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UNPAB Medan
Di-
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: JLn Bakti Luhur No '174 I #tedan

gw-chon kepada Bapak/lbu untuk dapat diterima mengiku: ujian Meja Hijau dengan judut Analisa Potensi Produk dalam

il,,'i*i Omzet Penjuatan palaPT. Mondelez lndonesia' Sel'a';utl-rya saya menyatakan :

tr :i,.sl:m[iii:f[iJ;:ffiii??xi;itlt]#i"3;iT.*",*n indek prestasi (rp), dan mohon dterbitkan iiazahnva seterah
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-;;;i;il;il;;i'; ij;;;;il;'; ;x6 = 5lembar dar rxz = 5 Lernbar Hitam Putih
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wa-.'ak 1 lembar.
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,,*. iarna penjiLidan diserahkan beidasarkan Xetentua-n-faf..,a; i.;g bertaku) ain iemUar pe'ietui'un sudah di tandatangani dosen

nr-;'nbing, Prodi dan dekan
t;r: ::py Si.ripsi disimpan di CD sebanyak 2 disc (Sesuai dengan Judul Skripsinya)

i -*'e-rir surat keterangan BKKOL (Pada saat pengambitan jazahI

! dep.- menyelesaikan p"rry.rut"n'point-point diitas berkas ci masukan kedalam llAP

!ltim:e:ia melunaskan UluV"-'UiiVi rung dibebankan,lnlu[.'-*g,oses petaksanaan ujian dimakud' dengan perincian sbb :

; Rp,

: Rp-
. an

: Rp.
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H - rFlai saya

Aiex Unedo PakP-ahen
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i-"...i dicap Bukti Pelunasan dari UPT Perpustakaan UNPAB Medan'

i ["*piiXun Bukti Pembayaran Uang Kutiah aktif :.trnTi"t berjatan

r*giui: tiigr), untuk - Fikuttas - untuk BPAA (asti) 'Mhs'vbs'



'rrdelG.,-E' .' -,,, :----!'Ii*te-rn o t i ra n cr l -
s1\racl(I1\Tlc }tf AfrE l1r(GtlT

:{al

Medan, Desember 2019

\omor : 2.60 lXlT 2llll20l9

: Pendidikan

lzin Research

irepadaYth.

fekan Fakultas Sosial Sains

- niversitas Pembangunan panca Budi

,1. Jend. Gatot Subroto Km.4,5

\ledan.

\lenghunjuk surat Saudara mengenai pernrohonan lzin Research, dengan ini disampaikan

:ahwa pada prinsipnya PT. Mondelez International dapat memberikan izin kepada yang

lntuk melaksanakan Research di Bagian Pemasaran PT. Mondelez International pada

="=*a 07 Desember 2019 s.d 15 Desember 2Ol9' Segala biaya yang berkenaan dengan

,.frIt " 
Research tersebut ditanggung oleir lv{ahasis*'a -vang bersangkutan'

(epada Mahasiswa yang bersangkutan diharuskan menl''ampaikan hasil Research selama

: PT. Mondelez Intemational yang diketahui oleh Kepala Bagian' selanjutnya

:.oyerahkan 1 (satu) examplar ke Bagian sDM apabila telah selesai

lemikian disampaikan, dgr saudara rnaklum

PT. MOND ELE Z N TE R\ATIONAL
Kepala Bagian SD\f

d,l-^
-r--

Soeharsono Sagir

tamanya tersebut dibawah ini :

t52510M97
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Akuntansi(S1)
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w 1 2 A 4 I
510000101 Pendidikan Agama

Dahaeq lnncric Akr:ntansi I W 1 2 B 3 6
510000102

W 1 2 B 3 6
510000103 Metafisika I

P""Santa Ak,"ria-si I W 1 3 B ? I
5100001 1 1

W 1 3 B
r) I

5100001 12 Pengantar Bisnis

Ponnantar Fkonorni Miko W 1 3 B 3 s
518S001 13

i/lalamatika trknnomi W 1 A 4 12
5100001 14

W 1 I B 3 o
5100001 15 Dana*nfar ManaiemgR

W 2 2 B 3 o
510000204 Metafisika ll

W 2 2 B 3 6
510000205 trandidikan Kewarqaneqaraan dan Pancasila

eohoea lndnnesial Penulisan llmiah W 2 2 B 3 6
510000206

W 2 3 B 3 I
510000217 Pengantar APIIkasi KomPuter

w 2 2 A 4 8
510400218 Qtatietik trkonnmi I

Panoan*nr Akrrntansi ll w 2 3 A 4 12
5't0m0219

Dannanlqr trknnnmi Makro W 2 3 B 3 I
51m00220

W 2 J B 3 s
5rmo0221 urrlzrrm Ricniq dan Reoulasi

w 3 2 A 4 I
,5t0CI00322 Statistik Ekonomi ll

w 3 3 B 3 9
$rmoffi23 Akrrntansi Komouter & APlikasi

Alrrrntanci Fliava I w 3 3 B 3 o

51mO0328
W 3 B 3 I

5im00329 aLrrnlrnci Kcrtanoan I

w 3 3 B J I
$moo330 l\i.nai.man Kattanoan I

w 3 3 B 3 I
51CI0w331 Akuntansi Sektor Publik

w 33 A 4 12
$finc0334 E{ilza Drnfaci Akrrntansi

yc 34 B 3 o
!nm00432 Sistem lnformasi Akuntansi I

w 4 3 A 4 12
!flmoM33 Akrrntanei Biava ll

Alzr rn*anei l(orrrnnan lt w 4 3 B 3 I
gm00+e+

1w ? B 3 6
um00435 rrqlraea lnonrir Akrrntansi ll

\rv 4 3 B 3 I
Im00436 Alrrrntanei Pemeiakan

w 4 3 A 4 12
m00437 ll

A lzr rn*onci Srrariah 4w 3 C 2 b
Dm0&438

Tanri Akr tntenci w 5 3 A 4 12
Im0CI541

.,,n+anoi lfarr4n^an I anirrlan I W 5 3 B J I
w542

Auditing I

nu,,^+anei iilanqicmen Sektor BiSniS

w 5 3 A 4 12
re0543

w 5 3 B 3 I
m00544ffit a *^*oro- I)arr r*ehaan Sektor Bisnis w 5 3 B 3 o

EL+o- Pennenelalian Manaiemen Bisnis w 5 3 B 3 I
m0546
lmosE6
reo627
m06s1

Akuntansi PerPajakan Laniutan

nlrarnr{nlnni Panelitian AkuntanSi

w 5 1, A 4 12

w 6 3 C 2 0

A, rditina ll w 6 3 B 3 o

Sistem lnformasi Akuntansi ll w b J B 3 o
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510001769 Seminar Akuntansi Bisnis W 7 3 B 3 I
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Jurdah SKS Terambil 146 477

lP Sementara 3.27

bahwa Salinan Nilai diatas sudah benar dan sm;ai untrk diterbitkan pada Transkrip Nilai.
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Diketahui / Disetujui Oleh :

Perbaiki Identifikasi Masalah, Hilangkan

kata apakah

Jelaskan tabel persentase supaya

menunjukkan permasalahan (% Total

biayakualitas naik tetapi Ya Total biaya
penjualan turun )

Sinkronkan identifikasi masalah dari latar

belakang yang didapat dan berupa

pernyataan, bukan pertanyaan

Masukkan hasil penelitian yang

dijadikan referen-si pada pembahasan

Perbaiki Kesimpuian

Perbaiki Abstrak

Medan 1020
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Ketua Prodi Dosen Pumbimbing

Herivati Chrisna. S.E..M.Si
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Strata I
Analisa Potensi Produk Dalam Memprediksi Omzet Penjualan Pada

PT. Mondelez Indonesia

Tanggal Pembahasan Materi Paraf Keterangan

07 Mei2020

05 Juli 2024

09 Juli 2A2A

Uraikan identifikasi masalah mengenai

masalah di tabel tahun 201 5 - 2016 yaitu
dimana total biaya kualitas mengalami

kenaikan tapi total biaya penjualan

mengalami penurunan

Pada pendekatan penelitian jelaskan menurut

pakar

Pada defenisi Variabel Independen Jelaskan

menurut pakar

Pembahasan jelaskan dengan bahasa

akuntansi,karena sebelumnya terlalu ke

manajemen

Sinkronkan saran dengan identifikasi masalah
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ABSTRAK 

Kualitas sebuah produk telah menjadi sorotan utama dalam dunia industri, 
dimana setiap produsen berusaha untuk menghasilkan produk yang berkualitas 
dengan biaya seefisien mungkin. Produk merupakan salah satu faktor yang 
mendukung untuk meningkatkan omzet penjualan. Tujuan penelitian ini adalah 
untuk membuktikan apakah kualitas produk, tingkat produk, rancangan produk 
berpengaruh terhadap omzet penjualan pada PT. Mondelez Indonesia. Penelitian 
ini adalah penelitian asosiatif (kausal), yaitu penelitian yang memiliki hubungan 
positif antara satu dengan yang lainnya, penelitian ini membahas variabel 
pengaruh potensi produk terhadap omzet penjualan pada PT. Mondelez Indonesia. 
Sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak 60 orang konsumen yang membeli 
produk PT. Mondelez indonesia. Data yang digunakan dalam penelitian ini 
diperoleh atau dikumpulkan langsung dari sumber asli yang diperoleh dari 
jawaban atas kuesioner yang dibagikan kepada responden serta data penjualan 
pada PT Mondelez indonesia tahun 2015 - 2019. Dalam penelitian ini penulis juga 
menggunakan beberapa uji diantaranya Uji Kualitas Data, Uji Asumsi Klasik dan 
Uji Hipotesis. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial dan simultan 
kualitas produk, tingkat produk dan rancangan produk berpengaruh positif 
terhadap omzet penjualan. Berdasarkan Uji R Square 61,9% omzet penjualan 
dapat diperoleh dan dijelaskan oleh pengaruh kualitas produk, tingkat produk dan 
rancangan produk. Sedangkan 38,1% dijelaskan oleh faktor lain atau variabel 
diluar variabel 

 

 

Kata Kunci: Kualitas produk, tingkat produk, rancangan produk, omzet penjualan 
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ABSTRACT 

The quality of a product has become a major focus in the industrial world, 
where every manufacturer strives to produce quality products at the most cost-
efficient cost. Product is one of the factors that support to increase sales turnover. 
The purpose of this study is to prove whether product quality, product level, 
product design has an effect on sales turnover at PT. Mondelez Indonesia. This 
research is an associative research (causal), which is a study that has a positive 
relationship between one another, this study discusses the variables of the 
potential influence of products on sales turnover at PT. Mondelez Indonesia. The 
sample in this study were 60 consumers who bought PT. Indonesian Mondelez. 
The data used in this study were obtained or collected directly from original 
sources obtained from answers to questionnaires distributed to respondents as 
well as sales data at PT Mondelez Indonesia in 2015 - 2019. In this study the 
authors also used several tests including Data Quality Test, Assumption Test 
Classic and Hypothesis Test. The results showed that partially and simultaneously 
product quality, product level and product design had a positive effect on sales 
turnover. Based on the R Square Test 61.9% of sales turnover can be obtained 
and explained by the influence of product quality, product level and product 
design. While 38.1% is explained by other factors or variables outside the 
variable. 

 

Keywords: Product quality, product level, product design, sales turnover 
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BAB I 
PENDAHULUAN 

 
 
A. Latar Belakang Masalah 

Pesatnya perkembangan teknologi dan informasi membawa dampak 

terhadap tatanan kehidupan dunia. Perubahan yang cepat dan mendasar terjadi 

dalam kehidupan di segala bidang yang menuntut kebebasan berinteraksi antar 

kehidupan yang ada di dunia tanpa mengenal batas negara. Salah satu konsekuensi 

logis dari perubahan dunia ke arah globalisasi adalah adanya pergeseran cara 

pandang dalam pelaksanaan perdagangan internasional yang mengarah ke 

perdagangan global. Hal ini mengakibatkan munculnya pasar bebas dunia yang 

pada gilirannya akan mengakibatkan meningkatnya persaingan di pasar 

internasional. 

Kualitas adalah salah satu dimensi kompetitif yang penting bagi 

perusahaan. Perusahaan yang menjadikan kualitas sebagai alat strategi akan 

mempunyai keunggulan bersaing terhadap kompetitornya dalam menguasai pasar, 

karena tidak semua perusahaan mampu mencapai superioritas kualitas.  

Menurut Triguno (2010:76), Kualitas adalah suatu standar yang harus 

dicapai oleh seseorang atau kelompok atau lembaga atau organisasi mengenai 

kualitas sumber daya manusia, kualitas cara kerja, proses dan hasil kerja atau 

produk yang berupa barang dan jasa. Pengertian kualitas tersebut menunjukan 

bahwa kualitas itu berkaitan erat dengan pencapaian standar yang diharapkan. 

Dalam mencapai produk yang berkualitas, perusahaan selalu berusaha 

untuk mempertahankan efisiensi biaya. Manajemen selalu berusaha untuk 

meningkatkan kualitas produk tanpa adanya kenaikan biaya sehingga harga jual 
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produk tetap kompetitif. Produk dengan kualitas tinggi memiliki keistimewaan 

untuk meningkatkan kepuasan konsumen atas penggunaan produk tersebut. 

Secara umum dapat dikatakan bahwa kualitas produk atau jasa itu akan 

dapat diwujudkan bila orientasi seluruh kegiatan perusahaan atau oeganisasi 

tersebut berorientasi pada kepuasan konsumen. Apabila diutarakan secara rinci, 

kualitas mempunyai dua perspektif yaitu perspektif produsen dan perspektif 

konsumen. Dari segi perspektif konsumen barang dikatakan berkualitas jika sesuai 

atau melebihi harapannya. Dari segi perspektif produsen barang dikatakan 

berkualitas jika sudah memenuhi standar yang telah ditetapkan oleh manajemen, 

baik itu dari segi desaign, produksi, pengiriman barang dan pemakaiannya oleh 

konsumen 

Persoalan kualitas produk menjadi isu sentral bagi setiap perusahaan. 

Kemampuan perusahaan untuk menyediakan produk berkualitas akan menjadi 

senjata untuk memenangkan persaingan, karena dengan memberikan produk 

berkualitas, konsumen akan merasa puas atas produk yang telah ia konsumsi atau 

dengan kata lain kepuasan konsumen akan tercapai. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:243) kualitas produk adalah salah 

satu faktor yang paling diandalkan oleh seorang pemasar dalam memasarkan 

suatu produk. Oleh karena itu memperbaiki kualitas produk ataupun jasa 

merupakan tantangan yang penting bagi perusahaan dalam bersaing di pasar 

global. Perbaikan kualitas produk akan mengurangi biaya dan meningkatkan 

keunggulan bersaing, bahkan lebih jauh lagi, kualitas produk yang tinggi 

menciptakan keunggulan bersaing yang bertahan lama. 
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Kualitas suatu produk mengandung berbagai tujuan, baik itu tujuan 

produsen maupun tujuan konsumen. Produsen menganggap kualitas suatu produk 

itu baik jika produk tersebut laku keras dan disukai di pasaran, sehingga mampu 

mendatangkan keuntungan yang optimal. Sedangkan konsumen akan menganggap 

kualitas produk itu baik jika kebutuhan dan keinginannya terhadap produk 

tersebut dapat terpuaskan (Handoko, 2011:54). Sehingga dapat dikatakan bahwa 

kualitas atau mutu barang atau jasa hasil produksi suatu perusahaan merupakan 

cerminan keberhasilan perusahaan di mata konsumen dalam melaksanakan usaha 

produksinya. 

Produk dikatakan berkualitas jika sesuai dengan spesifikasi yang telah 

ditetapkan dan memenuhi harapan konsumen atau memiliki harapan pelanggan 

dengan harga yang kompetitif. Hal ini membuat perusahaan atau pengusaha harus 

memperhatikan dan menetapkan kualitas bagi produknya sesuai dengan sasaran 

yang ingin dicapai. 

 Kualitas yang tinggi dapat mencegah kerusakan produk atau produk cacat 

yang nantinya akan mampu mendongkrak penjualan perusahaan karena 

produknya mampu memenuhi kualitas yang diinginkan konsumen. Kepuasan dari 

konsumen akan kualitas produk yang ditawarkan akan mempertahankan dan 

meningkatkan loyalitas konsumen terhadap perusahaan yang nantinya berdampak 

pada minimalisasi kerugian perusahaan.  

 Program pengembangan kualitas juga akan menghasilkan penghematan 

biaya dan pendapatan yang lebih tinggi dalam jangka panjang. Maksudnya suatu 

produk yang memiliki kualitas lebih diinginkan oleh konsumen, bahkan akhirnya 

dapat meningkatkan volume penjualan. Misalnya suatu fokus pada kualitas akan 
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menciptakan pengetahuan yang mendalam tentang produk dan pemrosesannya 

yang sering kali berdampak pada biaya jangka panjang cenderung menurun, 

meningkatkan kepuasan konsumen dan pendapatan jangka panjang yang lebih 

tinggi.  

Setiap kegiatan yang dilakukan perusahaan pasti terkait erat dengan biaya 

yang harus dikeluarkan perusahaan tersebut. Dalam paradigma baru dikatakan 

bahwa quality has no cost yang berarti bahwa kualitas tidak memerlukan biaya. 

Artinya untuk membuat suatu produk yang berkualitas perusahaan dapat 

melakukannya dengan cara menghilangkan segala bentuk pemborosan, yang 

biasanya pemborosan ini disebabkan karena perusahaan menghasilkan produk 

rusak sehingga harus diadakan perbaikan atau harus dibuang. Biaya yang timbul 

akibat kualitas buruk atau mungkin dalam menangani kualitas buruk yang terkait 

dengan produk rusak ini dinamakan dengan istilah biaya kualitas. 

Kualitas produk menjadi perhatian penting bagi perusahaan dalam 

menciptakan sebuah produk, dengan produk yang berkualitas perusahaan dapat 

bersaing dengan para kompetitor dalam menguasai pangsa pasar. Dengan 

memberikan perhatian pada kualitas akan memberikan dampak yang positif 

kepada bisnis melalui dua cara yaitu dampak terhadap biaya produksi dan dampak 

terhadap pendapatan (Kotler, 2015:125).  

Dampak terhadap biaya produksi terjadi melalui proses pembuatan produk 

yang memiliki derajat konformasi yang tinggi terhadap standar-standar sehingga 

bebas dari tingkat kerusakan. Dampak terhadap peningkatan pendapatan terjadi 

melalui peningkatan penjualan atas produk berkualitas yang berharga kompetitif. 

Dengan memperhatikan aspek kualitas produk, maka tujuan perusahaan untuk 
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memperoleh laba yang optimal dapat terpenuhi sekaligus dapat memenuhi 

tuntutan konsumen akan produk yang berkualitas dan harga yang kompetitif. 

Penelitian Susanti (2012), diketahui bahwa komponen biaya kualitas yang 

terdiri dari biaya pencegahan, biaya penilaian, biaya kegagalan internal, dan biaya 

kegagalan eksternal secara simultan mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap omzet penjualan, hal ini dimungkinkan karena biaya kualitas benar-benar 

sangat bermanfaat dalam memberikan kontribusi untuk menaikkan omzet 

penjualan.  

PT. Mondelez merupakan perusahaan multinasional yang bergerak dalam 

bidang industri  makanan-makanan merek makanan Kraft Food serta produsen 

minuman terkemuka di dunia yang berpusat di Amerika, dimana perusahaan ini 

telah memperkerjakan sekitar 100.000 karyawan yang tersebar diseluruh dunia.  

Secara global, Mondelez menduduki posisi nomor 1 untuk biskuit, coklat, permen 

dan minuman serbuk, dan nomor 2 untuk produksi permen karet dan kopi. Dalam 

hal ini, lingkup Asia Pasifik (termasuk Indonesia) menyumbang sebesar 15% 

dalam kegiatan bisnis perusahaan. Biskuit, coklat, permen dan permen karet 

adalah produk dengan penjualan tertinggi di tingkat regional (Mondelez, 2013). 

 PT. Mondelez telah mengeluarkan biaya kualitas untuk meningkatkan 

kualitas produk yang dihasilkannya. Omzet penjualan perusahaan mengalami 

fluktuasi tiap bulannya. Jika dibandingkan omzet penjualan yang terjadi pada 

beberapa periode dalam tahun 2017 ternyata terdapat periode yang menyimpang 

dari konsep biaya kualitas yang ada. 

Selain itu pada PT. Mondelez biaya kualitas total yang terjadi pada tahun 

2013 dan 2017 melebihi standar kualitas (total biaya kualitas tidak lebih dari 2,5% 
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dari penjualan). Adapun presentase total biaya kualitas terhadap penjualan yang 

terjadi pada PT. Mondelez adalah sebagai berikut: 

Tabel 1.1 Persentase Biaya Kualitas terhadap Penjualan 
Tahun Total Biaya 

Kualitas 
% biaya 
kualitas 

Total 
Penjualan 

% Total 
Penjualan 

2013 62.900.000 6,75 424.270.000 14,82 

2014 74.040.000 6,70 496.150.000 14,92 

2015 84.986.725 6,54 556.195.000 15,28 

2016 94.716.906 7,84 742.330.000 12.76 

2017 106.324.900 7,11 755.786.000 14.07 
Sumber : PT. Mondelez (2017), diolah 

 

Sumber: PT. Mondelez (2017) diolah 
Gambar 1.1 Persentase Biaya Kulitas Terhadap Penjualan 

 
 Pada tabel 1.1 dapat dilihat bahwa pada tahun 2013 persentase biaya 

kualitas sebesar 6,75% dengan persentase penjualan sebesar 14,82%. Kemudian 

pada tahun 2014 persentase biaya kualitas mengalami penurunan sebesar 0,05% 

menjadi 6,70% di ikuti dengan peningkatan persentase penjualan sebesar 0,10% 

menjadi 14,92%. Pada tahun 2015 persentase biaya kualitas kembali mengalami 

penurunan sebesar 0,16% menjadi 6,54% dan di ikuti peningkatan persentase 

penjualan sebesar 0,36% menjadi 15,28%. Pada tahun 2016 persentase biaya 

kualitas mengalami peningkatan sebesar 1,30% menjadi 7,84% namun persentase 

penjualan menurun sebesar 2,52% menjadi 12,76%. Pada tahun 2017 persentase 
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biaya kualitas menurun sebesar 0,73% menjadi 7,11% dan persentase penjualan 

kembali meningkat sebesar 1,31% menjadi 14,07%. Kenaikan biaya kualitas pada 

tahun 2016 berkaitan dengan besarnya biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan 

dimaksudkan untuk meningkatkan kualitas produk karena kualitas berkaitan 

dengan pengidentifikasian, perbaikan dan pencegahan produk rusak. 

Kualitas sebuah produk telah menjadi sorotan utama dalam dunia industri, 

dimana setiap produsen berusaha untuk menghasilkan produk yang berkualitas 

dengan biaya seefisien mungkin. Hal tersebut dilakukan untuk dapat bertahan 

dalam persaingan di dunia usaha yang semakin maju. Dengan berorientasi pada 

kepuasan konsumen ini perusahaan akan mampu meningkatkan pendapatannya. 

Karena sebagian besar konsumen menginginkan produk yang berkualitas tinggi 

dengan harga yang kompetitif. Proses peningkatan kualitas memerlukan 

komitmen untuk perbaikan yang melibatkan secara seimbang antara aspek 

manusia dan aspek teknologi. Setiap upaya perbaikan kualitas akan menbuat 

proses dan sistem industri menjadi baik dan lebih baik lagi. 

PT. Mondelez perlu memiliki kepekaan yang lebih besar akan potensi 

produk yang dihasilkan, hal ini tentunya akan meningkatkan daya saing usahanya 

tersebut sehingga pendapatan pun meningkat. Keuntungan bagi produk yang 

mencerminkan ciri khas menjadi satu nilai tambah tersendiri bagi perusahaan 

tersebut. 

Menurut laporan harga evaluasi jual tahunan PT Mondelez International 

pada tahun 2014 diakibatkan oleh 3 hal utama yaitu desakan pesaing yang 

semakin besar, kenaikan harga bahan baku dan distribusi, serta margin 
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keuntungan yang semakin kecil sehingga harus adanya evaluasi bisnis biskuat dari 

sisi harga jual dan perubahan produk di pasar. 

Perubahan harga jual sudah diprediksi dan dianalisis dampaknya oleh 

pihak PT Mondelez namun penurunan masih dapat diterima dan masih dianggap 

wajar dalam dinamika bisnis. Setelah dilakukan evaluasi selama enam bulan, 

laporan bulanan dan tahunan penjualan PT Mondelez Indonesia menunjukkan 

keadaan diluar hasil analisa dimana penurunan produk terjadi dua kali lipat 

dibanding analisis keaadaan terburuk yang akan terjadi jika menaikan harga 

dipasar. 

Menurut laporan bulanan dan tahunan PT Mondelez International ada 3 

poin penting yang terjadi dimasyarakat , yaitu data menunjukan bahwa awareness 

produk sudah mencapai 99% di masyarakat, 5 dari 10 household mengkonsumsi 

produk tersebut, serta tersedia di 1.3 juta dipasar, pada akhir 2014 dengan kondisi 

demikian perlu adanya perubahan dalam produk. 

Dari fenomena tersebut diatas, maka peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian tentang “Analisa Potensi Produk dalam Memprediksi Omzet Penjualan 

pada PT Mondelez Indonesia”. 

 
B. Identifikasi dan Batasan Masalah 

1. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan pada latar belakang masalah yang dikemukakan di atas, 

dapat diidentifikasikan berbagai masalah sebagai berikut : 

a. Pada tahun 2016 terjadi peningkatan persentase biaya kualitas sebesar 

7,84% namun persentase total penjualan menurun menjadi 12,76%. Hal ini 
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menunjukkan peningkatan biaya produk tidak diikuti dengan peningkatan 

penjualan  pada pada PT. Mondelez Indonesia. 

b. Kualitas produk yang kurang baik menyebabkan penjualan mengalami 

penurunan atau tidak maksimal. 

2. Batasan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah yang telah diuraikan di atas, maka potensi 

produk pada penilitan akan diukur dengan kualitas produk, tingkat produk dan 

rancangan produk. 

 
C.  Perumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah yang telah dikemukan diatas 

maka perumusan masalah dapat dirumuskan sebagai berikut: 

1. Apakah kualitas produk berpengaruh secara parsial terhadap omzet 

penjualan pada PT. Mondelez Indonesia? 

2. Apakah tingkat produk berpengaruh secara parsial terhadap omzet penjualan 

pada PT. Mondelez Indonesia? 

3. Apakah rancangan produk berpengaruh secara parsial terhadap omzet 

penjualan pada PT. Mondelez Indonesia? 

4. Apakah kualitas produk, tingkat produk, rancangan produk berpengaruh 

secara simultan terhadap omzet penjualan pada PT. Mondelez Indonesia? 

 
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui: 
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a. Untuk membuktikan secara empiris apakah kualitas produk 

berpengaruh secara parsial terhadap omzet penjualan pada PT. 

Mondelez Indonesia. 

b. Untuk membuktikan secara empiris apakah tingkat produk 

berpengaruh secara parsial terhadap omzet penjualan pada PT. 

Mondelez Indonesia. 

c. Untuk membuktikan secara empiris apakah rancangan produk 

berpengaruh  secara parsial terhadap omzet penjualan pada PT. 

Mondelez Indonesia. 

d. Untuk membuktikan secara empiris apakah kualitas produk, tingkat 

produk, rancangan produk berpengaruh secara simultan terhadap 

omzet penjualan pada PT. Mondelez Indonesia. 

2. Manfaat Penelitian 

a. Bagi Peneliti 

Sebagai sarana untuk latihan dan studi banding antara teori yang 

diperoleh dalam perkuliahan dengan praktek yang sebenarnya 

diterapkan pada perusahaan, sehingga dapat dijadikan bekal untuk 

memasuki dunia kerja. Selain itu, penelitian ini dapat menambah 

pengetahuan peneliti terutama mengenai “potensi produk terhadap 

omset penjualan. 

b. Bagi Akademik 

Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan sumbangan bagi 

dunia pendidikan, khususnya Perguruan Tinggi. Selain itu, penelitian 
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ini diharapkan dapat memberikan masukan dan menjadi referensi untuk 

penelitian selanjutnya. 

c. Bagi Perusahaan 

Sebagai sarana untuk latihan dan studi banding antara teori yang 

diperoleh dalam perkuliahan dengan praktek yang sebenarnya 

diterapkan pada perusahaan, sehingga dapat dijadikan bekal untuk 

memasuki dunia kerja. 

 
E. Keaslian Penelitian 

Penelitian ini merupakan pengembangan dari penelitian Susanti (2014) 

yang berjudul Pengaruh Analisis Pengaruh Biaya Kualitas Terhadap Omzet 

Penjualan Pada PT, Sampoerna Kuningan Jawana. Penelitian ini memiliki 

perbedaan dengan  penelitian sebelumnya yaitu: 

1. Variabel penelitian 

Penelitian terdahulu menggunakan 2 variabel yaitu Biaya Kualitas (X) 

dan Omset Penjualan (Y), Dalam penelitian ini variabel yang digunakan 

yaitu; Potensi Produk (X) dan Omzet Penjualan (Y). 

2. Waktu penelitian 

Penelitan terdahulu dilaksanakan pada tahun 2012, sedangkan 

penelitian sekarang dilaksanakan pada tahun 2019. 

5. Tempat Penelitian 

Penelitian dilaksanakan di kantor PT. Mondelez Indonesia yang 

beralamat di Jl. Ksatria, Komplek Ksatria Residence Blok C No. 12 A, KIM 

Medan. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 
 

 
A. Landasan Teori 

1. Penjualan 

Penjualan adalah sebuah usaha atau langkah konkrit yang dilakukan 

untuk memindahkan suatu produk, baik itu berupa barang atau jasa, dari produsen 

kepada konsumen sebagai sasarannya. Tujuan utama penjualan yaitu 

mendatangkan keuntungan atau laba dari produk atau barang yang dihasilkan 

produsennya dengan pengelolaan yang baik. Dalam pelaksanaannya, penjualan 

sendiri tak akan dapat dilakukan tanpa adanya pelaku yang bekerja didalamnya 

seperti agen, pedagang, dan tenaga pemasaran.  

Penjualan merupakan sumber hidup suatu perusahaan, karena dari 

perusahaan dapat diperoleh laba serta suatu usaha memikat konsumen yang 

diusahakan untuk mengetahui daya tarik mereka sehingga dapat mengetahui hasil 

produk yang dihasilkan (Basu Swastha, 2010:129). 

 Penjualan adalah suatu usaha yang terpadu untuk mengembangkan 

rencana-rencana strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan dan 

keinginan pembeli, guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba. 

Penjualan merupakan sumber hidup suatu perusahaan, karena dari penjualan dapat 

diperoleh laba serta suatu usaha memikat konsumen yang diusahakan untuk 

mengetahui daya tarik mereka sehingga dapat mengetahui hasil produk yang 

dihasikan. Penjualan adalah suatu transfer hak atas benda-benda. Dari penjelasan 

tersebut dalam memindahkan atau mentransfer barang dan jasa diperlukan orang-
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orang yang bekerja dibidang penjualan seperti pelaksanaan dagang, agen, wakil 

pelayanan dan wakil pemasaran (Zuliaan, 2010:110). 

Kegiatan penjualan terdiri atas transaksi barang atau jasa. Pejualan dapat 

dilaksanakan melalui penjualan tunai ataupun penjualan kredit. Abdullah dkk, 

(2013:34) menyatakan bahwa pendapatan adalah penghasilan yang timbul dari 

aktifitas perusahaan yang biasa dikenal dengan sebutan yang berbeda disebut 

penjualan, penghasilan jasa (fees), bunga, deviden, rolyali, dan sewa.  

Menurut Mulyadi (2010:202) mengemukakan pengertian penjualan 

adalah: “Penjualan adalah kegiatan yang terdiri dari transaksi penjualan barang 

atau jasa, baik kredit maupun tunai, Penjualan merupakan total jumlah yang 

dibebankan kepada pelanggan atas barang dagangan yang dijual perusahaan, baik 

meliputi penjualan tunai, maupun penjualan secara kredit.” 

 
2. Jenis-Jenis Penjualan 

Penjualan jika diidentifikasi dari Perusahaannya dibedakan menjadi 

beberapa jenis (Kotler dan Armstrong, 2012) 

a. Penjualan langsung yaitu penjualan dengan mengambil barang dari supplier 

dan langsung dikirim ke customer. 

b. Penjualan stok gudang yaitu penjualan barang dari stok yang telah tersedia 

di gudang. 

c. Penjualan kombinasi yaitu penjualan dengan mengambil barang sebagian 

dari supplier dan sebagian dari stok yang tersedia di gudang. 

Basu Swastha (2010:57)”, menerangkan bahwa terdapat beberapa jenis 

penjualan yang biasa dikenal dalam masyarakat diantaranya adalah: 

a. Trade Selling,  
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penjualan yang terjadi bilamana produsen dan pedagang besar 

mempersilahkan pengecer untuk berusaha memperbaiki distribusi produk 

mereka,. Hal ini melibatkan para penyalur dengan kegiatan promosi, 

peragaan, persediaan dan produk baru, jadi titik beratnya adalah para 

penjualan melalui penyalur bukan pada penjualan ke pembeli akhir. 

b. Missionary Selling,  

penjualan berusaha ditingkatkan dengan mendorong pembeli untuk 

membeli barang dari penyalur perusahaan. 

c. Technical Selling,  

berusaha meningkatkan penjualan dengan pemberian saran dan nasihat 

kepada pembeli akhir dari barang dan jasa. 

a. New Business Selling,  

berusaha membuka transaksi baru dengan membuat calon pembeli menjadi 

pembeli seperti halnya yang dilakukan perusahaan asuransi. 

b. Responsive Selling,  

setiap tenaga penjual diharapkan dapat memberikan reaksi terhadap 

permintaan pembeli melalui route driving and retaining. Jenis penjualan 

ini tidak akan menciptakan penjualan yang besar, namun terjalin hubungan 

pelanggan yang baik yang menjurus pada pembelian ulang. 

 
3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Kegiatan Penjualan 

Lupiyoadi dan Hamdani (2011:127) Dalam praktek, kegiatan penjualan itu 

dipengaruhi oleh beberapa faktor sebagai berikut: 

a. Kondisi dan Kemampuan Penjual 
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Transaksi jual-beli atau pemindahan hak milik secara komersial 

atas barang dan jasa itu pada prinsipnya melibatkan dua pihak, yaitu 

penjual sebagai pihak pertama dan pembeli sebagai pihak kedua. Disini 

penjual harus dapat menyakinkan kepada pembelinya agar dapat berhasil 

mencapai sasaran penjualan yang diharapkan.untuk maksud tersebut 

penjual harus memahami beberapa masalah penting yang sangat berkaitan, 

yakni: 

1) Jenis dan karakteristik barang yang di tawarkan. 

2) Harga produk. 

3) Syarat penjualan seperti: pembayaran, penghantaran, pelayanan sesudah 

penjualan, garansi dan sebagainya. 

b. Kondisi Pasar 

Pasar, sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi sasaran 

dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan penjualannya. 

Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu di perhatikan adalah: 

1) Jenis pasarnya. 

2) Kelompok pembeli atau segmen pasarnya. 

3) Daya belinya. 

4) Frekuensi pembelian. 

5) Keinginan dan kebutuhan. 

c. Modal 

Akan lebih sulit bagi penjualan barangnya apabila barang yang 

dijual tersebut belum dikenal penjual harus memperkenalkan dulu 

membawa barangnya ketempat pembeli. Untuk melaksanakan maksud 
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tersebut diperlukan adanya sarana serta usaha, seperti: alat transport, 

tempat peragaan baik didalam perusahaan maupun di luar perusahaan, 

usaha promosi, dan sebagainya. Semua ini hanya dapat dilakukan apabila 

penjualan memiliki sejumlah modal yang diperlukan untuk itu. Seperti 

usaha promosi membutuhkan duta penjualan dimana duta penjualan 

bertugas untuk menjalin hubungan dengan pelanggan serta menimbulkan 

perasaan senang dalam diri pelanggan, karena dengan itu peluang untuk 

mencapai keberhasilan dalamm menjual akan semakin meningkat. 

d.  Kondisi Organisasi Perusahaan. 

Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan ini ditangani 

oleh bagian tersendiri (bagian penjualan) yang dipegang orang-orang 

tertentu/ahli di bidang penjualan. 

e. Faktor lain. 

Faktor-faktor lain, seperti: periklanan, peragaan, kampanye, 

pemberian hadiah, sering mempengaruhi penjualan. Namun untuk 

melaksanakannya, diperlukan sejumlah dana yang tidak sedikit. Bagi 

perusahaan yang bermodal kuat, kegiatan ini secara rutin dapat dilakukan. 

Sedangkan bagi perusahaan kecil yang mempunyai modal relatif kecil, 

kegiatan ini lebih jarang dilakukan. Ada pengusaha yang berpegangan 

pada suatu prinsip bahwa “paling penting membuat barang yang baik”. 

Bilamana prinsip tersebut dilaksanakan, maka diharapkan pembeli akan 

kembali membeli lagi barang yang sama. Namun, sebelum pembelian 

dilakukan, sering pembeli harus dirangsang daya tariknya, misalnya 
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dengan memberikan bungkus yang menarik atau dengan cara promosi 

lainnya. 

 
4. Omzet Penjualan 

Omzet adalah jumlah uang hasil penjualan barang (dagangan) tertentu 

selama masa jual. Penjualan menurut Sutamto dalam Fitrianingsih (2013:38) 

penjualan adalah suatu usaha yang dilakukan manusia untuk menyampaikan 

barang kebutuhan yang telah dihasilkan kepada mereka yang memerlukan dengan 

uang menurut harga yang ditentukan atas keputusan bersama. Dari pengertian 

diatas dapat disimpulkan omzet penjualan adalah banyaknya barang yang diterima 

pembeli dengan jumlah uang yang diserahkan kepada penjual sesuai dengan 

kesepakatan bersama. 

Omzet penjualan menurut Susanto (2010:9), adalah jumlah hasil penjualan 

(dagangan), omzet penjualan total jumlah penjualan barang/jasa dari laporan laba-

rugi perusahaan (laporan operasi) selama periode penjualan tertentu. omzet 

penjualan adalah total jumlah barang dan jasa yang dihitung berdasarkan jumlah 

laba bersih dari laporan laba-rugi perusahaan (laporan operasi) selama suatu masa 

jual. 

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa Omzet penjualan adalah 

keseluruhan jumlah penjualan barang/jasa dalam kurun waktu tertentu, yang 

dihitung berdasarkan jumlah uang yang diperoleh.  

Menurut Robbin dan Genevieve (2010:5), kegiatan penjualan itu 

dipengaruhi oleh beberapa faktor sebagai berikut:  

a. Kondisi dan Kemampuan Penjual  
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Transaksi jual-beli atau pemindahan hak milik secara komersial atas 

barang dan jasa itu pada prinsipnya melibatkan dua pihak, yaitu penjual 

sebagai pihak pertama dan pembeli sebagai pihak kedua. Disini penjual 

harus dapat menyakinkan kepada pembelinya agar dapat berhasil 

mencapai sasaran penjualan yang diharapkan.untuk maksud tersebut 

penjual harus memahami beberapa masalah penting yang sangat 

berkaitan, yakni:  

1) Jenis dan karakteristik barang yang di tawarkan. 

2) Harga produk. 

3) Syarat penjualan seperti: pembayaran, penghantaran, pelayanan 

sesudah penjualan, garansi dan sebagainya. 

b.  Kondisi Pasar Pasar, sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi 

sasaran dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan 

penjualannya. Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu di 

perhatikan adalah:  

1) Jenis pasarnya. Kita harus mengetahui jenis pasar dengan barang yang 

akan kita jual. 

2) Kelompok pembeli atau segmen pasarnya. Kita harus mempelajari 

siapa calon pembeli kita dan apa segmen pasar 

3) Daya belinya. Kita harus mengetahui kondisi ekonomi masyarakat di 

pasar 

4) Frekuensi pembelian. Kita harus melihat dan mempelajari kapan 

peningkatan penjualan dan penurunan penjualan 
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5) Keinginan dan kebutuhan. Kita harus mengetahui kebutuhan 

konsumen 

c. Modal  

Akan lebih sulit bagi penjualan barangnya apabila barang yang dijual 

tersebut belum dikenal penjual harus memperkenalkan dulu membawa 

barangnya ketempat pembeli. Untuk melaksanakan maksud tersebut 

diperlukan adanya sarana serta usaha, seperti: alat transport, tempat 

peragaan baik didalam perusahaan maupun di luar perusahaan, usaha 

promosi, dan sebagainya. Semua ini hanya dapat dilakukan apabila 

penjualan memiliki sejumlah modal yang diperlukan untuk itu. Seperti 

usaha promosi membutuhkan duta penjualan dimana duta penjualan 

bertugas untuk menjalin hubungan dengan pelanggan serta menimbulkan 

perasaan senang dalam diri pelanggan, karena dengan itu peluang untuk 

mencapai keberhasilan dalamm menjual akan semakin meningkat. 

d. Kondisi Organisasi Perusahaan.  

Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan ini ditangani oleh 

bagian tersendiri (bagian penjualan) yang dipegang orang-orang 

tertentu/ahli di bidang penjualan. 

e. Faktor lain.  

Faktor-faktor lain, seperti: periklanan, peragaan, kampanye, pemberian 

hadiah, sering mempengaruhi penjualan. Namun untuk 

melaksanakannya, diperlukan sejumlah dana yang tidak sedikit. Bagi 

perusahaan yang bermodal kuat, kegiatan ini secara rutin dapat 
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dilakukan. Sedangkan bagi perusahaan kecil yang mempunyai modal 

relatif kecil, kegiatan ini lebih jarang dilakukan. 

 
5.  Produk  

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan atau dikonsumsi dan yang dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan. Produk dapat didefinisikan sebagai apa 

saja yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan dalam hal penggunaan, 

konsumsi atau akuisasi. Dengan kata lain produk juga bisa diartikan sebagai 

segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, 

dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau 

kebutuhan.  

Secara konseptual produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas 

sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi 

melalui pemunahan kebutuhan dan kegiatan konsumen, sesuai dengan kompetensi 

dan kapasistas organisasi serta daya beli pasar. Selain itu produk dapat pula 

didefinisikan sebagai persepsi konsumen yang dijabarkan oleh produsen melalui 

hasil prouksinya. Produk dipandang penting oleh konsumen dan dijadikan dasar 

pengambilan keputusan pembelian. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2012:255), suatu produk biasanya diikuti 

oleh serangkaian atribut-atribut yang menyertai produk meliputi beberapa hal, 

yaitu sebagai berikut: 

a. Kualitas Produk  
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Kualitas produk adalah salah satu sarana positioning utama untuk pemasar. 

Mempunyai dampak langsung pada kinerja produk. Oleh karena itu 

kualitas berhubungan erat dengan nilai dan kepuasan pelanggan. 

b. Fitur Produk  

Fitur produk adalah sebuah produk dapat ditawarkan dalam beragam fitur, 

model dasar, model tanpa tambahan apapun, merupakan titik awal. 

Perusahaan dapat menciptakan tingkat model yang lebih tinggi dengan 

menambahkan lebih banyak fitur. Fitur adalah sarana kompetitif untuk 

mendiferensiasikan produk perusahaan dari produk pesaing. Menjadi 

produsen pertama yang memperkealkan fitur baru yang bernilai 

merupakan salah satu cara paling efektif untuk bersaing. 

c. Sifat Produk  

Sifat barang merupakan karakter yang melekat pada barang itu sendiri secara 

fisik dapat dilihat. Sifat produk disebut juga dengan ciri produk yang dalam 

bahasa inggris disebut feature. Suatu produk dapat ditawarkan dalam berbagai 

sifat, sebuah model “Polos” produk berupa tambahan apapun merupakan titik 

awal. Perusahaan dapat menciptakan model dari tingkat lebih tinggi dengan 

menambahkan beberapa sifat.  

d. Rancangan produk  

Proses merancang gaya dan fungsi produk, menciptakan produk yang 

menarik, mudah, aman, dan tidak mahal unuk dipergunakan, serta sederhana 

dan ekonomis untuk dibuat dan didistribusikan. Atribut produk memiliki 

fungsi penting karena dalam mempengaruhi keputusan pembelian dalam 

memilih poduk. Ini dikarenakan adanya unsur-unsur yang terdapat didalam 

atribut produk yang biasanya diinginkan serta dibutuhkan oleh pembeli 
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e. Gaya dan Desain Produk  

Desain memiliki konsep yang lebih luas daripada gaya (style). Desain 

selain mempertimbangkan faktor penampilan, juga bertujuan untuk 

memperbaiki kinerja produk, mengurangi biaya produksi, dan menambah 

keunggulan bersaing. 

f. Merek  

Mungkin keahlian pemasar profesional yang paling istimewa adalah 

kemampuan mereka untuk membangun dan mengelola merek. Merek 

(brand) adalah sebuah nama, istilah, tanda, lambang atau desain, atau 

kombinasi semua ini, yang menunjukkan identitas pembuat atau penjual 

produk atau jasa. Konsumen akan memandang merek sebagai bagian 

penting dari produk, dan penetapan merek bisa menambah nilai bagi suatu 

produk. 

g. Kemasan  

Kemasan (packaging) melibatkan perancangan dan produksi wadah atau 

pembungkus untuk sebuah produk. Fungsi utama kemasan adalah 

menyimpan dan melindungi produk. Kemasan yang didesain dengan buruk 

bisa menyebabkan konsumen pusing dan perusahaan kehilangan 

penjualan. Sebaliknya, kemasan yang inovatif bisa memberikan manfaat 

kepada perusahaan melebihi pesaing dan mendorong penjualan. 

h. Label  

Label berkisar dari penanda sederhana yang ditempelkan pada produk 

sampai rangkaian huruf rumit yang menjadi bagian kemasan. Label 

mempunyai beberapa fungsi. Setidaknya label menunjukkan produk atau 
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merek, seperti nama Sunkist yang tercantum pada jeruk. Label juga bisa 

menggambarkan beberapa hal tentang produk: siapa yang membuatnya, 

dimana produk itu dibuat, kapan produk itu dibuat, kandungannya, cara 

pemakainya, dan bagaimana menggunakan produk itu dengan aman. 

i. Pelayanan Pendukung Produk  

Pelayanan pelanggan adalah elemen lain dalam strategi produk. Penawaran 

perusahaan biasanya meliputi beberapa pelayanan pendukung, yang bisa 

menjadi bagian kecil atau bagian besar dari seluruh penawaran. 

 
6.  Klasifikasi Produk 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

diperhatikan, dimiliki, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memuaskan 

keinginan dan kebutuhan. Produk mencakup objek fisik, jasa, orang, tempat, 

organisasi dan gagasan. 

 Pengertian produk menurut David (2010:3), Produk adalah segala sesuatu 

yang memilki nilai disuatu pasar sasaran dimana kemempuannya memberikan 

manfaat dan kepuasan termasuk benda, jasa, organisasi, tempat, orang, ide. 

 Pemasar mengklasifikasikan produk berdasarkan ciri-cirinya, yaitu daya 

tahan, wujud dan penggunaan. Setiap jenis produk memiliki strategi bauran 

pemasaran yang sesuai. Selain berdasarkan daya tahannya, kotler (2015:73) juga 

mengklasifikasikan barang berdasarkan siapa konsumennya dan untuk apa produk 

tersebut dikonsumsi. 

 Jadi, terdapat beberapa klasifikasi produk berdasarkan ciri-cirinya yang 

mana terdiri dari daya tahan, wujud, dan penggunaan. Klasifikasi produk tersebut 

bisa menunjukkan produk apa yang sedang kita cari, produk yang sedang kita 
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lihat, produk yang sedang kita inginkan bila dilihat dari klasifikasinya. Maka, 

klasifikasi produk merupakan hasil temuan yang sangat penting dalam 

memudahkan kita dalam memenuhi kebutuhan kita akan produk. 

Menurut Daryanto (2011:103), klasifikasi dan karakteristik produk 

berdasarkan produk konsumen dibagi menjadi 4 kelompok, yaitu:  

a. Produk kebutuhan harian adalah barang atau jasa yang biasa dibeli 

pelanggan dalam frekuensi tinggi, dalam waktu cepat, dan untuk 

memperolehnya tidak membutuhkan upaya terlalu banyak. Karakteristik 

dari produk yang termasuk ke dalam kelompok ini adalah konsumen 

dengan mudah berganti merek karena masyarakat sering memperoleh 

informasi baru dari berbagai media (radio, televisi, koran, dan lain-lain) 

dan harganya relatif murah.  

b. Produk belanjaan merupakan produk yang biasanya dibeli konsumen 

setelah mereka membandingkan, baik harga, kualitas maupun spesifikasi 

lainnya dari pedagang lainnya. Karakteristiknya antara lain, adalah 

pembeli sangat mempertimbangkan penampilan fisik produk, pelayanan 

purna jual, harga, gaya, dan tempat penjualan.  

c. Produk khusus adalah kelompok produk yang memiliki karakteristik 

istimewa atau unik sehingga pelanggan mau membayarnya dengan harga 

tinggi dan rela mengorbankan waktu dan tenaga untuk memperolehnya.  

d. Produk tidak dicari adalah kelompok produk yang keberadaannya dan juga 

kemanfaatannya tidak banyak diketahui oleh konsumen. Konsumen 

biasanya tidak pernah menyadari bahwa mereka memerlukannya.  
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7. Kualitas  Produk 

Kualitas produk merupakan hal yang perlu mendapat perhatian yang utama 

dari perusahaan/produsen, mengingat kualitas suatu produk berkaitan erat dengan 

masalah kepuasan konsumen, yang merupakan tujuan dari kegiatan pemasaran 

yang dilakukan perusahaan. Kualitas produk adalah “kemampuan suatu produk 

untuk melaksanakan fungsinya, meliputi daya tahan, keandalan, ketepatan, 

kemudahan operasi dan perbaikan, serta atribut bernilai lainnya” (Kotler dan 

Amstrong 2012). 

Menurut Tjiptono dan Gregorious (2012:163) terdapat delapan indikator 

kualitas yang bisa digunakan sebagai kerangka perencanaan dan analisis strategik 

Berikut ini adalah deskripsi kedelapan dimensi tersebut: 

a. Kinerja (Performance), yaitu kerakteristik operasi pokok dari produk inti 

yang dibeli serta kemampuan dalam menjalankan fungsi dari produk 

tersebut.  

b.  Tampilan (Feature), yaitu aspek performasi yang berguna untuk 

menambah fungsi dasar, berkaitan dengan pilihan-pilihan produk dan 

pengembangannya.  

c. Keandalan (Reliability), yaitu kemungkinan suatu barang berhasil 

menjalankan fungsinya setiap kali digunakan dalam periode waktu tertentu 

dan dalam kondisi tertentu pula. 

d. Kesesuaian dengan spesifikasi (Conformance), yaitu sejauh mana 

karakteristik desain dan operasi memenuhi standar-standar yang telah 

ditetapkan sebelumnya. 
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e. Daya tahan (Durability), berkaitan dengan berapa lama produk tersebut 

dapat terus digunakan. Dimensi ini mencakup umur teknis maupun umur 

ekonomis penggunaan produk. 

f. Pelayanan (Serviceability) yaitu layanan yang diberikan tidak terbatas 

hanya sebelum penjualan, tetapi juga selama proses penjualan hingga 

purna jual, yang juga mencakup layanan reparasi dan ketersediaan 

komponen yang dibutuhkan. 

g. Estetika (Esthetic), yaitu daya tarik produk terhadap panca indera dan 

merupakan karakteristik yang bersifat subyektif mengenai nilai-nilai 

estetika yang berhubungan dengan bagaimana konsumen mengharapkan 

mutu atau kualitasnya. 

h. Kualitas yang dipersepsikan (Perceived quality), yaitu citra dan reputasi 

produk serta tanggung jawab perusahaan terhadapnya. Kualitas merupakan 

faktor yang terdapat dalam suatu produk yang menyebabkan suatu produk 

tersebut bernilai sesuai dengan maksud untuk apa produk itu diproduksi 

 
8. Biaya Kualitas 

Menurut Tunggal (2010 : 786) mendefinisikan bahwa: “Biaya kualitas 

adalah biaya yang muncul karena produk dapat atau pada kenyataanya gagal 

memenuhi spesifikasi desain (dan karenanya berkaitan dengan kesesuaian 

kualitas)”. 

Sedangkan Fandy dan Anastasia (2011 : 34) mendefinisikan biaya kualitas 

adalah biaya yang terjadi atau mungkin akan terjadi karena kualitas yang buruk, 

dan biaya kualitas juga dapat dikatakan biaya yang berhubungan dengan 

penciptaan, pengidentifikasian, perbaikan, dan pencegahan kerusakan. 
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Definisi di atas mengimplikasikan bahwa biaya kualitas berhubungan 

dengan dua sub kategori dari dua kekuatan yang terkait dengan mutu yaitu 

kegiatan pengendalian dan kegiatan produk gagal. Kegiatan pengendalian 

dilaksanakan oleh suatu organisasi untuk mencegah atau mendeteksi kualitas 

produk rendah. Dengan demikian biaya kualitas meliputi biaya pengendalian 

kualitas dan biaya produk gagal. Biaya pengendalian kualitas adalah biaya yang di 

keluarkan oleh perusahaan untuk menjalankan kegiatan pengendalian kualitas 

yang meliputi biaya pencegahan, biaya penilaian. Sedangkan biaya produk gagal 

merupakan biaya yang di keluarkan oleh perusahaan karena terjadi kegiatan 

produk gagal yang terdiri dari biaya kegagalan internal dan biaya kegagalan 

eksternal. 

Menurut Fandy dan Anastasia (2011: 36) biaya kualitas dapat 

dikelompokan menjadi 4 (empat) golongan, yaitu sebagai berikut: 

a. Biaya pencegahan  

Biaya pencegahan adalah biaya yang terjadi untuk mencegah kerusakan 

produk yang dihasilkan, biaya ini meliputi biaya yang berhubungan 

dengan perancangan, pelaksanaan dan pemeliharaan sistem kualitas. 

b. Biaya Penilaian 

Biaya penilaian adalah biaya yang terjadi untuk menentukan apakah 

produk dan jasa sesuai dengan persyaratan-persyaratan kualitas. 

c. Biaya Kegagalan Internal  

Biaya kegagalan internal adalah biaya yang terjadi karena ada 

ketidaksesuaian dan persyaratan dan terdeteksi sebelum barang atau jasa 

tersebut dikirimkan ke pihak luar atau konsumen. 
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d. Biaya kegagalan eksternal 

Biaya kegagalan eksternal adalah biaya yang terjadi karena produk gagal 

tidak memenuhi persyaratan yang diketahui setelah produk tersebut 

dikirimkan kepada konsumen. 

Adapun menurut Blocher. et,al (2011: 220), biaya kualitas dibagi dalam 

empat komponen yaitu: 

a. Biaya pencegahan yaitu biaya yang timbul untuk mencegah produksi 

produk-produk yang tidak sesuai dengan spesifikasi yang telah ditetapkan, 

yang bertujuan untuk menurunkan kuantitas produk yang tidak memenuhi 

spesifikasi kualitas yang telah ditetapkan sehingga dapat menurunkan 

biaya kegagalan.misalnya biaya pencegahan adalah biaya pelatihan 

kualitas, perencanaan kualitas, pemeliharaan kualitas, biaya inspeksi bahan 

baku dan biaya pemeliharaan peralatan produksi, gaji bagian produksi dan 

gaji bagian laboratorium. 

b. Biaya penilaian yaitu biaya-biaya yang terjadi dalam mendeteksi produk 

yang tidak sesuai dengan spesifikasi yang ditetapkan dan tujuan utama 

fungsi penilaian untuk mencegah pengiriman barang-barang yang itdak 

sesuai dengan persyaratan kepada pelanggan. Misalnya, biaya penilaian 

adalah biaya pengujian dan inspeksi, biaya pemeliharaan peralatan 

pengujian, dan gaji bagian quality control. 

c. Biaya kegagalan internal yaitu biaya-biaya yang terjadi ketika produk yang 

tidak sesuai dengan spesifikasi dapat dideteksi sebelum dikirim ke 

konsumen. Misalnya biaya kegagalan internal adalah biaya tindakan 
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koreksi, biaya pengerjaan kembali, biaya proses, biaya inspeksi dan 

pengujian ulang. 

d. Biaya kegagalan eksternal yaitu biaya-biaya yang terjadi ketika produk 

yang tidak sesuai dengan spesifikasi dideteksi setelah dikirim ke 

konsumen. Misalnya biaya-biaya kegagalan eksternal adalah biaya bahan 

baku yang dikelola kembali, biaya transport atas penarikan kembali produk 

gagal dan penjualan yang hilang karena produk yang tidak memuaskan. 

Informasi biaya kualitas diperlukan untuk menolong para manajer 

pengontrol kinerja kualitas dan untuk menjadi input bagi pengambilan keputusan, 

digunakan untuk mengevaluasi keseluruhan kinerja dari program perbaikan 

kualitas, dan digunakan untuk membantu memperbaiki berbagai keputusan 

manajerial (Tunggal, 2010: 787).  

Adapun menurut Fandy dan Anastasia (2011 : 40) informasi biaya kualitas 

dapat memberikan berbagai macam manfaat antara lain dapat di gunakan untuk: 

a. Mengidentifikasi peluang laba (penghematan biaya dapat meningkatkan 

laba). 

b. Mengambil keputusan capital budgeting dan keputusan infestasi lainnya. 

c. Menekankan biaya pembelian dan biaya yang berkaitan dengan pemasok. 

d. Mengidentifikasi pemborosan dalam aktifitas yang tidak di kehendaki oleh 

para pelanggan. 

e. Mengidentifikasi sistem yang berlebihan. 

f. Menentukan apakah biaya kualitas telah di distribusikan secara tepat. 

g. Penentuan dalam anggaran dan perencanaan laba 

h. Mengidentifikasi masalah-masalah kualitas 
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i. Dijadikan sebagai alat manajemen untuk ukuran perbandingan tentang 

hubungan masukan dan keluaran. 

j. Dijadikan sebagai alat manajemen strategi untuk mengalokasikan sumber 

daya dalam perumusan dan pelaksanaan strategi. 

k. Dijadikan sebagai ukuran penilaian kinerja yang objektif. 

 
B. Peneliti Sebelumnya 

Susanti (2012) meneliti, Analisis Pengaruh Biaya Kualitas terhadap Omzet 

Penjualan pada PT. Sampurna Kuningan Juwana. Hasil penelitian menunjuukkan 

bahwa Hasil uji secara simultan menunjukkan bahwa komponen biaya kualitas 

yang terdiri dari biaya pencegahan, biaya penilaian, biaya kegagalan internal, dan 

biaya kegagalan eksternal secara simultan mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap omzet penjualan.  

Rilla Gantino (2012) Meneliti, Pengaruh Biaya Kualitas Terhadap 

Penjualan Pada PT. Guardian Pharmatama. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

Dari hasil uji F untuk biaya pencegahan, biaya penilaian, biaya kegagalan internal, 

dan biaya kegagalan eksternal, menunjukkan tingkat signifikasi 0,000 Karena 

tingkat signifikasi berada dibawah 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa biaya 

pencegahan, biaya penilaian, biaya kegagalan internal, dan biaya kegagalan 

eksternal berpengaruh secara signifikan terhadap penjualan. 

Wiwin (2008), meneliti tentang Analisis Pengaruh biaya Pameran 

Terhadap Volume Penjualan pada Event Pameran Produk, Studi Kasus PT. 

Modern Photo, Tbk, Cabang Surabaya. Hasil penelitian diperoleh bahwa biaya 

pameran berpengaruh terhadap penjualan, artinya volume penjualan bertambah 
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apabila menambah biaya pameran sebaliknya volume penjualan menurun apabila 

mengurangi biaya pameran. 

Rusmawati (2016), Analisis Pengembangan Produk rati (model, cita rasa, 

kualitas) Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Mandala Bakery Di Surabaya. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel kualitas, model, dan cita rasa 

berpengaruh terhadap peningkatan volume penjualan. 

Febriyanto (2015) meneliti tentang Pengaruh Pengembangan Produk 

terhadap Volume Penjualan pada Konveksi Busana Muslim Clothing Kendal. Dari 

hasil pembahasan di atas dapat diambil kesimpulan bahwa pengembangan produk 

tidak mempunyai pengaruh yang positif/signifikan terhadap volume penjualan, hal 

tersebut dibuktikan dengan melihat data penjualan yang terjadi pada tahun 2013-

2014 mengalami penurunan yang cukup drastis dari tahun 2013. 

Tabel 2.1 
Penelitian Terdahulu 

No Nama dan 
Tahun Judul Penelitian Variabel 

Penelitian Hasil Penelitian 

1 Susanti  
(2012)  
 

Analisis Pengaruh Biaya 
Kualitas terhadap Omzet 
Penjualan pada PT. 
Sampurna Kuningan 
Juwana 

Biaya Kualitas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Penjualan 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Hasil uji secara simultan 
menunjukkan bahwa 
komponen biaya kualitas 
yang terdiri dari biaya 
pencegahan, biaya 
penilaian, biaya kegagalan 
internal, dan 
biaya kegagalan eksternal 
secara simultan 
mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap omzet 
penjualan,  
 
Biaya kegagalan internal 
berpengaruh signifikan 
yang paling kecil (arah 
positif) terhadap omzet 
penjualan, hal ini 
kemungkinan disebabkan 
adanya peningkatan yang 
cukup besar pada biaya 
rework PT. Sampurna 
Kuningan Juwana maka 
produk rusak yang ada 
akan mengalami 
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pengerjaan kembali 
(rework) sehingga 
produknya dapat 
memenuhi kriteria 
penjualan sehingga akan 
menaikkan penjualannya 
pula. 

2 Rilla 
Gantino 
(2012)  
 

Pengaruh Biaya Kualitas 
Terhadap Penjualan Pada 
PT. Guardian Pharmatama. 

Biaya Kulitas 
 
 
 
 
 
 
 
Penjualan 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Terdapat pengaruh yang 
signifikan secara parsial, 
baik secara langsung 
maupun tidak langsung 
dari variabel biaya kulitas 
terhadap penjualan pada 
PT. Guardian Pharmatama 
 
Persamaan regresi tersebut 
menunjukkan bahwa 
pengaruh biaya 
pencegahan, biaya 
penilaian, biaya kegagalan 
internal, dan biaya 
kegagalan eksternal 
terhadap penjualan adalah 
positif yang berarti 
kenaikan biaya kualitas 
akan mengakibatkan 
kenaikan pula terhadap 
penjualan. 

3 Wiwin 
(2008) 

Analisis Pengaruh biaya 
Pameran Terhadap 
Volume Penjualan pada 
Event Pameran Produk, 
Studi Kasus PT. Modern 
Photo, Tbk, Cabang 
Surabaya. 

Biaya Pameran 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Penjualan 

Hasil penelitian diperoleh 
bahwa biaya pameran 
berpengaruh terhadap 
penjualan, artinya volume 
penjualan bertambah 
apabila menambah biaya 
pameran sebaliknya 
volume penjualan menurun 
apabila mengurangi biaya 
pameran. 
 
Hasil dari analisi data 
diperoleh bahwa biaya 
pameran berpengaruh 
terhadap penjualan dengan 
nilai regresi Y = 29,748 + 
0,034 X,  

4 Rusmawati 
(2016) 

Analisis Pengembangan 
Produk rati (model, cita 
rasa, kualitas) Terhadap 
Peningkatan Volume 
Penjualan Mandala Bakery 
Di Surabaya 

Kualitas 
 
 
 
 
 
 
Model 

Variabel kualitas 
berpengaruh secara parsial 
terhadap peningkatan 
volume penjualan Mandala 
Bakery di Surabaya. 
 
Variabel model tidak  
berpengaruh secara parsial 
terhadap peningkatan 
volume penjualan Mandala 
Bakery di Surabaya 
 
Variabel cita rasa tidak 
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berpengaruh secara parsial 
terhadap peningkatan 
volume penjualan Mandala 
Bakery di Surabaya 

5 Febriyanto, 
2015 

Pengaruh Pengembangan 
Produk terhadap Volume 
Penjualan pada Konveksi 
Busana Muslim Clothing 
Kendal 

Pengembangan 
Produk 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Volume 
Penjualan 

Diperoleh hasil nilai t 
hitung sebesar 5,345 
dengan nilai signifikansi 1, 
dimana nilai 
signifikansinya lebih besar 
dari 0,05 dengan demikian 
Ha ditolak dan Ho 
diterima, Jadi dapat 
dikatakan bahwa 
pengembangan produk 
tidak berpangaruh positif 
dan signifikan terhadap 
volume penjualan pada 
Konveksi Busana Muslim 
Clothing Kendal. 
 
Hasil koefisien determinasi 
dari variabel 
pengembangan produk 
yang dinotasikan dalam 
besarnya R square sebesar 
0,746, hal ini 
menunjukkan bahwa 
74,6% varibel independen 
(pengembangan produk) 
yang dapat menjelaskan 
variabel dependen (volume 
penjualan). Sedangkan 
sisanya sebesar 25,4% 
dipengaruhi atau 
dijelaskan oleh variabel 
lain yang tidak 
dimasukkan dalam 
penelitian ini 

 

C.  Kerangka Pemikiran 

Omzet penjualan merupakan keseluruhan jumlah pendapatan yang didapat 

dari hasil penjulan suatu barang atau jasa dalam kurun waktu tertentu. Dalam 

memasarkan produknya perusahaan selain harus memiliki strategi pemasaran 

untuk mencapai tujuannya juga harus mempunyai kualitas produk  yang baik pula 

agar dapat memuaskan konsumen. Selain itu kualitas produk juga dianggap 
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sebagai kunci keberhasilan bagi perusahaan agar bisa memenangkan persaingan 

dengan pesaing. 

Potensi  produk memiliki peranan yang sangat penting yang akan 

mempengaruhi omzet penjualan potensi  produk yang tepat dapat mempengaruhi 

konsumen untuk melakukan pembelian dan merasa puas dengan begitu banyaknya 

produk yang ditawarkan. Dengan kata lain, potensi produk akan mempengaruhi 

kepuasan konsumen. Potensi  produk dianggap memiliki kekuatan yang besar 

dalam mempengaruhi  omzet penjualan. 

Salah satu unsur kunci dalam persaingan diantara pelaku usaha adalah 

tersedianya ragam produk yang disediakan dan ditawarkan kepada konsumen. 

Para pelaku usaha harus membuat keputusan yang tepat mengenai produk yang 

dijual. Dengan adanya macam-macam produk dalam arti produk yang lengkap 

maka itu semua akan menimbulkan kepuasan pelanggan. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2012:272), atribut produk adalah 

pengembangan suatu produk atau jasa melibatkan manfaat yang akan ditawarkan 

produk atau jasa tersebut. Adapun unsur-unsur produk terdiri dari  

a. Kualitas Produk  

Kualitas produk adalah salah satu sarana positioning utama untuk pemasar. 

Mempunyai dampak langsung pada kinerja produk. Oleh karena itu 

kualitas berhubungan erat dengan nilai dan kepuasan pelanggan. 

b. Sifat Produk  

Sifat barang merupakan karakter yang melekat pada barang itu sendiri 

secara fisik dapat dilihat. Sifat produk disebut juga dengan ciri produk 

yang dalam bahasa inggris disebut feature. Suatu produk dapat ditawarkan 
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dalam berbagai sifat, sebuah model “Polos” produk berupa tambahan 

apapun merupakan titik awal. Perusahaan dapat menciptakan model dari 

tingkat lebih tinggi dengan menambahkan beberapa sifat.  

c. Rancangan produk  

Proses merancang gaya dan fungsi produk, menciptakan produk yang 

menarik, mudah, aman, dan tidak mahal unuk dipergunakan, serta 

sederhana dan ekonomis untuk dibuat dan didistribusikan. Atribut produk 

memiliki fungsi penting karena dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian dalam memilih poduk. Ini dikarenakan adanya unsur-unsur 

yang terdapat didalam atribut produk yang biasanya diinginkan serta 

dibutuhkan oleh pembeli 

d. Gaya dan Desain Produk  

Desain memiliki konsep yang lebih luas daripada gaya (style). Desain 

selain mempertimbangkan faktor penampilan, juga bertujuan untuk 

memperbaiki kinerja produk, mengurangi biaya produksi, dan menambah 

keunggulan bersaing. 

e. Kemasan  

Kemasan (packaging) melibatkan perancangan dan produksi wadah atau 

pembungkus untuk sebuah produk. Fungsi utama kemasan adalah 

menyimpan dan melindungi produk. Kemasan yang didesain dengan buruk 

bisa menyebabkan konsumen pusing dan perusahaan kehilangan 

penjualan. Penelitian ini merupakan suatu penelitian yang menggambarkan 

hubungan (sebab akibat) antara potensi produk terhadap Omzet Penjualan 

pada PT, Mondelez Indonesia. 
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Gambar 2.1 Kerangka Konseptual 
Sumber: Diolah penulis 

 
D. Hipotesis 

Hipotesis merupakan kesimpulan sementara yang diperoleh dari 

penyusunan kerangka pikiran, berupa proposisi deduksi (Situmorang, 2017). 

Berdasarkan rumusan masalah, tujuan, teori dan penelitian terdahulu dan kerangka 

pemikiran, maka hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Kualitas produk berpengaruh secara parsial terhadap omzet penjualan pada 

PT. Mondelez Indonesia 

2. Tingkat produk berpengaruh secara parsial  terhadap omzet penjualan pada 

PT. Mondelez Indonesia 

3. Rancangan produk berpengaruh secara parsial terhadap omzet penjualan pada 

PT. Mondelez Indonesia 

4. Kualitas produk, tingkat produk, rancangan produk berpengaruh secara 

simultan terhadap omzet penjualan pada PT. Mondelez Indonesia 

 

   Potensi Produk 

 
 

 
Omzet Penjualan 

Kualitas Produk 

Tingkat  Produk 

Rancangan  Produk 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 

 
A. Pendekatan Penelitian 

Pendekatan penelitian ini adalah penelitian asosiatif (kausal), penelitian 

Asosiatif  merupakan penelitian yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

ataupun juga hubungan antara dua variabel atau lebih (Sugiono, 2010:14). 

Penelitian ini membahas variabel pengaruh potensi produk terhadap omzet 

penjualan pada PT. Mondelez Indonesia. 

 
B. Tempat dan Waktu Penelitian 

1. Tempat Penelitian 

Penelitian dilaksanakan di kantor PT. Mondelez Indonesia  jln. 

Kesatria Komplek Kesatria Resident Blok C No 12a KIM Medan dan 

Transmart Plaza Medan Fair. 

2. Waktu Penelitian 

Penelitian direncanakan pada bulan Maret 2019 s/d selesai, untuk 

lebih rinci dapat dilihat pada table berikut ini: 

Tabel 3.1 Jadwal Kegiatan penelitian 

No Kegiatan 
2019 2020 

Agt Sept Okt Nov Des Jan Feb 
1 Pengajuan judul               
2 Pengajuan Proposal               
3 Bimbingan proposal               
4 Seminar Proposal               
5 Pengolahan data               
6 Analisis dan Evaluasi Data               
7 Penulisan Skripsi               
8 Bimbingan Skripsi               
9 Sidang Meja Hijau               

Sumber: diolah Penulis 
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C.  Populasi dan Sampel 

Menurut Sugiyono (2010:57) “Populasi adalah wilayah generalisasi 

yang terdiri atas subjek atau objek yang mempunyai kuantitas dan 

karakteristik tertentu yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan 

kemudian ditarik kesimpulan. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh 

Pelanggan PT. Mondelez Indonesia  

Sampel adalah beberapa anggota atau bagian dari populasi yang 

mewakili populasi, sehingga dengan mempelajari sampel dan memahami 

karakteristiknya memungkinkan untuk menggeneralisasikan karakteristik 

tersebut dari seluruh anggota populasi.  

Kriteria sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah pelanggan PT. 

Mondelez Indonesia yang tidak diketahui jumlahnya sehingga untuk menentukan 

sampel dengan menggunakan rumus  

𝑛 =
(𝑍𝑎2)𝑝𝑞

𝑑2
 

Keterangan: 

n = Jumlah sampel minimal yang diperlukan 

Za = Nilai standar normal yang besarnya tergantung a 

Bila a: 0,05 maka Z =1,67 

Bila a: 0,01 maka Z =1,96 

P = proporsi yang diestimasi 

q = 1-p 
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d = penyimpangan yang ditolerir 

Karena tidak diketahui p dari penelitian atau literature lain, maka 

dapat dilakukan maximal estimation dengan p = 0,5 dan tingkat error yang di 

tentukan (d) adalah 10%. 

n =
1,672 .0,5.0,5

0,12
= 60 orang (Angka minimal) 

Teknik pengambilan sampel menggunakan non probability sampling, 

yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peluang atau 

kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih 

menjadi sampel (Sugiyono, 2010).  

D. Jenis dan Sumber Data 

Penelitian ini merupakan jenis penelitian jenis data primer yaitu data 

penelitian yang diperoleh atau dikumpulkan langsung dari sumber asli yang 

diperoleh dari jawaban atas kuesioner yang dibagikan kepada responden yaitu 

pelanggan PT. Mondelez Indonesia di Transmart Plaza Medan Fair. 

 
E. Definisi Operasional Variabel 

1. Variabel Penelitian 

Variabel penelitian pada dasarnya adalah segala sesuatu yang 

berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga 

diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya. 

Variabel penelitian juga didefinisikan sebagai suatu atribut atau sifat atau 

nilai dari orang, objek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang 
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ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan ditarik kesimpulannya 

(Sugiyono, 2010:2-3). 

2. Definisi Operasional Variabel 

Penelitian ini menggunakan dua variabel yaitu variabel dependen, 

dan variabel independen.  

Definisi operasional untuk masing-masing variabel sebagai berikut: 

a. Variabel Dependen 

Menurut Sugiyono (2010:4) variabel dependen atau dalam 

bahasa Indonesia sering disebut dengan variabel terikat adalah variabel 

yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel 

bebas. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah omzet Penjualan 

(Y) 

2. Variabel Independen 

Menurut Sugiono (2010: 59) variabel bebas atau independen 

merupakan variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab 

perubahannya atau timbulnya variabel dependen (terikat). Variabel 

independen dalam penelitian ini adalah kualitas produk (X1), Tingkat 

produk (X2) dan rancangan produk (X3) 

Adapun operasional variabel pada penelitian dapat di lihat pada Tabel 3.2: 

Tabel 3.2 
Operasional Variabel 

Variabel Indikator Deskripsi Skala 
Kualitas 
Produk (X1) 

1. Bentuk 
2. Ketahanan 
3. Keandalan 
4. Gaya 
 
 
 
 
 

Merupakan persepsi konsumen 
terhadap keseluruhan kualitas atau 
keunggulan suatu produk. Biasanya 
karena kurangnya pengetahuan 
pembeli akan atribut atau ciri-ciri 
produk yang akan dibeli, maka 
pembeli memperspsikan kualitasnya 
dari aspek harga, iklan, reputasi 
perusahaan, maupun negara 

Skala Likert 
(1,2,3,4,5) 



41 
 

(Fandy Tjiptono, 2012) pembuatnya ((Fandy Tjiptono, 2012) 
Tingkat Produk 
(X2) 

1. Produk Inti 
2. Produk Aktual 
3. Produk Tambahan 

 
 
 
 
 
 
 
(Kotler dan Amrstrong, 
2012) 

Produk adalah semua yang dapat 
ditawarkan kepada pasar untuk 
diperhatikan, dimiliki, digunakan, 
atau dikonsumsi yang dapat 
memuaskan keinginan atau 
kebutuhan pemakainya. Produk juga 
memiliki tingkatan yang 
membedakan produk satu dengan 
yang lainnya, dimana hal ini harus 
diperlihatkan pemasar dalam 
memasarkan produknya. Kotler dan 
Amrstrong, 2012) 

Skala Likert 
(1,2,3,4,5) 

Rancangan 
Produk 
(X3) 

1. Merk 
2. Kemasan 
3. Label 

 
 
 
(Kotler dan Keller, 2012) 

Merupakan nama, istilah, tanda, 
simbol atau lambang, desain, warna, 
gerak atau kombinasi atribut produk 
lain yang diharapkan dapat 
memberikan identitas dan 
differensiasi terhadap produk lainnya 
(Kotler dan Keller, (2012:27) 

Skala Likert 
(1,2,3,4,5) 

Omzet 
Penjualan (Y) 

Jumlah penjualan tiap 
bulan selama periode 
penelitian pada Transmart 
Plaza Medan Fair ( 2005 
– 2019) 

keseluruhan jumlah penjualan 
barang/jasa dalam kurun waktu 
tertentu, yang dihitung berdasarkan 
jumlah uang yang diperoleh. 
(Kurniawan, 2014) 

Persentase 
(%) 

 
 

F. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan untuk memperoleh data-

data yang diperlukan dalam penulisan tugas akhir adalah: 

a. Metode Wawancara 

 Wawancara adalah proses memperoleh keterangan untuk tujuan 

penelitian dengan cara tanya jawab atau pewawancara dengan sipenjawab 

atau responden dengan menggunakan alat yang dinamakan interview guide 

(panduan wawancara) Dalam penelitian ini dilaksanakan wawancara secara 

langsung dengan konsumen yang membeli produk PT. Mondelez Indonesia 

dan para karyawan PT. Mondelez Indonesia. 

b. Angket (Kuisioner) 

Metode yang digunakan dalam pengumpulan data penelitian adalah 

angket atau kuesioner. Angket (kuesioner) adalah suatu daftar pertanyaan 
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atau pernyataan tentang topik tertentu yang diberikan kepada subyek, baik 

secara individual atau kelompok, untuk mendapatkan informasi tertentu, 

seperti preferensi, keyakinan, minat dan perilaku (Mustafidah, 2012: 44). 

Kuesioner yang diberikan kepada responden merupakan daftar 

pertanyaan terkait dengan permasalahan yang akan diteliti. Angket yang 

digunakan dalam penelitian ini merupakan angket yang di kutip dari buku 

Mustafidah (2012: 44) dan diadopsi agar sesuai dengan variabel yang 

digunakan di dalam penelitian ini. 

c. Observasi 

 Observasi adalah suatu cara pengumpulan data dengan pengamatan 

langsung dan pencatatan secara sistematis terhadap obyek yang akan 

diteliti. Observasi dilakukan oleh peneliti dengan cara pengamatan dan 

pencatatan mengenai potensi produk terhadap tingkat penjualan pada PT. 

Mondelez Indonesia. 

 
G. Teknik Analisis Data 

Untuk mengetahui Pengaruh potensi produk terhadap omzet 

penjualan, maka bentuk persamaan dari regresi: 

Y = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + ε  

Keterangan:  

Y =  Omzet penjualan 

 X1 =  Kualitas Produk  

X2 =  Tingkat Produk 

X3 =  Rancangan Produk 

α =  Konstanta 
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β1 β2 β3 =  Nilai koefisien regresi antara variabel independen X terhadap 

variabel dependen Y, bila variabel independen X dianggap konstan 

ε      = error term yaitu faktor-faktor lain yang mempengaruhi variabel 

dependen Y 

Analisis data dalam penelitian ini dibagi ke dalam tiga tahap. Pertama, 

pengujian kualitas data. kedua, melakukan pengujian asumsi klasik. ketiga, 

melakukan pengujian hipotesis. 

Uji Kualitas Data 

a. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang 

merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner yang 

merupakan indikator dari variabel. Suatu kuesioner dikatakan reliable 

atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten 

atau stabil dari waktu ke waktu. Pengukuran realibilitas dapat dilakukan 

dengan cara One Short atau pengukuran sekali saja: disini pengakuannya 

hanya sekali dan kemudian hasilnya dibandingkan dengan pernyataan 

lain atau untuk mengukur korelasi antar jawaban pertanyaan. SPSS 

merupakan fasilitas untuk mengukur realibilitas dengan uji statistik 

Cronbach Alpha (α). Suatu konstruk atau variabel dikatakan realiabel jika 

memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,60. 

b. Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya 

suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 

kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 

kuesioner tersebut. Pengujian validitas dilakukan dengan melakukan 
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korelasi bilvariate antara masing-masing skor indikator dengan total 

skor konstruk. Hasil analisis korelasi bilvariate dengan melihat output 

Pearson Correlation. Apabila Nilai rhitung > rtabel maka instrumen 

yang digunakan dinyatakan valid. Untuk menguji Validitas ini 

dilakukan 3 cara yaitu melakukan korelasi antar skor butir pertanyaan 

dengan total skor konstuk atau variabel, dilakukan dengan melakukan 

korelasi bivariate antara masing-masing skor indikator dengan total 

skor konstruk. 

2. Uji Asumsi Klasik 

Asumsi klasik adalah syarat-syarat yang harus dipenuhi pada model 

regresi linear agar model tersebut menjadi valid. Sebelum melakukan regresi 

terdapat syarat yang harus dilalui yaitu melakukan uji asumsi klasik. Model 

regresi harus bebas dari asumsi klasik yaitu, uji normalitas, heteroskedastisitas 

dan multikolinearitas. 

a. Uji Normalitas  

Uji Normalitas digunakan untuk menguji apakah dalam sebuah 

model regresi variabel dependen, variabel independen atau keduanya 

mempunyai distribusi normal atau tidak.. Jika distribusi data residual 

normal, maka garis yang menggambarkan data sesungguhnya akan 

mengikuti garis diagonalnya. Dasar pengambilan keputusan :  

1) Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 

diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi 

normal, maka model regresi memenuhi asumsi normalitas.  
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2) Jika data menyebar jauh dari diagonal dan atau tidak mengikuti arah 

garis diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkan pola 

distribusi normal, maka model regresi tidak memenuhi asumsi 

normalitas.  

Pada uji Kolmogorov Smirnov apabila signifikansi >5% maka 

berarti data terdistribusi secara normal. Sebaliknya apabila signifikansi 

<5% maka berarti data tidak terdistribusi secara normal. 

b. Uji Heteroskedastisitas  

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan lain. Gejala heteroskedastisitas dalam 

penelitian ini dideteksi dengan menggunakan grafik scatterplot. 

Pendeteksian mengenai ada tidaknya heteroskedastisitas dapat 

dilakukan dengan melihat ada tidaknya pola tertentu pada grafik 

scatterplot antara SRESID dan ZPRED dimana sumbu Y yang telah 

dipredkisi, dan sumbu X adalah residual yang telah di-studentized. 

Adapun dasar analisisnya sebagai berikut :  

1) Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola 

tertentu yang teratur maka mengindikasikan bahwa telah terjadi 

heteroskedastisitas.  

2) Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan 

dibawah angka nol pada sumbu Y, maka tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 
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c. Uji Multikolinearitas  

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model 

regresi ditemukan adanya korelasi antara variabel bebas (independen). 

Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara 

variabel independen. Nilai tolerance yang rendah sama dengan nilai 

VIF tinggi (karena VIF = 1/tolerance) dan menunjukkan adanya 

kolinearitas yang tinggi. Dasar pengambilan keputusan adalah apabila 

nilai tolerance > 0,1 atau sama dengan nilai VIF < 10 berarti tidak ada 

multikolinearitas antar variabel dalam model regresi. 

3. Uji Hipotesis 

a. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur seberapa 

jauh kemampuan model dalam menjelaskan variasi variabel dependen. 

Nilai koefisien determinasi adalah antara nol sampai dengan satu. 

Apabila nilai R2 semakin kecil, maka kemampuan variabel 

independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen rendah. 

Apabila nilai R2 mendekati satu, maka variabel independen 

memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 

memprediksi variasi variabel dependen. 

b. Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F)  
 

Pengujian hipotesis secara simultan (keseluruhan) menunjukkan 

apakah variabel bebas secara keseluruhan atau bersama-sama 

mempunyai pengaruh terhadap variabel tak bebas. Kriteria pengujian 

sebagai berikut :  
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1) Membandingkan antara F hitung dengan F tabel  

Bila f hitung < f tabel, variabel bebas secara serentak tidak 

berpengaruh terhadap variabel independen. Bila f hitung > f tabel, 

variabel bebas secara serentak berpengaruh terhadap variabel 

independen. 

2) Berdasarkan probabilitas  

Jika probabilitas signifikansi lebih besar dari 0,05 (α), maka 

variabel bebas secara serentak tidak berpengaruh terhadap kinerja 

keuangan, jika lebih kecil dari 0,05 maka variabel bebas secara 

serentak berpengaruh terhadap kepuasan kerja pengurus. 

c. Uji Signifikansi Parameter Individual (Uji Statistik t) 

Pengujian parameter individual dimaksudkan untuk melihat 

apakah variabel secara individu mempunyai pengaruh terhadap 

variabel tak bebas dengan asumsi variabel bebas lainnya konstan. 

Kriteria pengujian sebagai berikut : 

1) Membandingkan antara t hitung dengan t tabel  

Bila t hitung < t tabel, variabel bebas secara individual tidak 

berpengaruh terhadap variabel tak bebas. Bila t hitung > t tabel, 

variabel bebas secara individual berpengaruh terhadap variabel tak 

bebas.  

2) Berdasarkan probabilitas signifikansi lebih kecil dari 0,05 (α), 

maka variabel bebas secara individu berpengaruh terhadap variabel 

dependen. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 
 
A. Hasil Penelitian 

1. Deskripsi Objek penelitian 

PT Mondelez indonesia merupakan perusahaan multinasional yang 

bergerak dalam bidang industri makanan merek makanan Kraft foods serta 

produsen minuman terkemuka dunia yang berpusat di Amerika, dimana 

perusahaan ini telah mempekerjakan sekitar 100.000 karyawan yang tersebar di 

seluruh dunia. Nama Mondelez berasal dari masukan karyawan Kraft foods pada 

saat itu, Mondelez menjadi perancis untuk dunia dan delez alternatif lezat. 

Perusahaan ini membuat beberapa merek makanan ringan paling terkenal 

di seluruh dunia. Mondelez mampu mengeluarkan produk bermerk yang mampu 

diingat oleh masyarakat seperti cookies dan kerupuk, oreo, chips Ahoy, TUC, 

Belvita, Cokelat Milka, Lacta, Toblerone dan Cadbury Dairy Milk dan permen 

karet dan permen Trident, chiclet, Hals, Stride dan Cadbury Dairy Milk Eclair. 

Semua produk tersebut diharapkan dapat mendorong 70 persen dari pertumbuhan 

perusahaan. 

Selain itu perusahaan ini merupakan produsen coklat, biskuit, permen, 

kembang gula, kopi dan serbuk minuman, portofolio Mondelez International 

meliputi beberapa merek terkemuka hingga Mondelez International memiliki 

pendapatan tahunan sekitar 360 milyar dollar dan mampu beroperasi di lebih dari 

80 negara. 

Mondelez memiliki asal-usul sebagai Dairy Products  Corporation, yang 

dibentuk pada tanggal 10 desember 1923, oleh Thomas H. Mclnnerney 



49 
 

perusahaan ini awalnya dibentuk untuk mengeksekusi pada strategi rollup di 

Amerika Serikat. Melalui akuisisi itu perusahaan memperluas ke berbagai macam 

produk susu. Pada tahun 1930 itu adalah perusahaan susu terbesar di Amerika 

Serikat dan dunia, melebihi Borden. 

Sejalan dengan dinamika bisnis dan pencapaian usaha yang dilakukan, 

perusahaan dapat tumbuh dengan cepat melalui pengambil alihan perusahaan-

perusahaan makanan dan minuman  yang ada di berbagai negara. Hingga 

Mondelez International yang sebelumnya du=ikenal dengan Kraft foods itu telah 

menjadi perusahaan terbesar di industri biskuit, dan yang kedua pada sektor 

industri permen dan serbuk minuman (kopi). 

Sejak tahun 1997, Mondelez menyumbangkan lebihdari satu miliar porsi 

makanan untuk membantu masyarakat di seluruh dunia. Lebih dari 80 negara, 

produk mondelez menjadi favorit dan pemimpin pasar di kalangan konsumen 

seperti oreo, TUC Cadbury dan keju. Pada bulan Oktober 2012 nama perusahaan 

Kraft Food berganti nama menjadi Mondelez International dan membentuk Group 

perusahaan baru bernama Kraft Foods Group. 

2. Deskripsi Karakteristik Responden  

Dalam penelitian ini terkumpul data primer yang diambil dari 60 

responden untuk mengetahui tanggapan mereka mengenai kualitas produk 

terhadap peningkatan penjualan pada PT. Mondelez Indonesia . Karakteristik 

responden yang akan diuraikan berikut ini mencerminkan bagaimana keadaan 

responden yang diteliti meliputi jenis kelamin dan usia. 
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Tabel 4.1 Karakteristik Sampel 
 No Jenis Kelamin Frekuensi Persentase 

 1 Laki-laki 26 43,3% 

 2 Wanita 34 56,7% 

 Jumlah 60 100% 

Sumber :  Hasil Pengolahan SPSS V. 17,  2020. 
      
Berdasarkan tabel 4.1 diketahui jumlah responden terbanyak yaitu wanita 

sebanyak 34 orang atau 56,7% dan laki-laki sebanyak 26 orang atau 43,3%. 

Tabel 4.2 karakteristik responden berdasarkan usia. 
N0 Usia Frekuensi Persentase 

1 <20 15 25,0% 

2 20 - 25 25 41,7% 

3 26 - 30 15 25% 

4 >30 5 8,3% 

Jumlah 60 100,00% 

    Sumber :  Hasil Pengolahan SPSS V. 17, 2020. 
 

  Berdasarkan tabel 4.2 diketahui usia responden dalam penelitian yaitu 

usia < 20 tahun sebanyak 15 orang atau 25%, 20 - 25 tahun sebanyak 25 orang 

atau 41,7%, 26 30 tahun sebanyak 15 orang atau  25%  dan usia > 30 tahun 

sebanyak 5 orang atau 8,3%. 

 
3. Kualitas Produk (X1) 

 
Pada tabel 4.3 menyajikan jawaban responden pada koesioner 
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Tabel 4.3 Statistik Deskriptif Variabel Kualitas Produk (X1) 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

 Statistic Statistic Statistic Statistic Std. Error Statistic 

X11 60 2.00 5.00 3.9333 .09165 .70990 

X12 60 2.00 5.00 3.9000 .10279 .79618 

X13 60 3.00 5.00 3.7333 .07835 .60693 

X14 60 2.00 5.00 3.6667 .11563 .89569 

Valid N (listwise) 60      

 Sumber: Hasil Pengolahan SPSS V. 17, 2020. 
 

Berdasarkan tabel 4.3, dapat dideskripsikan sebagai berikut 

a. Jawaban terhadap pertanyaan pertama, berkaitan dengan bentuk produk 

makanan ringan PT Mondelez Indonesia sangat bervariatif, jawaban 

terendah adalah 2, jawaban tertinggi adalah 5, dengan rata rata 3,93, Nilai 

standart decviasi sebesar 0,709 menunjukkan bahwa tidak terdapat 

jawaban yang bersifat ekstrim, dan tidak terdapat data yang outlier. 

Dikatakan outlier apabila data tersebut nilainya lebih besar dari 2,5 standar 

deviasi. 

b. Jawaban terhadap pertanyaan kedua, berkaitan dengan Produk –produk 

makanan ringan PT mondelez  Indonesia merupakan produk yg tidak 

mudah hancur di dalam kemasan, jawaban terendah adalah 2, jawaban 

tertinggi adalah 5, dengan rata rata 3,90. Nilai standart decviasi sebesar 

0,796 menunjukkan bahwa tidak terdapat jawaban yang bersifat ekstrim, 

dan tidak terdapat data yang outlier.  

c. Jawaban terhadap pertanyaan ketiga, berkaitan dengan Produk makanan 

ringan PT mondelez Indonesia telah memenuhi standar kesehatan dengan 

nilai Gizi yang tinggi, jawaban terendah adalah 3, jawaban tertinggi adalah 
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5, dengan rata rata 3,73. Nilai standart decviasi sebesar 0,606 

menunjukkan bahwa tidak terdapat jawaban yang bersifat ekstrim, dan 

tidak terdapat data yang outlier.  

d. Jawaban terhadap pertanyaan keempat, berkaitan dengan Produk PT 

mondelez Indonesia memiliki kemasan yang menarik dan bergaya modern, 

jawaban terendah adalah 2, jawaban tertinggi adalah 5, dengan rata rata 

3,66. Nilai standart decviasi sebesar 0,895 menunjukkan bahwa tidak 

terdapat jawaban yang bersifat ekstrim, dan tidak terdapat data yang 

outlier.  

4. Tingkat Produk (X2) 
 

Pada tabel 4.4 menyajikan jawaban responden pada koesioner 

Tabel 4.4 Statistik Deskriptif Variabel Tingkat Produk (X2) 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

 Statistic Statistic Statistic Statistic Std. Error Statistic 

X21 60 3.00 5.00 3.9833 .07323 .56723 

X22 60 3.00 5.00 3.9500 .06025 .46669 

X23 60 3.00 5.00 4.1167 .08265 .64022 

X24 60 3.00 5.00 3.9667 .09196 .71228 

X25 60 2.00 5.00 3.7833 .09535 .73857 

X26 60 3.00 5.00 4.0167 .08058 .62414 

Valid N (listwise) 60      

 Sumber: Hasil Pengolahan SPSS V. 17, 2020. 
 

Berdasarkan tabel 4.4, dapat dideskripsikan sebagai berikut 

a. Jawaban terhadap pertanyaan pertama, berkaitan dengan Produk inti PT 

Mondelez  Indonesia seperti biscuit oreo sangat diminati semua kalangan 

konsumen sebagai teman minum susu, jawaban terendah adalah 3, 

jawaban tertinggi adalah 5, dengan rata rata 3,98, Nilai standart decviasi 
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sebesar 0,567 menunjukkan bahwa tidak terdapat jawaban yang bersifat 

ekstrim, dan tidak terdapat data yang outlier. Dikatakan outlier apabila 

data tersebut nilainya lebih besar dari 2,5 standar deviasi. 

b. Jawaban terhadap pertanyaan kedua, berkaitan dengan Produk Aktual PT 

Mondelez Indonesia seperti Wafer coklat Kit-Kat diminati masyarakat 

karena di dalamnya terdapat gabungan coklat, keju, dan susu seakan akan 

sedang menyantap biscuit oreo dengan segelas susu, jawaban terendah 

adalah 3, jawaban tertinggi adalah 5, dengan rata rata 3,95. Nilai standart 

decviasi sebesar 0,466 menunjukkan bahwa tidak terdapat jawaban yang 

bersifat ekstrim, dan tidak terdapat data yang outlier.  

c. Jawaban terhadap pertanyaan ketiga, berkaitan dengan Produk Tambahan 

PT Mondelez Indonesia seperti Keju Craft memiliki rasa Keju yg sangat 

berkelas, jawaban terendah adalah 3, jawaban tertinggi adalah 5, dengan 

rata rata 4,12. Nilai standart decviasi sebesar 0,640 menunjukkan bahwa 

tidak terdapat jawaban yang bersifat ekstrim, dan tidak terdapat data yang 

outlier.  

d. Jawaban terhadap pertanyaan keempat, berkaitan dengan Harga Produk PT 

Mondelez Indonesia baik dari produk inti, produk actual dan produk 

tambahan semua dapat terjangkau semua kalangan konsumen, jawaban 

terendah adalah 2, jawaban tertinggi adalah 5, dengan rata rata 3,96. Nilai 

standart decviasi sebesar 0,712 menunjukkan bahwa tidak terdapat 

jawaban yang bersifat ekstrim, dan tidak terdapat data yang outlier.  

e. Jawaban terhadap pertanyaan kelima, berkaitan dengan Semua Produk PT 

Mondelez Indonesia mampu bersaing di pasar, jawaban terendah adalah 2, 
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jawaban tertinggi adalah 5, dengan rata rata 3,78. Nilai standart decviasi 

sebesar 0,738 menunjukkan bahwa tidak terdapat jawaban yang bersifat 

ekstrim, dan tidak terdapat data yang outlier 

f. Jawaban terhadap pertanyaan keenam, berkaitan dengan Harga produk PT. 

Mondelez Indonesia sesuai dengan kualitasnya, jawaban terendah adalah 

3, jawaban tertinggi adalah 5, dengan rata rata 4,01. Nilai standart decviasi 

sebesar 0,624 menunjukkan bahwa tidak terdapat jawaban yang bersifat 

ekstrim, dan tidak terdapat data yang outlier. 

5. Rancangan Produk (X3) 
 

Pada tabel 4.5 menyajikan jawaban responden pada koesioner 

Tabel 4.5 Statistik Deskriptif Variabel Rancangan Produk (X3) 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

 Statistic Statistic Statistic Statistic Std. Error Statistic 

X31 60 3.00 5.00 3.9833 .06926 .53652 

X32 60 3.00 5.00 3.8500 .09152 .70890 

X33 60 2.00 5.00 3.8167 .08058 .62414 

X34 60 2.00 5.00 3.7500 .08774 .67961 

X35 60 3.00 5.00 3.9000 .07403 .57342 

X36 60 3.00 5.00 3.9667 .04734 .36669 

Valid N (listwise) 60      

 Sumber: Hasil Pengolahan SPSS V. 17, 2020. 
 

Berdasarkan tabel 4.5, dapat dideskripsikan sebagai berikut 

a. Jawaban terhadap pertanyaan pertama, berkaitan dengan PT. Mondelez 

Indonesia memiliki nama merek yang terkenal, jawaban terendah adalah 3, 

jawaban tertinggi adalah 5, dengan rata rata 3,98, Nilai standart decviasi 

sebesar 0,536 menunjukkan bahwa tidak terdapat jawaban yang bersifat 
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ekstrim, dan tidak terdapat data yang outlier. Dikatakan outlier apabila 

data tersebut nilainya lebih besar dari 2,5 standar deviasi. 

b. Jawaban terhadap pertanyaan kedua, berkaitan dengan Desain produk PT. 

Mondelez Indonesia menarik, jawaban terendah adalah 3, jawaban 

tertinggi adalah 5, dengan rata rata 3,85. Nilai standart decviasi sebesar 

0,708 menunjukkan bahwa tidak terdapat jawaban yang bersifat ekstrim, 

dan tidak terdapat data yang outlier.  

c. Jawaban terhadap pertanyaan ketiga, berkaitan dengan Variasi produk 

yang disediakan oleh PT. Mondelez Indonesia sangat beragam, jawaban 

terendah adalah 2, jawaban tertinggi adalah 5, dengan rata rata 3,81. Nilai 

standart decviasi sebesar 0,624 menunjukkan bahwa tidak terdapat 

jawaban yang bersifat ekstrim, dan tidak terdapat data yang outlier.  

d. Jawaban terhadap pertanyaan keempat, berkaitan dengan Produk memiliki 

cirri khas sendiri, jawaban terendah adalah 2, jawaban tertinggi adalah 5, 

dengan rata rata 3,75. Nilai standart decviasi sebesar 0,679 menunjukkan 

bahwa tidak terdapat jawaban yang bersifat ekstrim, dan tidak terdapat 

data yang outlier.  

e. Jawaban terhadap pertanyaan kelima, berkaitan dengan Ukuran kemasan 

tiap produk sesuai dengan harga yang ditawarkan, jawaban terendah 

adalah 3, jawaban tertinggi adalah 5, dengan rata rata 3,90. Nilai standart 

decviasi sebesar 0,573 menunjukkan bahwa tidak terdapat jawaban yang 

bersifat ekstrim, dan tidak terdapat data yang outlier 

f. Jawaban terhadap pertanyaan keenam, berkaitan dengan Produk memiliki 

desain yang berbeda dari merek lainnya, jawaban terendah adalah 3, 
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jawaban tertinggi adalah 5, dengan rata rata 3,96. Nilai standart decviasi 

sebesar 0,366 menunjukkan bahwa tidak terdapat jawaban yang bersifat 

ekstrim, dan tidak terdapat data yang outlier. 

6. Pengujian Instrumen Data 

Sebelum dianalisa  dan dievaluasi terlebih dahulu data diuji dengan uji 

validitas  dan realibilitas sebagai berikut: 

a. Uji Validitas 

 Uji validitasa adalah suatu ukuran yang menunjukan tingkat-tingkat 

kevalidan atau kesahihan suatu instrumen. Untuk menentukan valid atau tidaknya 

butir koesioner dilakukan perbandingan rhitung (corected item total corelation) 

lebih besar dari (>) r tabel atau nilai corected item total corelation lebih besar dari 

0,25 maka butir pertanyaan dianggap valid. Sedangkan kevalidan data 

berdasarkan jumlah n (responden) pada derajat kebebasan nya rtabel (df = n – k) 

harus lebih kecil dari 0,25.  

Tabel 4.6 Item-total statistics (X1) 
 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Squared Multiple 

Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

X11 11.3000 2.586 .730 .728 .453 

X12 11.3333 2.633 .577 .696 .546 

X13 11.5000 3.305 .492 .269 .619 

X14 11.5667 3.301 .401 .095 .815 

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS V. 17, 2020. 
Dari tabel 4.6 di atas hasil output SPSS diketahui nilai validitas terdapat 

pada kolom Corrected Item-Total Correlation yang artinya nilai korelasi antara 

skor setiap butir dengan skor total pada tabulasi jawaban responden. Hasil uji 

validitas dari 4 (empat) butir pertanyaan pada variabel X1 (kualitas produk) dapat 

dinyatakan valid (sah) karena semua nilai koefesien lebih besar dari 0,25. 
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Tabel 4.7 Item-total statistics (X2) 
 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Squared Multiple 

Correlation 

Cronbach's Alpha if 

Item Deleted 

X21 19.8333 3.734 .449 .064 .557 

X22 19.8667 3.338 .331 .121 .436 

X23 19.7000 2.858 .315 .164 .383 

X24 19.8500 2.570 .381 .319 .334 

X25 20.0333 2.745 .469 .127 .409 

X26 19.8000 2.942 .588 .308 .399 

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS V. 17, 2020. 

Dari tabel 4.7 di atas hasil output SPSS diketahui nilai validitas terdapat 

pada kolom Corrected Item-Total Correlation yang artinya nilai korelasi antara 

skor setiap butir dengan skor total pada tabulasi jawaban responden. Hasil uji 

validitas dari 6 (enam) butir pertanyaan pada variabel X2 (tingkat produk) dapat 

dinyatakan valid (sah) karena semua nilai koefesien lebih besar dari 0,25. 

Tabel 4.8 Item-total statistics (X3) 
 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Squared Multiple 

Correlation 

Cronbach's Alpha if 

Item Deleted 

X31 19.2833 2.749 .501 .453 .424 

X32 19.4167 2.281 .534 .411 .372 

X33 19.4500 3.167 .367 .253 .573 

X34 19.5167 2.966 .314 .258 .557 

X35 19.3667 3.084 .356 .255 .530 

X36 19.3000 3.569 .461 .143 .560 

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS V. 17, 2020. 

Dari tabel 4.9 di atas hasil output SPSS diketahui nilai validitas terdapat pada 

kolom Corrected Item-Total Correlation yang artinya nilai korelasi antara skor 

setiap butir dengan skor total pada tabulasi jawaban responden. Hasil uji validitas 

dari 8 (delapan) butir pertanyaan pada variabel X3 (Rancangan Produk) dapat 

dinyatakan valid (sah) karena semua nilai koefesien lebih besar dari 0,25. 
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b. Pengujian Reliabilitas  

Reliabilitas adalah derajat ketepatan, ketelitian atau keakuratan yang 

ditunjukkan oleh instrumen pengukuran. Butir angket dikatakan reliabel atau 

handal apabila jawaban seseorang terhadap angket adalah konsisten. Dalam 

penelitian ini untuk menentukan angket reliabel atau tidak dengan menggunakan 

alpha cronbach. Angket dikatakan reliabel jika alpha cronbach > 0,60 dan tidak 

reliabel jika sama dengan atau dibawah 0,60 (Rusiadi, 2013). 

Reliabilitas dari pertanyaan angket yang telah diajukan penulis kepada 

responden dalam penelitian ini akan terlihat pada tabel Reliability Statistics yang 

disajikan dalam tabel dibawah ini: 

Tabel 4.9 Realibility Statistics  
Variabel Cronbach's Alpha N of Items 

X1 .686 4 
X2 .772 6 
X3 .755 6 

   Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 17, 2018 

Dari tabel 4.9 di atas, hasil output SPSS diketahui nilai Cronbach’s Alpha 

variabel X1 (kualitas produk) sebesar 0,686 > 0,60, variabel X2 (tingkat produk) 

sebesar 0,772 > 0,60 dan variabel X3 (rancangan produk) sebesar 0,775 > 0,60 

sehingga dapat disimpulkan bahwa pertanyaan yang telah disajikan kepada 

responden pada tiap-tiap variabel adalah reliabel atau dikatakan handal. 

7. Pengujian Asumsi Klasik  

a. Uji Normalitas data  

Uji normalitas kolmogorof smirnov merupakan bagian dari uji asumsi 

klasik. Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah nilai residual 

berdistribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki nilai 

residual yang berdistribusi normal, dengan dasar pengambilan keputusan 
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1) Jiga nilai signifikansi > 0,05 maka nilai residual berdistribusi normal 

2) Jika nilai signifikansi < 0,05, maka nilai residual tidak berdistribusi normal 

Pengujian normalitas residual dengan menggunakan uji statistik dengan 

menggunakan kolmogorov-smirnof test, dengan melihat nilai kolmogorov dan 

Asymp.Sig nya yang dapat dilihat pada tabel 4.10. 

Tabel 4.10. Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardized Residual 

N 60 

Normal Parametersa,,b Mean .0000000 

Std. Deviation 3.43318676 

Most Extreme Differences Absolute .088 

Positive .088 

Negative -.059 

Kolmogorov-Smirnov Z .679 

Asymp. Sig. (2-tailed) .746 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

 Sumber : Hasil Pengelolaan SPSS 17, 2020 
 

Dilihat pada Tabel 4,10, terlihat bahwa Kolmogrov-Smirnov Z sebesar 

0,679 dan nilai Asymp.sig sebesar 0,746 > 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa 

nilai residual berdistributor normal. 

8. Uji regresi Linear Berganda 

Regresi linier berganda bertujuan menghitung besarnya pengaruh dua atau 

lebih variabel bebas terhadap satu variabel terikat dan memprediksi variabel 

terikat dengan menggunakan dua atau lebih variabel bebas.  

Rumus analisis regresi berganda sebagai berikut:  

Y = α + b₁X₁ + b₂X₂ + b3X3 + e  
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Tabel. 4.11 Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .503 6.750  5.512 .000 

TotalX1 .351 .229 .094 .659 .513 

TotalX2 .237 .270 .134 .880 .383 

TotalX3 .238 .250 .134 .953 .345 

a. Dependent Variable: totally 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 17, 2018 
 

 Berdasarkan tabel 4.11 tersebut diperoleh regresi linier berganda sebagai 

berikut: 

 Y = -0,503 + 0,351 X1 + 0,237 X2 + 0,238 X3 + e.  

Interpretasi dari persamaan regresi linier berganda adalah:  

1) Jika segala sesuatu pada variabel-variabel bebas dianggap nol maka nilai 

omzet penjualan (Y) adalah sebesar -0,503.  

2) Jika terjadi peningkatan kualitas produk sebesar 1, maka omzet penjualan 

(Y) akan meningkat sebesar 0,237.  

3) Jika terjadi peningkatan tingkat produk sebesar 1, maka omzet penjualan 

(Y) akan meningkat sebesar 0,237.  

4) Jika terjadi peningkatan rancangan produk sebesar 1, maka omzet 

penjualan (Y) akan meningkat sebesar 0,238.  
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9. Uji Kesesuaian (Test Goodness Of Fit)  

a. Uji Signifikan Parsial (Uji t)  

Uji Parsial (t) menunjukkan seberapa jauh variabel bebas secara individual 

menerangkan variasi pengujian ini dilakukan dengan menggunakan tingkat 

signifikansi 5%. Jika nilai signifikansi t < 0,05 artinya terdapat pengaruh yang 

signifikan antara satu variabel bebas terhadap variabel terikat. Jika nilai 

signifikansi t > 0,05 artinya tidak terdapat pengaruh antara satu variabel bebas 

terhadap variabel terikat. 

Tabel 4.13 Uji Parsial 
Coefficients a 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .603 2.750  -.152 .513 

TotalX1 .751 .129 .624 6.591 .000 

TotalX2 .637 .170 .834 8.830 .000 

TotalX3 .638 .150 .834 9.533 .001 

a. Dependent Variable: totally 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 17, 2018 
 

Berdasarkan tabel 4.13 diatas dapat dilihat bahwa:  

1) Pengaruh kualitas produk terhadap tingkat penjualan.  

Berdasarkan hasil pengolahan data didapat t hitung sebesar 6,591 

sedangkan t tabel sebesar 1,672 dan signifikan sebesar 0,000, sehingga t hitung 

6,591 > ttabel 1,672 dan signifikan 0,000 < 0,05, maka Ha diterima dan H0 

ditolak, yang menyatakan secara parsial kualitas produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap omzet penjualan. 

2) Pengaruh tingkat produk terhadap tingkat penjualan.  
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Berdasarkan hasil pengolahan data didapat t hitung sebesar 8.830 

sedangkan t tabel sebesar 1,672 dan signifikan sebesar 0,000, sehingga t hitung 

8.830 > t tabel 1,672 dan signifikan 0,000 < 0,05, maka Ha diterima dan H0 

ditolak yang menyatakan secara parsial tingkat produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap omzet penjualan. 

3) Pengaruh rancangan produk terhadap tingkat penjualan.  

Berdasarkan hasil pengolahan data didapat t hitung sebesar 9.533 

sedangkan t tabel sebesar 1,672 dan signifikan sebesar 0,001, sehingga t hitung 

9.553 > t tabel 1,672 dan signifikan 0,001 < 0,05, maka Ha diterima dan H0 

ditolak yang menyatakan secara parsial rancangan produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap omzet penjualan. 

Uji Signifikan Simultan (Uji F)  

Uji F (uji simultan) dilakukan untuk melihat pengaruh variabel bebas 

terhadap variabel terikatnya secara simultan. Cara yang digunakan adalah dengan 

melihat level of significant (=0,05). Jika nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 

maka H0 ditolak dan Ha diterima. 

Tabel 4.12 Uji Simultan 
ANOVA(b) 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 195.420 3 65.140 57.090 .000a 

Residual 63.869 56 1.141   

Total 729.289 59    

a. Predictors: (Constant), TotalX3, TotalX1, TotalX2 

b. Dependent Variable: totally 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 17, 2018 
 

Berdasarkan tabel 4.12 di atas dapat dilihat bahwa Fhitung sebesar 57.090 

sedangkan Ftabel sebesar 2.56 yang dapat dilihat pada α = 0,05. Probabilitas 
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siginifikan jauh lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,000 < 0,05, maka model regresi dapat 

dikatakan bahwa dalam penelitian ini kualitas produk, tingkat produk dan 

rancangan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap omzet penjualan 

PT. Mondelez Indonesia. Maka hipotesis sebelumnya adalah Terima Ha (tolak 

H0) atau hipotesis diterima. 

c. Koefisien Determinasi  

Analisis koefisien determinasi ini digunakan untuk mengetahui persentase 

besarnya variasi pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Dari 

pengolahan data angket dengan menggunakan alat bantu aplikasi Software SPSS 

17.0 for Windows maka diperoleh hasil seperti tabel di bawah ini: 

Tabel 4.14 Koefisien Determinasi 
Model Summary b 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .712a .631 .619 3.52395 

a. Predictors: (Constant), TotalX3, TotalX1, TotalX2 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0  
 

Berdasarkan tabel 4.14 di atas dapat dilihat bahwa angka adjusted R 

Square 0,619 yang dapat disebut koefisien determinasi yang dalam hal ini berarti 

61,9% omzet penjualan dapat diperoleh dan dijelaskan oleh pengaruh kualitas 

produk, tingkat produk dan rancangan produk. Sedangkan sisanya 100% - 61,9% 

= 38,1% dijelaskan oleh faktor lain atau variabel diluar variabel ini. 

B. Pembahasan 

Salah satu parameter penting dalam bisnis adalah seberapa besar omzet 

penjualan yang diperoleh. Bagi para pelaku bisnis harus mengetahui secara akurat 

berapa besar omzet yang didapatkan secara berkala. Selanjutnya, para pelaku 

bisnis juga harus memahami tentang bagaimana cara menaikkan atau 
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meningkatkan omzet penjualan. Karena tingkat keberhasilan sebuah bisnis dapat 

dilihat berdasarkan tingginya penjualan. Semakin tinggi penjualan, maka akan 

semakin banyak keuntungan yang akan didapatkan. Itulah mengapa, bagi para 

pelaku bisnis harus mengoptimalkan potensi aset yang dimiliki, agar bisnis yang 

dijalankannya memperoleh hasil yang maksimal. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh potensi produk dalam 

memprediksi omzet penjualan pada PT. Mondelez Indonesia.  

Berdasarkan hasil penelitian dapat dilihat bahwa potensi produk (kualitas 

produk, tingkat produk, rancangan produk) adalah positif yang berarti bahwa 

potensi produk (kualitas produk, tingkat produk, rancangan produk) berpengaruh 

positif terhadap omzet penjualan PT. Mondelez Indonesia. Jika potensi produk 

(kualitas produk, tingkat produk, rancangan produk) semakin tinggi, maka omzet 

penjualan akan meningkat. Hal ini dapat dilihat dari uji signifikan silmultan (uji 

f), hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai f hitung sebesar 57.090 dan f tabel 

sebesar 2.56, hal ini menunjukkan bahwa potensi produk (kualitas produk, tingkat 

produk, rancangan produk) menunjukkan pengaruh positif terhadap omzet 

penjualan PT. Mondelez Indonesia. 

Hal ini sesuai dengan pendapat dari Gaspersz (2003:3) yang 

mengemukakan “Produk yang berkualitas tinggi akan mampu meningkatkan 

penjualan”. Hasil tersebut juga mendukung hasil penelitian yang dilakukan oleh 

Nita Andriasih (2002) yang menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh 

secara signifikan terhadap penjualan. Begitu juga dengan hasil penelitian yang 

dilakukan oleh Suroso (2005) yang menunjukkan adanya pengaruh  kualitas 

produk terhadap penjualan. 
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Untuk dapat meningkatkan volume penjualan, perusahaan harus mampu 

membaca situasi pemasaran, untuk dapat peningkatan volume penjualan dimana 

dalam penerapannya perlu dilakukan penganalisaan pada faktor-faktor yang 

berpengaruh terhadap tingkat penjualan. untuk itu perusaha’an harus lebih teliti 

dalam merancang strategi pemasarannya. Perusahaan akan berhasil dalam 

mencapai tujuan apabila dinilai memiliki citra yang baik dalam benak konsumen, 

dengan Terciptanya citra yang baik tentu akan menumbuhkan kepuasan pada 

konsumen. Dengan melakukan penganalisaan faktor apa saja yang berpengaruh 

pada penjualan, diharapkan perusaha’an mampu untuk bersaing terhadap 

perusahaan lain dan tentunya tujuan perusahaan akan tercapai. 

Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui bahwa potensi produk (kulitas 

produk, tingkat produk, rancangan produk) berpengaruh positif terhadap omzet 

penjualan dengan nilai t hitung sebesar 6.591 (X1), 8.830 (X2) dan 9.533 (X3) 

sedangkan t tabel sebesar 1,672. Jika potensi produk semakin tinggi, maka omzet 

penjualan akan meningkat.  Hasil perhitungan secara parsial menunjukkan bahwa 

masing-masing komponen kualitas produk dan tingkat produk memiliki pengaruh 

yang berbeda-beda terhadap omzet penjualan dimana kualitas produk memiliki 

pengaruh signifikan yang paling besar terhadap omzet penjualan, hal ini sejalan 

dengan penelitian Susanti (2012) secara parsial menunjukkan bahwa kualitas 

produk memiliki pengaruh  yang berbeda-beda terhadap omzet penjualan yang 

terjadi di PT. Sampurna Kuningan Juwana., hal ini kemungkinan disebabkan 

adanya biaya kualitas yang tinggi yang dalam hal ini adalah biaya pencegahan 

maka akan menyebabkan Harga Pokok Penjualan naik. 
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Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian Rilla Gantino (2012) Dari hasil 

uji F untuk biaya tingkat produk, menunjukkan tingkat signifikasi 0,000 Karena 

tingkat signifikasi berada dibawah 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa tingkat 

tingkat produk berpengaruh secara signifikan terhadap penjualan. 

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa potensi produk (kulitas 

produk, tingkat produk, rancangan produk) berpengaruh secara  simultan terhadap 

omzet penjualan ,Berdasarkan hasil penelitian dilihat bahwa angka adjusted R 

Square 0,619 yang dapat disebut koefisien determinasi yang dalam hal ini berarti 

61,9% omzet penjualan dapat diperoleh dan dijelaskan oleh pengaruh potensi 

produk (kulitas produk, tingkat produk, rancangan produk) Sedangkan sisanya 

100% - 61,9% = 38,1% dijelaskan oleh faktor lain atau variabel diluar variabel ini. 

Banyak faktor yang mempengaruhi penjualan seperti biaya produksi. 

Biaya produksi merupakan biaya-biaya yang terjadi untuk mengolah bahan baku 

menjadi produk jadi yang siap untuk dijual. Biaya ini terdiri dari biaya bahan 

baku, biaya tenaga kerja langsung, dan biaya overhead pabrik (Mulyadi, 2012). 

Mulyadi (2012) menyatakan bahwa dalam praktek, kegiatan penjualan itu 

dipengaruhi oleh beberapa faktor seperti kondisi dan kemampuan penjual, kondisi 

pasar, modal, kondisi organisasi perusahaan dan faktor lain seperti: periklanan, 

peragaan, kampanye, pemberian hadiah, sering mempengaruhi penjualan. 

Selain biaya produksi, biaya kualitas juga mempengaruhi tingkat penjualan 

perusahaan. Untuk meningkatkan kualitas produk yang dihasilkan mengharuskan 

perusahaan mengeluarkan biaya kualitas seperti biaya pencegahan, biaya 

penilaian, biaya kegagalan internal, biaya kegagalan eksternal dengan tujuan 

untuk meningkatkan penjualan (Curter dkk, 2010).  
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 

 
A. Simpulan  

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah diuraikan pada 

bab sebelumnya, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa secara parsial kualitas 

produk berpengaruh secara positif dalam memprediksi omzet penjualan 

pada PT mondelez Indonesia, secara parsial tingkat produk berpengaruh 

secara positif dalam memprediksi omzet penjualan pada PT mondelez 

Indonesia, secara parsial rancangan produk berpengaruh secara positif 

dalam memprediksi omzet penjualan pada PT mondelez Indonesia. 

2. Secara simultan Pengaruh potensi produk (kualitas produk, tingkat produk 

dan rancangan produk) berpengaruh positif dan signifikan terhadap omzet 

penjualan.. 

3. Hasil analisis regresi juga memperoleh nilai koefisien determinasi (R2) 

sebesar 0,619 yang dapat disebut koefisien determinasi yang dalam hal ini 

berarti 61,9% omzet penjualan dapat diperoleh dan dijelaskan oleh potensi 

produk (kulitas produk, tingkat produk, rancangan produk). Sedangkan 

sisanya 100% - 61,9% = 38,1% dijelaskan oleh faktor lain diluar variabel. 

 
B. Saran 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang dilakukan, dapat diajukan 

saran penelitian sebagai berikut : 

1. Adanya biaya kualitas yang tinggi telah mengakibatkan tingginya Harga 

Pokok Penjualan sehingga penjualannya turun. Maka diharapkan agar 



68 
 

perusahaan di dalam melakukan perbaikan kualitas selain memperhatikan 

faktor kualitas produk yang tinggi juga harus memperhatikan faktor biaya. 

Oleh karena itu diharapkan perusahaan dapat memanfaatkan biaya kualitas 

yang telah dikeluarkan secara efektif, sehingga selain dapat menghasilkan 

produk yang berkualitas tinggi juga adanya efisiensi biaya sehingga 

penjualannya mengalami peningkatan..  

2. Perusahaan harus lebih mencari ide ide agar produk yang ditawarkan bisa 

menarik konsumen untuk membeli produk dan meningkatkan pemasaran 

untuk mengatasi persaingan-persaingan dari produk lainnya.  

3. Bagi peneliti atau calon peneliti yang lain untuk lebih mengembangkan 

analisa lanjutan karena dalam analisa ini hanya ada dua faktor yang di 

jelaskan yaitu potensi produk terhadap omzet penjualan sehingga masih 

adanya keterbatasan dalam analisa ini 
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