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ABSTRAK 

 

AHMADI, PENGARUH DISPLAY (PAJANGAN) PRODUK TERHADAP 

TINGKAT PENJUALAN PADA PT COCA COLA AMATIL INDONESIA 

PALEMBANG, ( Dibawah bimbingan Ibu Kusminaini Armin, SE. MM dan Bapak 

Dimas Pratama Putra, SE, Ak, M.Si )  

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh display (pajangan) produk 

secara parsial terhadap tingkat penjualan di PT coca cola amatil Indonesia di palembang. 

Penelitian ini merupakan jenis penelitian asosiatif, yang menguji pengaruh dari suatu 

variabel terhadap variabel lainnya. Populasi dari penelitian ini adalah laporan penjualan 

produk, periode 2016-2020. Sampel dalam penelitian ini di lakukan dengan metode 

Accidental Sampling yaitu teknik penentuan sampel bedasarkan kebetulan. Pengujian 

hipotesis dilakukan dengan analisis regresi linear sederhana. Uji statistik juga di lakukan 

dengan uji t, di mana sebelum uji ini dilakukan, terlebih dahulu dilakukan uji validitas 

dan reabilitas dan uji heterosdekastisitas. Uji t bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari 

variabel-variabel bebas terhadap variabel terikat secara parsial. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel display (pajangan) 

produk berpengaruh signifikan terhadap tingkat penjualan di PT coca cola amatil 

Indonesia di palembang. Dari hasil persamaan regresi linear sederhana yaitu   Y = 

15,849 + 0,219 + e. Variabel tingkat penjualan mempunyai nilai 0,219 yang artinya 

bahwa setiap terjadinya kenaikan pada tingkat penjualan sebesar 1% , maka pada tingkat 

penjualan akan mengalami peningkatan sebesar 21,9% dengan asumsi variabel tingkat 

penjualan tetap. Hasil signifikan korelasi yang menunjukkan nilai 0,009 yang berarti 

variabel X dan Y adalah signifikan (0,009 < 0,05). Hubungan korelasi oleh angka 0,258 

yang artinya besar korelasi antara display (pajangan) produk terhadap tingkat penjualan 

adalah 0,258 dengan kriteria hubungan linear sempurna positif dan koefisien determinasi 

sebesar 57%. 

Kata kunci : Display pajangan produk, tingkat penjualan. 
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ABSTRACT 

 

 

AHMADI, the effect of the product's display on the sales level at Coca Cola 

amatil Indonesia palembang, (under the guidance of Kusminaini armin, SE., MM and 

Dimas pratama putra SE, ak, M.Si) 

The study was intended to identify partial effects on display of products at Coca 

Cola amatil Indonesia at palembang. It is a type of associative study, which tests the 

effect of one variable on another. The population of this study is a product sales report, 

2016-2020 period. The sample in this study is conducted by a sampling method which is 

an accident sampling technique. Hypothetical testing is done with simple linear 

regression analysis. Statistical tests are also run with tests of t, where before they are 

done, they are done first a validity and reability test and a heteroscosity test.  

The test t aims to know the impact of free variables on partially bound variables. 

Studies have shown that partial display variables of the product can have a significant 

impact on sales rates at Coca Cola amatil Indonesia at palembang. Of the simple linear 

regression equation that is Y = 15,849 + 0,219 + e. The sales rate variable has a value of 

0,219, which means that any increase at the sales rate by 1% will increase at sales levels 

by 21,9% under a variable assumption of a fixed sales rate. Significant correlation 

results that show a value of 0,009 which means variables x and y are significant (0,009 < 

0,05). A strong correlation between the product's display and the sales rate was 0,258, 

with a criteria for a perfectly positive linear relationship and a determinative 

coefficiencies of 57%. 

 

  

 Keyword: product display, sales level. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 

Pada era globalisasi sekarang ini, dapat memberikan suatu peluang dan tantangan 

bagi perusahaan-perusahaan di Indonesia. Globalisasi semakin memperketat persaingan 

antar perusahaan baik domestik maupun luar negeri. Akibat persaingan yang semakin 

ketat, perusahaan-perusahaan saling berlomba-lomba untuk mendapatkan konsumen 

dengan berbagai cara, hal lain yang patut diperhatikan dari era globalisasi adalah 

membanjirnya berbagai macam produk dengan berbagai macam pilihan, sehingga dapat 

membuat penjualan berpindah ke produk baru hasil produksi perusahaan lain dari produk 

yang kita hasilkan. Mungkin karena harganya lebih murah, kemasannya lebih menarik, 

atau pun sekadar mencoba-coba. 

Kegiatan penjualan merupakan suatu kegiatan yang harus dilakukan oleh 

perusahaan dengan memasarkan produknya baik berupa barang dan jasa. Kegiatan 

penjualan yang dilaksanakan oleh perusahaan bertujuan untuk mencapai volume 

penjualan yang diharapkan dan menguntungkan untuk mencapai laba maksimum bagi 

perusahaan. Penjualan ialah total barang yang terjual bagi perusahaan dalam jangka 

waktu tertentu. Penjualan merupakan suatu usaha yang terpadu untuk mengembangkan 

rencana-rencana strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan 

pembeli, guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba (Herlambang 2014:90).
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Penataan produk dikenal juga dengan istilah display. Penataan produk (display) 

adalah suatu cara penataan produk, terutama produk barang yang diterapkan oleh 

perusahaan tertentu dengan tujuan untuk menarik minat konsumen. Kualitas display 

produk akan menimbulkan ketertarikan bagi konsumen yang mengakibatkan satu motif 

pembelian, Kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian secara spontan, tidak 

terefleksi, terburu-buru, dan didorong oleh aspek psikologis emosional terhadap suatu 

produk serta tergoda oleh situasi dari pemasar. Display harus diatur dengan baik supaya 

dapat membantu konsumen untuk mendapatkan barang-barang dengan cepat, penyusunan 

barang-barang yang memudahkan orang melihat, mencari dan menjangkau, hal ini sangat 

menentukan terjadinya keputusan pembelian impulsif.  Menurut Buchari Alma (2007) 

Display adalah keinginan membeli sesuatu, yang tidak didorong oleh seseorang, tapi 

didorong oleh daya tarik, atau oleh penglihatan ataupun oleh perasaan lainnya.

Proses pengambilan keputusan pembelian seseorang untuk membeli suatu produk 

biasanya dipengaruhi oleh beberapa faktor. Menurut Kotler (2006:129), terdapat 

beberapa faktor perilaku konsumen yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan 

pembelian konsumen yaitu faktor cultural, social, personal, dan psychological. Salah satu 

dari faktor tersebut dapat memberikan pengaruh lebih besar dari faktor yang lain. 

Definisi promosi penjualan menurut Saladin (2006:135), terdiri atas insentif yang 

beraneka ragam, kebanyakan untuk jangka pendek, dirancang untuk merangsang 

pembelian produk tertentu lebih cepat dan atau lebih kuat oleh konsumen atau pedagang. 

Promosi penjualan adalah setiap inisiatif yang dilakukan oleh organisasi untuk 

mendorong peningkatan penjualan, penggunaan atau percobaan produk atau layanan 

(inisiatif, yaitu yang tidak tercakup oleh unsur-unsur lain dari komunikasi pemasaran atau 
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bauran promosi). Promosi penjualan bervariasi. Ada promosi nasional dari pihak PT. 

Coca-cola Amatil Indonesia dan ada juga promosi yang diterapkan oleh outlet – outlet 

tertentu. 

Perusahaan adalah suatu organisasi yang didirikan oleh seorang atau sekelompok 

badan usaha yang kegiatannya adalah melakukan produksi dan distribusi guna memenuhi 

kebutuhan manusia, ada tiga jenis perusahaan yaitu perusahaan jasa, dagang dan 

manufaktur. Aktivitas utama perusahaan adalah melakukan penjualan barang dan jasa, 

karena penjualan merupakan sumber utama pendapatan atau penerimaan perusahaan. 

Penjualan merupakan tindak lanjut dari penjualan yang memiliki tujuan yaitu untuk 

memenuhi kebutuhan masyarakat umum, selain itu perusahaan juga memiliki tujuan 

dalam suatu perekonomian yang bersaing antara lain mendapatkan keuntungan yang 

sebesar-besarnya sesuai dengan pertumbuhan perusahaan dalam jangka panjang. 

Untuk dapat mewujudkan tujuan tersebut maka perusahaan harus mampu 

menerapkan program pengendalian mutu terhadap produk. Keberhasilan dalam 

menerapkan program tersebut akan membawa kesuksesan bagi perusahaan. Keberhasilan 

suatu produk dalam menembus pasar sangat ditunjang oleh keadaan produk tersebut. 

Seperti halnya pada Coca-Cola Amatil Indonesia (CCAI) Palembang merupakan sebuah 

perusahaan besar yang bergerak di bidang usaha minuman yang terdiri dari produk Non-

CSD (Non Carbonated Soft Drink) yaitu Frestea, Minute Maid Pulpy (MMP), Powerade 

dan CSD (Carbonated Soft Drink) yaitu Coca-Cola, Fanta, Sprite, A&W, Schweppes. 

Dari segi kemasan produk Coca-Cola Amatil Indonesia (CCAI) Semarangmemproduksi 

RGB (Returnable Glass Bottle) yang berupa gelas beling dan OWP (One Way 

Productions) yang berupa CAN (Kaleng), Poly Etil Trimeta atau PET (Botol Plastik), 
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Bag In Box (Kantong Plastik) dan TWA & TBA (Kemasan Kertas). Coca-Cola Amatil 

Indonesia (CCAI) Palembang berlokasi di pergudangan Tembusu Gasing jl. Tanjung api-

api Tanah Mas kec. Talang kelapa kab. Banyuasin sumsel . Tidak dipungkiri setiap kali 

produksi sering terjadi pada gudang penyimpanan produk jadi. Adanya penyimpangan-

penyimpangan terhadap produk terutama kerusakan atau cacat harus dihindarkan. Untuk 

dapat menghasilkan produk yang memenuhi atau sesuai dengan spesifikasi, maka perlu 

dilakukan pembenahan dan perbaikan agar nantinya produk yang dihasilkan lebih baik 

dari produk sebelumnya. 

Berikut ini disajikan tingkat penjualan produk Coca cola di Palembang Tahun 

2016 - 2020 seperti yang terlihat pada Tabel 1.1 : 

Tabel 1.1 

Penjualan Produk Pada PT. Coca Cola Amatil Indonesia di Palembang 

Tahun Penjualan Penjualan (Krat) Persentase penjualan 

2016 190.480 - 

2017 254.950 103%  

2018 268.680 105%  

2019 282.920 106%  

2020 293.350 107%  

 Sumber : PT coca cola Amatil Indonesia Palembang 

Dari data di atas dapat dilihat bahwa penjualan terhadap produk PT. Coca Cola 

Amatil di Palembang semakin meningkat. Pada tahun 2016 penjualan sebesar 190.480 

krat, pada tahun 2017 sebesar 254.950 krat atau persentase kenaikan penjualan sebesar 

103%, dari tahun 2016. Pada tahun 2018 sebesar 268.680 krat atau persentase kenaikan 

penjualan sebesar 105% dari tahun 2017. Pada tahun 2019 sebesar 282.920 krat atau 
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persentase kenaikan penjualan sebesar 106% dari tahun 2018. Pada tahun 2020 sebesar 

293.350 krat atau persentase kenaikan penjualan sebesar 107% dari tahun 2019. Oleh 

karena itu dari data di atas tingkat penjualan dari tahun 2016 sampai dengan 2020 

meningkat itu dikarnakan pada saat produk yang dijual diberikan suatu hal menarik pada 

Display (pajangan) untuk meningkatkan tingkat penjualan sehingga orang tertarik untuk 

membeli produk tersebut terbukti tingkat penjulan PT. Coca cola Amatil Indonesia di 

Palembang dengan peningkatan terutama di tahun 2020 293.350 per krat (107%) 

walaupun dalam kondisi covid-19.  

Penelitian tentang Display (pajangan) pada tingkat penjualan di teliti juga oleh 

Eko Musyafriadi (2012), dengan judul “Analisis Pengaruh Display (Pajangan) Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk PT. Coca Cola Amatil Indonesia Di Kecamatan Tampan, 

Pekanbaru” hasil penelitian ini yaitu regresi sederhana diketahui bahwa 57,2% keputusan 

pembelian produk PT. Coca Cola Amatil Indonesia di Kecamatan Tampan, Pekanbaru 

dipengaruhi oleh display (pajangan), sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di 

luar faktor bebas yang diteliti, berdasarkan bukti penelitian yang dilakukan maka dapat 

diambil kesimpulan yaitu display produk kurang maksimal, selain itu informasi akuntansi 

yang kurang lengkap mengenai penjualan produk.  

Berdasarkan yang terjadi hasil penelitian diatas, maka penulis memilih judul 

penelitian : “Pengaruh display (pajangan) produk terhadap tingkat penjualan pada 

PT. Coca cola Amatil Indonesia Palembang”.  
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1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, maka rumusan masalah dalam 

penulisan ini adalah: 

Berapa besar pengaruh display  (pajangan) produk terhadap tingkat penjualan 

produk PT. Coca-cola Amatil Indonesia di Palembang. 

1.3 Tujuan Penelitian 

Untuk mengetahui berapa besar pengaruh display  (pajangan) produk terhadap 

tingkat penjualan produk PT. Coca-cola Amatil Indonesia di Palembang. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1.4.1 Bagi Perusahaan 

Bagi perusahaan sebagai sarana memberikan bantuan dan wawasan mengenai 

keadaan perusahaan baik besar maupun kecil sebagai penerapan ilmu pengetahuan yang 

diberikan kepada mahasiswa 

1.4.2 Bagi Mahasiswa 

a. Untuk mengetahui pemahaman Mahasiswa dalam menganalisis pengaruh display 

(pajangan) produk terhadap tingkat penjualan khususnya pada PT. Coca-cola Amatil 

Indonesia di Palembang, dapat memberikan wawasan untuk bahan pertimbangan 

dalam penelitian selanjutnya. 
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b. Hasil penelitian yang dilakukan mendapatkan ilmu dari luar lembaga pendidikan dan 

dapat menambah dan memperluas pengetahuan di bidang kerja. 

 

1.4.3 Bagi Akademisi 

Hasil penelitian dapat menjadi salah satu sumber referensi untuk peneliti 

berikutnya, khususnya peneliti yang mempunyai topic yang sama, memberikan masukan 

kepada perusahaan yang dapat membantu memecahkan permasalahan yang dihadapi, dan 

sebagai pertimbangan dalam mengambil keputusan. 
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