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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis Pengaruh Pengendalian Persediaan Dan 

Kualitas Pelayanan Terhadap Penjualan (Studi Kasus Umkm Di Sukaramai Trade Center 

Pekanbaru). Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dan menggunakan data primer yang 

diolah dengan pertimbangan responden yang diperoleh dari kuesioner. Populasi penelitian ini adalah 

pedagang umkm Sukaramai Trade Center Pekanbaru. Metode penetapan sampel yang digunakan 

adalah probability sampling dan non probability sampling. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 130 

responden. Data diolah dengan menggunakan analisis regresi linear berganda dengan bantuan SPSS 

Versi 25. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel pengendalian persediaan berpengaruh 

negatif dan variabel kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap volume penjualan 

 
Kata Kunci:  Pengendalian Persediaan, Kualitas Pelayanan, dan Volume Penjualan 

 

Pendahuluan  

Memenuhi penjualan menjadi salah satu tujuan melakukan pemasaran karena dengan ini 

perusahaan dapat tumbuh dan berkembang sehingga tingkat kepuasan konsumen dapat 

dilakukan secara keseluruhan. Menurut Karim et,.al (2014) penjualan merupakan jumlah unit 

penjualan nyata dalam periode tertentu. Penjualan dapat dikatakan sebagai hasil kegiatan 

penjualan yang diukur berdasarkan satuan unit. Konsep meningkatkan penjualan sendiri 

bersandar pada fokus pasar, pengendalian persediaan dan kualitas pelayanan barang untuk 

memastikan tidak mengakibatkan kerugian. 

Menurut Sumadi (2018) Perkembangan  dunia  usaha  semakin  pesat, hal  ini  

disebabkan karena  adanya  perubahan  kondisi  dan  situasi  pasar  serta  perekonomian  

semakin berkembang,   teknologi   semakin   berubah,   dan   pesaing baru   dalam   bisnis 

bermunculan.  Menghadapi persaingan dan tantangan tersebut maka pelaku usaha mampu 

menghasilkan produk barang maupun jasa harus menggunakan strategi pemasaran yang tepat, 

maka pelaku usaha tersebut mampu menghadapi persaingan dalam menjalankan usahanya 

dengan tercapainya tujuan penjualan sesuai dengan target yang diinginkan, serta tercapainya 

kelangsungan hidup dan perkembangan usaha (Habibi, 2019). 

Dengan adanya persediaan perusahaan mampu memenuhi kebutuhan dan kegiatan 

pelanggannya, apabila pelaku usaha tidak mampu menyediakan persediaan pada suatu saat 

tertentu maka perusahaan akan dihadapkan pada resiko akan kehilangan kesempatan 

memperoleh keuntungan (laba) sesuai yang diharapkan (Mona Sari, 2020). Menurut Guntur 

(2014) penjualan adalah jumlah omset yang diterima dari penawaran dan penjualan secara 

kontinyu dan menguntungkan, sehingga terjadi peningkatan nilai ekonomis dari suatu 

kegiatan jasa.  

Pasar merupakan fokus utama dalam pemenuhan kebutuhan pelanggan yang dilakukan 

melalui perbaikan kualitas dan pengendalian persediaan. Persediaan yang tersimpan dalam 

jumlah besar hanya akan berakhir sebagai pemborosan (Dzikrillah et al., 2017). Pengendalian 

persediaan barang sangat penting dalam suatu perusahaan karena apabila terjadi kelebihan 
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atau kekurangan persediaan merupakan gejala kurang baik. Kekurangan dapat berakibat 

larinya pelanggan sedangkan kelebihan persediaan dapat berakibat pemborosan atau tidak 

efisien, oleh karena itu perusahaan harus dapat mengendalikan agar jumlah persediaan yang 

ada dapat menjamin kelancaran proses penjualan (Mona Sari, 2020). 

Salah satu metode yang digunakan untuk pengendalian persediaan adalah 

menggunakan metode Economic Order Quantity (EOQ). Tujuan model ini adalah 

menentukan jumlah optimum setiap sebelum melakukan pemesanan produk sehingga dapat 

menekan biaya. Persediaan yang terlalu besar merupakan pemborosan karena menyebabkan 

terlalu tingginya beban-beban biaya guna penyimpanan dan pemeliharaan selama 

penyimpanan di gudang (Iqbal et al. 2017). EOQ merupakan metode perencanaan persediaan 

tahunan yang dilakukan dengan cara meminimalkan ongkos pesan dan ongkos simpan 

(Sofyan, 2013).  

Kurangnya pengelolaan persediaan pada pelaku usaha di Sukaramai Trade Center 

Pekanbaru adanya dampak terhadap pengelolaan persediaan (Handayani, 2020).  Awaliyah 

dan Muchayatin (2019) menyebut bahwa mengelola persediaan dengan baik penting 

dilakukan karena posisi mereka sangat memegang peranan signifikan dalam kelangsungan 

perusahaan. Tanpa memiliki persediaan yang baik, maka perusahaan akan kesulitan 

menjalankan aktivitas produksi atau memenuhi permintaan pelanggan. Permasalahan pada 

Ramayana Sukaramai Kota Pekanbaru menurut pihak manajemen STC yang bernama Riko, 

beliau memberikan pernyataan mengenai pengelolaan persediaan, maka memerlukan 

pengelolaan persediaan yang efektif dan efisien, salah satu solusinya yaitu membantu 

memperbaiki pengelolaan dengan mengadakan potongan harga dan memperbaiki layanan 

kepada konsumen, kegiatan utama adalah pengelolaan persediaan yang juga akan 

mempengaruhi fungsi penjualan. 

Sukaramai Trade Center Kota Pekanbaru menjual berbagai jenis kebutuhan pakaian, 

fashion dan clothing. Ramayana juga menyediakan berbagai konsep smart building menjadi 

tempat yang aman, nyaman, dan memberikan kedamaian, serta kesejahteraan khususnya bagi 

pedagang, pengembang, dan masyarakat (Prayogi, 2021). Fenomena ini menimbulkan 

munculnya banyak persaingan dalam dunia bisnis yang memaksa para pelaku usaha 

(usahawan) untuk mengikuti alur bisnis yang semakin berkembang sesuai dengan kemajuan 

teknologi (Cahya et al., 2021).  

Dari hasil observasi yang penulis amati pada Sukaramai Trade Center (STC) juga 

dikonfirmasi kurangnya koordinasi antara pihak manajer dan pelaku usaha menjadi 

penghambat tidak terpenuhinya pesanan konsumen dan persediaan yang ada di toko sering 

mengalami beberapa item stok yang kosong sehingga mengakibatkan terhambatnya kualitas 

pelayanan ke pelanggan sehingga ketidakefektifan mengambil keputusan dan kurang baiknya 

survey ke pasar menjadi permasalahan yang dihadapi perusahaan. Awaliyah dan Muchayatin 

(2019) menyebut bahwa mengelola persediaan dengan baik penting dilakukan karena posisi 

mereka sangat memegang peranan signifikan dalam kelangsungan kualitas pelayanan.  

Dengan adanya pengendalian persediaan, pelaku usaha dapat menghindari kelebihan 

persediaan sehingga kerugian karena akibat kelebihan stok dan biaya penyimpanan dapat 

diminimalkan (Riko, 2022). Di Sukaramai Trade Center, terdapat masalah sistem 

pengendalian persediaan dimana tidak tersedianya inisiatif pelaku usaha itu sendiri untuk 

melakukan stock persediaan. Bagaimanapun juga, untuk memastikan proses pelayanan 

kepada pelanggan berjalan dengan baik, maka pelaku usaha harus dapat memastikan 

persediaan yang ada sehingga dapat mendukung proses penjualan (Awaliyah dan 

Muchayatin, 2019).  

 

Tinjauan Pustaka Dan Pengembangan Hipotesis 

http://www.riaupos.jawapos.com/
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Penjualan 

Menurut Guntur (2014) penjualan adalah jumlah omset yang diterima dari penawaran 

dan penjualan secara kontinyu dan menguntungkan, sehingga terjadi peningkatan nilai 

ekonomis dari suatu kegiatan jasa. Penjualan merupakan ukuran yang menunjukkan 

banyaknya atau besarnya jumlah barang atau jasa yang terjual (Daryono, 2011). Sedangkan 

menurut Tjiptono (2010) menyatakan definisi penjualan, esensinya diterapkan dalam tiga 

apresiasi yaitu tingkat penjualan yang ingin dicapai, pasar yang ingin dikembangkan sebagai 

kegiatan transaksi atau tempat melakukan transaksi dan keuntungan atas volume penjualan.  

Menurut Habibi (2019) mengemukakan bahwa 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 pelaku usaha, karena dari 

penjualan dapat diperoleh laba serta suatu usaha memikat konsumen yang diusahakan untuk 

mengetahui daya tarik sehingga dapat mengetahui hasil produk yang dihasilkan. 

Pengendalian Persediaan 

Pengendalian persediaan menurut Sulaiman & Nanda (2015), adalah suatu istilah 

umum yang menunjukan segala sesuatu atau sumber daya-sumber daya organisasi yang 

disimpan dalam antisipasinya terhadap pemenuhan permintaan, pelaku usaha harus bijak di 

dalam menentukan jumlah persediaan barang yang akan dipakai dalam proses penjualan. 

Sedangkan menurut Listiya (2022) persediaan adalah harta atau aktiva yang dimiliki oleh 

perusahaan yang biasanya terdiri dari barang dagangan yang akan dijual. Dengan adanya 

persediaan maka aktivitas penjualan perusahaan dapat berjalan dengan lancar dan dapat 

menghasilkan laba yang diinginkan. Menurut Sunyoto (2012), “Sistem pengendalian 

persediaan dapat didefinisikan sebagai serangkaian kebijakan pengendalian untuk 

menentukan tingkat persediaan yang harus dijaga, kapan pesanan untuk menambah 

persediaan harus diadakan. Sistem ini menentukan dan menjamin tersedianya persediaan 

yang tepat dalam kualitas dan waktu yang tepat”. 

Kualitas Pelayanan 

Menurut Assauri (2018) menyatakan bahwa kualitas pelayanan ialah prioritas yang 

diberikan perusahaan jasa agar dinilai layanan yang diberikan perusahaan jasa agar dinilai 

layanan yang diberikan berkualitas dan bertujuan untuk memuaskan pelanggan dengan 

menawarkan atau memberikan layanan yang memenuhi standar konsumen. Sedangkan 

menurut  Tjiptono (2017) kualitas pelayanan adalah tingkat keunggulan yang diharapkan dan 

pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan, 

kualitas layanan kepada pelanggan tidak selamanya dapat memuaskan pelanggan. 

 

 

Pengaruh Pengendalian persediaan terhadap penjualan 

Menurut Harsanto (2013) manajemen persediaan adalah serangkaian keputusan atau 

kebijakan sebuah Perusahaan dengan tujuan untuk memastikan Perusahaan dapat 

menyediakan persediaan yang bermutu seperti jumlah dan waktu tertentu. dalam menilai 

profitabilitas perusahaan. Menurut Wahyudi (2015) pengendalian persediaan barang 

merupakan sistem yang digunakan perusahaan sebagai laporan untuk manajemen sebagai alat 

ukur kinerja persediaan. Barang-barang yang telah selesai diproses atau diolah dalam pabrik 

dan siap untuk dijual kepada pelanggan bisa meningkatkan penjualan (Assauri, 2005) Dengan 

ini dapat disimpulkan bahwa pengendalian persediaan bukan merupakan hal utama yang 

perlu diperhatikan dan dijadikan tolok ukur dalam menilai profitabilitas perusahaan. 

Pengaruh pengendalian persediaan terhadap penjualan pernah teliti Mona (2020), 

beliau  menemukan bahwa semakin baik pengendalian persediaan maka penjualan kemeja 

Red Cliff akan semakin meningkat, begitu pula sebaliknya jika semakin rendah pengendalian 
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persediaan maka penjualan Kemeja Red Cliff akan semakin rendah. Peneliti lain  juga 

menemukan adanya hubungan positif antara pengendalian stok dan volume penjualan  harus 

terkendali bagi perusahaan (Wati, 2013); (Yusuf, 2020). Menurut mereka adanya efektivitas 

manajemen persediaan membuat barang akan lebih mudah memenuhi pesanan pelanggan dan 

meminimalisir terjadinya kerugian perusahaan. Berdasarkan penjelasan diatas maka dapat 

dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H1: Pengendalian persediaan berpengaruh positif terhadap penjualan. 

 

Pengaruh kualitas pelayanan terhadap penjualan 

Kualitas layanan adalah hasil persepsi dibenak pelanggan setelah mereka 

membandingkan antara persepsi kualitas yang diterima dengan harapan terhadap layanan 

tersebut (Priyono, 2016). Kualitas pelayanan (service quality) dapat diketahui dengan cara 

membandingkan persepsi para konsumen atas pelayanan yang nyata-nyata mereka terima  

dengan pelayanan yang sesungguhnya diharapkan terhadap atribut-atribut pelayanan suatu 

perusahaan. Jika jasa yang dirasakan (perceived service) sesuai dengan yang diharapkan, 

maka kualitas pelayanan dipersepsikan baik dan memuaskan, jika jasa yang diterima 

melampaui harapan konsumen, maka kualitas pelayanan dipersepsikan sangat baik dan 

berkualitas.Sebaliknya jika jasa yang diterima lebih rendah daripada yang diharapkan, maka 

kualitas pelayanan dipersepsikan buruk (Sasangka, 2018). 

Menurut Pratama & Kharnolis (2017) meneliti tentang “Pengaruh Strategi Promosi 

dan Kualitas Layanan terhadap Peningkatan Penjualan di Ovan Putri Bridal and Makeup 

Surabaya”. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dan analisa data menggunakan 

regresi linear berganda. Hasil analisis data menunjukkan bahwa strategi promosi dan kualitas 

layanan baik secara parsial maupun simultan berpengaruh terhadap peningkatan penjualan di 

Ovan Putri Bridal and Make-up Surabaya. Semakin tinggi kualitas layanan, maka semakin 

tinggi pula peningkatan penjualan di Ovan Putri Bridal and Make-up Surabaya.  

Susetiyo (2016) dengan penelitian yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas 

Pelayanan dan Kepuasan Pelanggan terhadap Penjualan Karet di PT. Perkebunan Nusantara 

III (Persero)”. Berdasarkan hasil analisis dapat disimpulkan bahwa secara serempak kualitas 

pelayanan berpengaruh terhadap penjualan karena memberikan pelayanan yang baik dan 

kepuasan yang tinggi dalam menjaga dan mempertahankan konsumen agar tidak beralih ke 

pesaing lain. Berdasarkan penjelasan diatas maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H2: Kualitas Pelayanan berpengaruh positif terhadap penjualan. 

 

 

Metode Penelitian 

Jenis Penelitian  

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan metode analisis kuantitatif, yaitu jenis 

penelitian yang menggunakan metode untuk menguji atau meneliti hubungan antar variabel, 

dimana variabel tersebut diukur dengan menggunakan proksi tertentu sehingga data yang 

terdiri dari angka-angka tersebut dapat dianalisis menggunakan procedural statistik. Menurut 

(Sugiyono, 2010) Penelitian kuantitatif digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel 

tertentu dan pengumpulan datanya bersifat statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis 

yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2010). 

Populasi dan Sampel  
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Menurut Sugiyono (2019) menyatakan bahwa populasi adalah wilayah generalisasi 

yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi 

dalam penelitian ini adalah pelaku usaha Sukaramai Trade Center Pekanbaru yang jumlahnya 

tidak diketahui.  

Sampel 

Menurut (Sugiyono, 2013) sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh populasi tersebut. Pada penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling 

dan penggunaan teknik ini karena populasi tidak diketahui secara pasti berapa orang pelaku 

usaha Sukaramai Trade Center Pekanbaru. Purposive sampling merupakan teknik penentuan 

sampel dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2018). Karakteristik atau kriteria dalam 

pemilihan sampel dalam penelitian adalah sebagai berikut :  

1.Responden merupakan pedagang di Sukaramai Trade Center Pekanbaru minimal 3 tahun  

2.Responden berusia minimal 20 tahun  

3.Responden berdomisili di kota Pekanbaru Dikarenakan jumlah populasinya tidak diketahui 

secara pasti maka untuk menentukan besarnya sampel digunakan rumus (Hair et al., 2010). 

Menurut Hair et al., (2010) jika jumlah populasi tidak diketahui maka dapat 

menggunakan minimal 100 sampel dan jumlah tersebut mewakili penelitian saya. Jadi dengan 

jumlah indikator sebanyak 13 buah dikali 10. Jumlah sampel dalam penelitian menggunakan 

jumlah minimum :  

Sampel= Jumlah indikator x 10  

= 13 x 10  

= 130 responden.  

Berdasarkan perhitungan diatas diperoleh jumlah sampel sebanyak 130 responden. 

Jenis dan Sumber Data  

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif. Sumber data 

dalam penelitian ini adalah data primer. Sumber data didapatkan dari hasil penelitian, 

langsung dari tanggapan responden melalui kuesioner yang disebarkan kepada pedagang STC 

Pekanbaru  berupa pertanyaan secara terstruktur, kemudian hasil jawaban responden atas 

kuesioner tersebut diolah menjadi sumber data dalam penelitian ini (Sugiyono, 2019).  

Hasil Dan Pembahasan 
Statistik Deskriptif 

Statistik deskriptif merupakan analisis statistik yang memberikan gambaran secara 

umum mengenai karakteristik dari masing-masing variabel penelitian yang dilihat dari nilai 

rata-rata (mean), maximum, dan minimum. Berikut hasil uji statistik deskriptif pada 

perusahaan sub sektor otomotif: 

Tabel 2. Hasil Uji Statistik Deskriptif  
Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Sum Mean 

Std. 

Deviation 

Pengendalian Persediaan 

(X1) 

130 36 75 7759 59,68 7,888 

Kualitas Pelayanan (X2) 130 42 73 7839 60,30 7,225 

Volume Penjualan (Y) 130 21 43 4581 35,24 5,079 
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Valid N (listwise) 130      

Sumber: Hasil Olahan SPSS V.25 

 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan hasil uji statistik deskriptif diatas, diketahui 

bahwa terdapat variabel dependen dalam penelitian ini adalah volume penjualan. Hasil uji 

analisis statistik deskriptif untuk volume penjualan berdasarkan uji sampel dengan periode 

penelitian menunjukkan nilai terendah 21 dan nilai tertinggi adalah 43. Nilai rata-rata volume 

penjualan adalah 35,24 dengan standar deviasi sebesar 5,079. Selain itu, berikut merupakan 

hasil untuk variabel independen: 

1. Berdasarkan hasil perhitungan diatas, dapat diketahui bahwa Pengendalian Persediaan 

dengan jumlah data sebanyak 130 sampel menunjukkan nilai minimum sebesar 36 dan 

nilai maksimum sebesar 75. Nilai mean atau nilai rata-ratanya sebesar 59,68 dengan 

standar deviasi sebesar 7,888. 

2. Berdasarkan hasil perhitungan diatas, dapat diketahui bahwa Kualitas Pelayanan dengan 

jumlah data sebanyak 130 sampel menunjukkan nilai minimum sebesar 42 dan nilai 

maksimum sebesar 73. Nilai mean atau nilai rata-ratanya sebesar 60,30 dengan standar 

deviasi sebesar 7,225.  
 

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas  

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 130 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. Deviation 3,66395166 

Most Extreme Differences Absolute ,143 

Positive ,080 

Negative -,143 

Test Statistic ,143 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,000c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 
Sumber: Hasil Olahan SPSS V.25 

 

Dari tabel menunjukkan hasil uji normalitas data yang menunjukkan bahwa data tidak 

terdistribusi normal, yang ditunjukkan dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari 

tingkat signifikan penelitian sebesar 0,05 atau 5%. Untuk memperoleh data yang terdistribusi 

normal, maka data yang bernilai ekstrem (Outlier) perlu dikeluarkan dari data penelitian. 

Outlier adalah kasus atau data yang memiliki karakteristik untuk terlihat sangat berbeda jauh 

dari observasi-observasi lainnya dan muncul dalam bentuk nilai ekstrim baik untuk sebuah 

variabel tunggal dan kombinasi (Ghozali, 2016). Berikut hasil uji normalitas setelah 

dilakukan proses outlier data dapat dilihat pada tabel 4.14 di bawah ini: 

 

Tabel 4 Uji Normalitas Setelah Outlier 
Uji Normalitas Data 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

 

Unstandardized 

Residual 

N 94 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 
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Std. Deviation 3,66395166 

Most Extreme Differences Absolute .143 

Positive .080 

Negative -.143 

Test Statistic .124 

Asymp. Sig. (2-tailed) .000c 

Monte Carlo Sig. (2-tailed) Sig. .102d 

99% Confidence Interval Lower Bound .094 

Upper Bound .110 

 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. Based on 10000 sampled tables with starting seed 2000000. 
Sumber: Hasil Olahan SPSS V.25 

 

Berdasarkan hasil uji normalitas pada tabel menunjukkan bahwa nilai signifikansi 

0,110 > 0,05. Hal ini berarti residual dalam penelitian ini tersebut terdistribusi secara normal 

 

Tabel 5. Hasil Uji Multikolinieritas 

 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)     

Pengendalian Persediaan (X1) 0,280 3,567 

Kualitas Pelayanan (X2) 0,280 3,567 

a. Dependent Variable: Volume Penjualan (Y) 

Sumber: Hasil Olahan SPSS V.25 

Berdasarkan tabel hasil uji multikolinearitas yang menunjukkan bahwa tidak ada 

variabel yang memiliki nilai tolerance > 0,10 dan tidak ada yang sama dengan nilai VIF < 

10,00.  Hal ini dapat disimpulkan bahwa model regresi dalam penelitian ini tidak terdapat 

masalah multikolinearitas dan model regresi layak digunakan. 

 

 

Tabel 6. Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 7,405 2,749 
 

2,693 0,008 

Pengendalian 

Persediaan (X1) 

-0,193 0,078 -0,300 -2,480 0,014 

Kualitas Pelayanan 

(X2) 

0,653 0,085 0,928 7,679 0,000 

a. Dependent Variable: Volume Penjualan (Y) 

Sumber: Hasil Olahan SPSS V.25 

Berdasarkan hasil Uji Analisis Regresi Berganda pada tabel terlihat bahwa 

persamaan: 

Y= a+b1X1+b2X2 +e 
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Volume Penjualan= 7,405 + (-0,193) X1 + 0,653X2+ e 

Dimana: 

Y  =Volume Penjualan 

a  =Konstanta 

b1,b2  =Koefisien Regresi 

X1  =Pengendalian Persediaan 

X2  =Kualitas Pelayanan 

e   =Standar error 

Berdasarkan persamaan regresi linear berganda tersebut dapat disimpulkan bahwa:  

a. Konstanta dari regresi tersebut adalah 7,405 yang artinya setiap kenaikan ataupun 

penurunan nilai volume penjualan sebesar 1 satuan dan nilai dari variabel lainnya tetap 

(konstan), maka nilai volume penjualan adalah sebesar 7,405 satuan. 

b. Koefisien regresi variabel Pengendalian Persediaan adalah sebesar -0,193yang 

menunjukkan apabila variabel Pengendalian Persediaan meningkat 1% maka akan 

menurunkan Pengendalian Persediaan sebesar -0,193  

c. Koefisien regresi variabel Kualitas Pelayanan adalah sebesar 0,653 yang menunjukkan 

apabila Kualitas Pelayanan meningkat 1% maka akan meningkatkan Kualitas Pelayanan 

sebesar 0,095. 

d. Standar Error (e) merupakan variabel acak yang memiliki distribusi risiko perusahaan 

dan mewakili semua faktor yang berpengaruh terhadap Y tetapi tidak dimasukkan ke 

dalam persamaan. 

 

Tabel 7 Hasil Uji T  
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 7,405 2,749 
 

2,693 0,008 

Pengendalian 

Persediaan (X1) 

-0,193 0,078 -0,300 -2,480 0,014 

Kualitas Pelayanan 

(X2) 

0,653 0,085 0,928 7,679 0,032 

a. Dependent Variable: Volume Penjualan (Y) 

Sumber: Hasil Olahan SPSS V.25 

 

Berdasarkan hasil uji pada tabel pada penelitian dapat disimpulkan: 

a. Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa koefisien β Pengendalian Persediaan 

sebesar -0,193. Sementara nilai t hitung -2,480 < t tabel 1.978 dan tingkat signifikansi 

sebesar 0,014 <  0,05 yang artinya variabel Pengendalian Persediaan berpengaruh negatif 

dan signifikan terhadap Volume Penjualan. Dengan demikian dapat diambil kesimpulan 

bahwa hipotesis pertama (H1) ditolak. 

b. Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa koefisien β Kualitas Pelayanan 0,653. 

Sementara nilai t hitung 7,679 > t tabel 1.978 dan tingkat signifikansi sebesar 0,032 < 

0,05 yang artinya variabel Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Volume Penjualan. Dengan demikian dapat diambil kesimpulan bahwa 

hipotesis kedua (H2) diterima. 

 

 

Tabel 8 Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summaryb 
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Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,693a ,480 ,471 3,693 

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan (X2), Pengendalian Persediaan (X1) 

b. Dependent Variable: Volume Penjualan (Y) 
Sumber: Hasil Olahan SPSS V.25 

 

Berdasarkan hasil pada tabel menunjukkan bahwa nilai R Square pada penelitian ini 

sebesar 0,480 atau sebesar 48% artinya persentase pengaruh pengendalian persediaan dan 

kualitas pelayanan terhadap volume penjualan sebesar 48% sedangkan sisanya 52% 

dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

Kesimpulan 

Dari hasil pengolahan data yang telah dilakukan pada bab sebelumnya maka dapat 

disimpulkan sebagai berikut: 

1. Terdapat pengaruh negatif dan signifikan antara Pengendalian Persediaan terhadap volume 

penjualan. Dengan demikian dapat diambil kesimpulan bahwa semakin baik pengendalian 

terhadap persediaan, maka akan meningkatkan volume penjualan perusahaan. 

2. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara kualitas pelayanan terhadap volume 

penjualan. Dengan demikian dapat diambil kesimpulan bahwa semakin baik Kualitas 

Pelayanan terhadap penjualan, maka akan meningkatkan volume penjualan perusahaan. 

 

Saran 

Berdasarkan penelitian tentang Pengaruh Pengendalian Persediaan Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Penjualan (Studi Kasus Umkm Di Sukaramai Trade Center Pekanbaru) 

maka peneliti memberikan saran yaitu: 

1. Bagi pedagang UMKM Sukaramai Trade Center Pekanbaru Dari keseluruhan tanggapan 

responden variabel Pengendalian Persediaan dan Kualitas Pelayanan yang diperoleh sudah 

baik, namun pedagang STC Pekanbaru perlu meningkatkan kualitas pengendalian 

persediaan agar semakin meningkatnya profitabilitas perusahaan. 

2. Bagi penelitian selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan dan menyempurnakan 

peneliti ini yang mempengaruhi Pengendalian persediaan atau dengan menambahkan 

variabel dan indikator-indikator baru atau faktor lain mengingat variabel bebas dan 

pengaruhnya terhadap variabel terikat.  
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