkatan bisa
dilakukan dengan cara
memperbaiki desain

produk yang lama atau
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membuat desain produk
baru dan membuat varian
produk yang lebih
banyak, Agar perusahaan
bisa meningkatkan
volume penjualan dengan
maksimal dan bisa terus
bersaing antar perusahaan

industri sama.

Bagi Peneliti Selanjutnya

a. Dari nilai  kosfisien
determinasi (R Square)
sebesar 0,851 yang berarti
bahwa 85,1% volume
penjualan dapat dijelaskan
oleh  kedua  variabel
independen. Dari
persentase tinggi tersebut,
menujukkan bahwa masih
terdapat pengaruh dari
faktor lain sebesar 14,9%
yang tidak dimasukkan
dalam  penelitian ini,
sehingga penelitian
selanjutnya untuk dapat
meneliti ~ faktor  lain
tersebut guna
meningkatkan volume
penjualan perusahaan.

b. Penelitian selanjutnya
perlu melakukan
pengamatan dengan objek

yang lebih luas, sehingga

Rifa’atul Mu’asiroh | 14.1.02.02.0078
Fakultas Ekonomi — Prodi Manajemen

dapat menjadi acuan
untuk kepentingan
pengembangan

permasalahan.
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