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ABSTRAKSI 
 
 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui sejauh mana kualitas 
produk yang dihasilkan perusahaan Home Industry “Yoyong Djaya” berpengaruh 
terhadap tingkat penjualan, agar dapat bersaing dengan Home Industry lainnya. 
Kualitas produk yang baik yang dihasilkan membutuhkan biaya yang besar dan 
harga jual yang tinggi cenderung menjadi faktor pertimbangan masyarakat untuk 
membeli produk tersebut sehingga mempengaruhi tingkat penjualan. Dengan 
kualitas yang terjamin maka konsumen memandang produk yang dihasilkan 
sebagai suatu produk yang bermanfaat dan menjadikan produk tersebut sebagai 
keloyalitasan konsumen. 

Penelitian ini dilakukan dengan menyebarkan kuesioner kepada 60 
responden pelanggan maupun karyawan. Dalam penelitian ini penyimpulan suatu 
hipotesa bahwa ada pengaruh dalam kualitas produk terhadap tingkat penjualan. 
Jenis metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode analisis 
deskriptif dan verifikatif. Dalam mengumpulkan informasi maka dilakukan 
pengembangan instrumen data melalui pengadaan riset lapangan, wawancara dan 
penyebaran kuesioner. 

Dari hasil penelitian ini didapat profil responden yang terbesar adalah 
sebagai berikut: 

Responden dalam hal jenis kelamin terbanyak adalah pria yakni sebanyak 
68% atau sebanyak 41 orang responden, usia responden terbesar adalah pada usia 
20-35 tahun yakni sebanyak 52% atau sebanyak 31 orang responden, pekerjaan 
responden terbanyak adalah wiraswasta yakni sebanyak 65% atau sebanyak 39 
orang responden, masa berlangganan terlama adalah 1-5 tahun yakni sebanyak 
58% atau sebanyak 35 orang responden, yang menyatakan kualitas produk yang 
dihasilkan oleh Home Industry terbaik adalah kualitas sedang yakni 50% atau 
sebanyak 30 responden, responden mendapat informasi pembelian terbanyak 
adalah melalui tenaga penjual / distributor yakni 83% atau  sebanyak 50 
responden. produk yang dihasilkan mempengaruhi tingkat penjualan yakni 
sebesar 50% atau sebanyak 30 responden. 

Dari hasil penelitian diperoleh koefisien regresi linier sederhana sebesar 
0.513 yang berarti ada hubungan atau korelasi yang cukup kuat antara kualitas 
produk terhadap tingkat penjualan. Hasil determinasinya sebesar 26,30% berarti 
pengaruh kualitas produk sebesar 26,30% sedangkan sisanya sebesar 73,7% 
dipengaruhi oleh faktor lain. Sedangkan t hitung 4,553 > t tabel 2,000 yang berarti 
Ho ditolak dan H1 diterima, maka kesimpulannya adalah ada hubungan yang 
berarti antara variabel X (kualitas ) dengan variabel Y (penjualan). 
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ABSTRACTION 
 
 

Intention of this research is to know how far quality products that have 
been produced by Home Industry “Yoyong Djaya” have an effect on to sales 
level, so that it can compete with the other Home Industry. Good quality that are 
produced need great cost and high price selling disposed become the society 
consideration to buy the product so that it can effect the sales level. By guaranteed 
quality so the customer could pay attention to the useful output product and to 
create that product as the customer loyalty. 

This research is conducted by propagating questionnaire 60 customer even 
the employee. In this research the conclusion of a hypothesis that is an effect in 
the quality of product on to sales level. The type of method which is used in this 
research is descriptive analysis method and verification. In collecting some 
information so data instrument development is conducted by supplying field 
research, interview and propagating questionnaire. 

From this result of research, the biggest respondent profile is obtained: 
The most respondent of sex is male have the amount 68% or in great 

quantities 41 respondents, the biggest age of respondent is about 20-35 years old 
have the amount 52% or in great quantities about 31 respondents, the greatest 
occupation of the respondents are entrepreneur is about 65% or have the amount 
39 respondent, the longest subscribe phase is 1-5 year have the amount 58% or in 
great quantities 35 respondents, which clarify quality product that the best product 
produced by Home Industry is medium quality about 50% or about 30 
respondents, the respondents get the greatest buying information is pass through 
personal selling / agency is 83% or in great quantities 50 respondents. The output 
result effect the sales level about 50% or in great quantities 30 respondents. 

From the result of calculation of simple linear regression coefficient equal 
to 0.513 that have a strong enough correlation between quality products to sales 
level. The determination result is 26.30% that means the influence of quality 
product in the amount of 26.30% meanwhile the residue in the amount of 73.7% is 
influenced by others factors. Meanwhile t arithmetic 4.553 > t table 2.000 which 
means Ho is rejected and H1 is accepted, so the conclusion is there is a 
meaningful relationship between variable X (quality) and variable Y (selling). 
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