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ABSTRAK

Tujuan dari penelitian ini adalah (1) untuk mengetahui apa saja faktor-faktor yang bisa
meningkatkan omzet penjualan yang ada pada toko the zamrud outlet martapura.(2)untuk
mengetahui apakah faktor internal dan eksternal dapat meningkatkan omzet penjualan pada toko
the zamrud outlet martapura. Penelitian ini adalah penelitian lapangan(field research), mengenai
metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif kualitatif. Teknik
pengumpulan data yang digunakan adalah dokumentasi,observasi dan wawancara.Sedangkan
teknik analisis meliputi: reduksi data,penyajian data dan penarikan kesimpulan.Dari hasil analisis
terdapat faktor-faktor penjualan yang bisa meningkatkan omzet penjualan pada toko the zamrud
outlet martapura dipengaruhi oleh dua faktor, yaitu faktor internal dan faktor eksternal. Faktor
internal terdiri dari beberapa indikator yaitu kualitas produk barang dan jasa,kondisi dan
kemampuan penjual,modal,persedian bahan baku, teknologi, dan promosi. Faktor eksternal terdiri
dari persaingan dan faktor lainnya.

Kata kunci: Faktor-faktor Penjualan,Omzet Penjualan, Toko The Zamrud Outltet Martapura.

ABSTRACT

The purpose of this study is (1) to find out what are the factors that can increase sales trunnover at
The Zamrud Outlet Martapura store. (2) to find out whetther internal or external factors can
increase sales turnover at The Zamrud Outlet Martapura store.This reserch is a field research,
while the method used in this research is a qualitative descritive method. Data collection
techniques used are documentations,observation and interviews. While the data analysis
techniques in this study used descriptive analysis, including: data reduction, data presentation and
drawing conclusions.From the analysis results, there are sales factors that can increase sales
turnover at The Zamrud Outlet Martapura store which is influenced by two factors, namely
internal factors and external factors. Internal factors consist of several indicators, namely the
quality of goods or services, the condition and ability of the seller, capital, supplies of raw
materials, technology and promotion. External factors consist of competition and other factors.

Keywords: Sales Factors, Sales Turnover, The Zamrud Outlet Martapura Store
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PENDAHULUAN

Dalam persaingan usaha yang semakin ketat seperti saat ini, kesuksesan sebuah usaha banyak
ditentukan oleh kepintaran kita untuk berfikir kreatif dalam memanfaatkan peluang dan
mengidentifikasi jalannya usaha untuk mendapatkan dan menggunakan barang ataupun jasa.
Banyaknya usahan yang berusaha untuk memenangkan persaingan pasar dengan cara
memanfaatkan peluang bisnis yang ada dengan menerapkan berbagai macam strategi pemasaran
yang tepat serta memberikan kualitas produk dan kualitas pelayanan yang terbaik untuk memenuhi
kepuasan konsumen dengan tujuan akhir mendapatkan laba yang maksimal dengan tingkat
efesiensi kinerja secara optimal.

Salah satu usaha saat ini yang tengah berusaha bersaing untuk memenangkan persaingan usaha
yang semakin Ketat dibidangnya ini yaitu toko The Zamrud Outlet Martapura yang bergerak
dibidang batu mulia, toko ini merupakan salah satu toko yang berada di pertokoan cahaya bumi
selamet yang ada di Martapura, toko ini mampu menyediakan batu mulia kualitas yang terbaik
serta juga menjual berbagai perhiasan, aksasoris dan khas-khas kalimantan selatan.

Bisnis perdagangan batu mulia pada akhir tahun 2014 buming-bumingnya bermunculan dibelahan
Indonesia, oleh karena itulah banyak pihak yang secara mendadak berminat untuk berusaha dalam
bidang jasa tersebut. Namun pada awal tahun 2020 munculah wabah yang dikenal dengan nama
covid-19 yang menyebar keseluruh dunia terutama Indonesia, tentunya mengakibatkan
menurunnya omzet penjualan pada toko The Zamrud Outlet Martapura dikrenakan beberapa
faktor, seperti faktor dari luar ( eksternal) dan faktor dari dalam (internal). Faktor-faktor yang
berasal dari daam vyaitu meningkatkan kualitas produk barang atau jasa, mengkondisikan
kemampuan penjual, modal, persedian bahan baku, teknologi dan promosi, sedangkan faktor yang
berasal dari luar yaitu berkurangnya jumlah pengunjung dari luar kota yang merupakan sasaran
utama dan kurangnya minat beli masyarakat sehingga menimbulkan persaingan yang ketat dalam
memperebutkan pangsa pasar dan konsumen.

Mengingat adanya beberapa faktor tersebut membuat perusahaan harus meningkatkan kinerja
perusahaan termasuk meningkatkan pelayanan serta kualitas produk dengan memberikan hasil
yang mengikuti trend trend yang ada agar membangun hubungan mereka jangka panjang dengan
pelanggannya. Selain produk , harga dan distributor hal yang akan berpengaruh terhadap
peningkatan omzet penjualan adalah strategi yang ada dalam menjalakan suatu usaha.

Hal ini bisa berdampak sangat besar pada omzet penjualan pada toko the zamrud outlet martapura,
maka dari itu sangat diperlukan strategi pemasaran yang kreatif dan inovatif untuk mencapai
tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing dipangsa pasar. Oleh karena itu
penulis mengambil pembahasan skripsi ini mengenai ”Analisis Faktor-Faktor Penjualan Yang Bisa
Meningkatkan Omzet Penjualan Pada Toko The Zamrud Outlet Martapura”

METODE PENELITIAN

Berdasarkan jenisnya, maka jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian lapangan (field
research).Penelitian lapangan dilakukan dengan mendatangi keobjek penelitian untuk melakukan
pengamatan dan meminta data yang diperlukan. Adapun penelitian ini menggunakan deskriptif
kualitatif yang merupakan suatu metode dalam meneliti status sekelompok manusia,suatu
objek,suatu kondisi,suatu sistem ataupun masa lampau.Maksud dari penelitian ini yaitu untuk
membuat sebuah deskripsi,gambaran,atau lukisan secara sitematis, faktual dan akurat mengenai
fakta-fakta, sifat-sifat serta hubungan antar fenomena yang diselidiki.

Penelitian ini dilakukan pada Toko The Zamrud Outlet Martapura yang beralamat dipertokoan
Cahaya Bumi Selamat ,untuk waktu dalam penelitian dilakukan kurang lebih 1 (satu) bulan dari
bulan Maret sampai bulan April 2022. Dalam usaha menghimpun data dilokasi penulis
menggunakan metode pengamatan (observasi) yang dilakukan dengan mengamati secara langsung
pada objek yang diteliti,wawancara ( interview) diajukan langsung kepada pemilik toko the



zamrud outlet martapura dan dokumentasi yang berbentuk surat,catatan harian atau laporan dan
juga dapat berbentuk file.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
HASIL PENELITAN
Faktor yang bisa meningkatkan omzet penjualan toko the zamrud outlet martapura

Berdasarkan hasil penelitian yang di dapat peneliti melalui wawancara dan observasi yang
dilakukan langsung ditoko teh zamrud outlet martapura yang berlokasi di pertokoan cahaya bumi
selamet, kepada 4 orang karyawan yang ada pada toko the zamrud outlet bahwa terdapat dua
faktor yang bisa meningkatkan omzet penjualan yaitu faktor internal dan faktor eksternal.

1. Faktor internal
1) Kualitas produk barang atau jasa
Dalam langkah menjaga kualitas produk barang atau jasa yang diambil toko teh zamrud outlet
martapura yaitu mendaptkan feedback dari konsumen untuk tahu kekurangan produk atau
jasa. Juga selalu mengontrol untuk setiap produk dan jasa yang dijual dan selalu mengamati
competitor yang ada agar produk tidak kalah.
2) Kondisi dan kemampuan penjual
Begitu halnya yang didapat peneliti melalui wawancara kepada karyawan yang ada pada toko
the zamrud outlet martapura, mereka berlaku sopan kepada pelanggan agar pelanggan merasa
nyaman saat datang pertama ketoko, lalu biasanya memberitahu keunggulan apa saja yang
akan didapatkan apabila membeli dari toko, seperti biasanya ditoko selalu memberikan diskon
20% dari harga lebel terus apabila mau dijual kembali biasanya cuman memberikan potongan
5% saja dari harga nota, dan banyak lagi keunggulan keunggulan lain.
3) Modal
Toko The Zamrud Outlet selalu menanamkan pemikiran yang positif kepada semua
karyawannya. Ketika akan ada pameran khas kalimantan atau event yang tentunya memiliki
peluang besar terhadap penjualan berlian, pemilik toko selalu menyediakan biaya yang
sekiranya cukup untuk melakukan kegiatan yang mendukung untuk hal ini seperti biaya
promosi, biaya pameran dan lain-lain.
4) Persedian bahan baku
Persedian bahan baku yang ada di toko teh zamrud outlet langsung didapatkan dari sumbernya
yaitu pendulangan intan yang ada dicempaka. Pada toko The Zamrud Outlet masih memiliki
keterbatasan untuk mendapatkan bahan baku dikarenakan sulitnya mendapatkan langsung.
5) Teknologi
Hasil penelitian diperoleh teknologi dipakai hanya sebagian saja dan dari toko The Zamrud
Otlet masih memakai cara tradisional .Hal ini mengakibatkan lamanya proses pengolahan
bisa sampai 5-6 hari. Kesulitan saat ini yaitu berapa jauh pemakian peralatan atau mesin
untuk tenaga kerja supaya bisa meningkatkan produktivitas dan mutu.
6) Promosi
Pada toko The Zamrud Outlet Martapura termasuk toko yang sangat aktif dalam melakukan
promosi. Promosi yang digunakan oleh toko The Zamrud Outlet adalah mengenalkan
produknya melalui intenet khususnya instagram dan toko pedia tidak hanya intenet toko the
Zamrud Outlet juga mempromosikan melalui media iklan,media massa dan media elektronik
seperti menampilkan produknya disebuah acara tv. Tidak hanya itu tempat promosi lain yang
dilakukan toko The Zamrud Outlet juga memakai kartu nama.

2. Faktor eksternal
1) Persaingan
Persaingan adalah keadaan dimana perusahaan pada pasar produk atau jasa tertentu akan
memperlihatkan keunggulannya masing-masing, begitu juga yang dilakukan toko The Zamrud
Outlet berfokus pada perluasan nama ,selalu memahami pesang bisnis yang ada dan selalu
mengenali kebiasaan konsumen.



2) Faktor lainnya

Faktor lainnya meliputi kurangnya pengunjung dari luar kota yang dikarenakan adanya wabah
covid-19 sedangkan seperti yang diketahui pada Toko The Zamrud Outlet Martapura banyak
pangsa pasar yang dituju adalah konsumen dari laur kota. Sehingga Toko Zamrud harus
mengatasi masalah tersebut dengan cara melakukan penjualan online tanpa langsung ketoko
dengan cara melalui pengiriman setelah transaksi.

Analisis faktor internal dan eksternal dapat meningkatkan omzet penjualan pada toko the
zamrud outlet martapura

Tabel 4.1 Perkembangan Penjualan Toko The Zamrud Outlet Martapura Pada Tahun
2021 Dari Bulan Januari Hingga Desember

Bulan Faktor yang bisa | Bulan sebelum | Bulan sesudah | Keterangan
meningkatkan
penjualan
Januari e Kualitas - 154.585.000 e Pilihan
produk atau motif
jasa lengkap
e Kondisi dan e Pelayanan
kemampuan baik
penjual
Febuari e kualitas 154.585.000 106.165.000 e pilihan
produk atau motif
jasa kurang
e persedian e bahan
bahan baku baku sulit
dicari
Maret e kualitas 106.165.000 159.789.000 e motif
produk trend
barang atau sesuai
jasa keinginan
konsumen
e persedian
bahan baku e bahan
baku yang
banyak
April e  persaingan 159.789.000 107.820.000 e pesaing
melakuka
e promo n promo
e modal e kurang
nya modal
e faktor untuk
lainnya promo
e tidak




melakuka

n promosi
Mei modal 107.820.000 149.900.000 modal
untuk
persaingan promo
promosi bersaing
dengan
faktor pesaing
lainnya
media
iklan,med
ia
eletronik,
media
massa
Juni modal 149.900.000 164.528.000 modal
untuk
persaingan promo
promosi bersaing
dengan
faktor pesaing
lainnya
media
iklan,med
ia
eletronik,
media
massa
Juli kondisi dan | 164.528.000 112.195.000 pelayanan
kemampuan kurang
penjual
teknlogi
teknologi manual
modal kurangny
a modal
persaingan
Agustus kondisi dan | 112.195.000 136.547.000 pelayanan
kemampuan yang
penjual bagus
teknologi memakai
mesin
modal
melakuka
persaingan n promo




September o faktor 136.547.000 36.510.000 e adanya

lainnya wabah
covid -19
e  promosi
e persainga
e  persaingan n banyak
Oktober o faktor 36.510.000 140.021.000 e penjualan
lainnya online
e promosi e pelayanan
online
e kondisi dan
kemampuan e pembeli
penjual uar kota
November e faktor 140.021.000 160.716.000 e penjualan
lainnya online
e kondisi dan e pelayanan
kemampuan online
penjual
e pembeli
e kualitas luar kota
produk atau
jasa
e promosi
Desember e faktor 115.716.000 198.289.000 e penjualan
lainnya online
e kondisi dan e pelayanan
kemampuan online
penjual
e mengguna
e teknologi kan mesin
e promosi

Berdasarkan tabel 4.1 di atas terlihat bahwa perkembangan penjualan pada toko the zamrud outlet
martapura mengalami naik turun. pada tahun 2021 toko zamrud menargetkan penjualan mencapai
omzet Rp 150.000.000 juta dalam 1 bulan, dan untuk bulan januari terealisasi mencapai Rp
154.585.000, sedangkan Pada bulan febuari toko zamrud mengalami penurunan dan hanya
terealisasi Rp. 106.165.000 penurunan omzet di karenakan pada saat itu terdapat kesalahan
tentang sulitnya mendapatkan bahan baku sehingga stok barang yang kurang memenuhi standar
yang diingikan konsumen , seperti kurangnya pilihan motif terbaru yang kekinian sedangkan di
bulan Januari stok barang masih lumayan banyak ditambah pelayanan toko yang baik.

Pada bulan maret toko zamrud membenahi masalah yang terjadi dibulan febuari kemarin dengan
menambah motif motif terbaru yang lagi trend dipasaran sehingga toko zamrud kembali dapat
meningkatkan omzet sebanyak Rp. 159.789.000 dan omzet telah mencapai target yang diinginkan
perbulannya.



Pada bulan april toko zamrud kembali mengalami penurunan, tetapi bukan dikarenakan kurangnya
stok motif seperti halnya permasalahan dibulan februari, tetapi karena banyaknya pesaing yang
melakukan promo promo menarik sehingga toko zamrud mengalami penurunan omzet kembali di
bulan april.Dari permasalahan yang ada toko zamrud langsung membenahi permasalahan seperti
melakukan promo untuk pembelian perhiasan berlian mendapatkan potongan 20% dari harga lebel
untuk menarik minat konsumen dan tidak hanya itu toko zamrud juga melakukan promo melalu
media sosial,media iklan ,dan media elekronik seperti promo melewati akun instagram,facebook,
iklan iklan dan melewati kartu nama sehingga pada bulan mei dan Juni toko zamrud mengalami
kenaikan kembali . Untuk bulan Juli toko zamrud kembali tidak mencapai target perbulannya
dengan alasan kurangnya pelayanan karyawan kepada konsumen dan lamanya waktu proses
pembuatan untuk perhiasan permata sehingga konsumen lebih memilih melakukan pesanan di
tempat lain.

Pada bulan Agustus omzet kembali naik tetapi masih belum bisa mencapai target perbulannya
dikarenakan faktor permasalahan masih belum bisa di atasi puncak penurunan terparah terjadi
pada bulan september toko zamrud mengalami penurunan hanya memperoleh Rp. 36.510.000 pada
bulan agustus tidak hanya toko zamrud yang mengalami penurunan omzet tetapi hampir semua
toko lain juga mengalami penurunan omzet penurunan omzet tersebut dikarenakan pada saat itu
kasus covid kembali mencetak rekor baru angkanya semakin tinggi sehingga berkurangnya minat
pembeli perhiasan permata ,dan juga kurangnya pembeli dari luar kota Dibulan Oktober toko
zamrud mendapatkan solusi dengan cara dapat melakukan pembelian online tanpa harus mendatagi
toko dengan cara tersebut lumayan memberikan dampak positif terhadap omzet toko zamrud
hingga naik secara signifikat walau tetap belum memenuhi target perbulannya, sehingga pada
bulan november dan desember omzet pada toko zamrud terus naik dan selalu mencapai target
perbulannya apalagi pada bulan november toko zamrud telah menggunakan mesin teknologi dalam
proses pembuatannya perhiasaan.

Secara langsung dengan perubahan-perubahan sistem penjualan yang ada memiliki dampak untuk
bisa meningkatkan omzet penjualan di toko The Zamrud Outlet Martapura. Hal tersebut dapat
dilihat pada data penjualan pada tahun 2021 dengan target penjualan Rp 150.000.000 hanya pada
bulan januari,maret,juni,november serta desember .

PEMBAHASAN

The Zamrud Outlet Martapura merupakan sebuah toko yang bergerak di bidang batu mulia yang
terletak dipertokoan cahaya bumi selamet yang ada di Martapura, yang menjual berbagai produk
dengan banyak macam pilihan sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen. Pada toko The
Zamrud Outlet Martapura yang bisa meningkatkan omzet penjualan terdapat 2 faktor yaitu faktor
internal dan faktor eksternal. Faktor internal terdapat dari dalam perusahaan sedangkan untuk
faktor eksternal disebabkan hal yang berasal dari luar. Faktor internal terdapat beberapa indikator
yang bisa meningkatkan omzet penjualan yaitu kualitas produk barang atau jasakondisi dan
kemampuan penjual, modal, persediaan bahan baku, teknologi dan promosi. Faktor eksternal sediri
terdiri dari pesaing dan faktor lainnya. Dalam hal tersebut dapat diketahui bahwa faktor internal
dan eksternal bisa meningkatkan omzet penjualan dikarenakan memiliki pengaruh terhadap
peningkatan jumlah pembeli serta naiknya pendapatan dari toko The Zamrud Outlet Martapura.
Faktor-faktor tersebut dijelakan sebagai berikut:

1. Faktor Internal

1) Kaualitas produk barang atau jasa

Dalam hal ini kualitas produk barang dan jasa yang ada pada toko The Zamrud Outlet
Martapura masih kurang bisa dalam meningkatkan omzet penjualan masih perlu pendukung
faktor lain dalam hal tersebut, dengan terus mengembangkan kualitas yang terbaik ini dapat
menciptakan dan mengembangkan produk barang dan jasa yang berkualitas tinggi.

2) Kondisi dan kemampuan penjual

seorang penjual harus dapat meyakinkan kepada pelanggan agar dapat berhasil mencapai
terget penjualan yang diinginkan. Dalam hal ini toko The Zamrud Outlet bisa memberikan



training pelatihan awal kepada seluruh karyawan tanpa terkecuali yaitu teknik berbicara
untuk menarik dan meyakinkan kepada calon pembeli.

3) Modal

Dalam hal ini pemilik toko The zamrud Outlet sebisa mungkin selalu menyediakan biaya
cukup untuk melakukan kegiatan yang mendukung untuk kemajuan toko artinya toko The
Zamrud Outlet Martapura dan harus selalu siap untuk hal ini sebagai upaya terciptanya tujuan
perusaha’an.

4) Persediaan bahan baku

Dalam hal ini toko The Zamrud Outlet masih memiliki keterbatasan untuk mendapatkan bahan
baku yang ada sehingga mengakibatkan terlambatnya hasil dari suatu produk.

5) Teknologi

Di saat sekarang cukup diperlukan sebuah teknologi yang canggih agar bisa mempercepat hasil
sebuah produk. Tetapi pada toko The Zamrud Outlet Martapura belum sepenuhnya
menggunakan mesin teknologi. Mengingat dikarenakan kurangnya teknologi membuat waktu
proses pembuatan menjadi lama.

6) Promosi

Toko The Zamrud Outlet Martapura melakukan kegiatan promosi melalui media sosial,media
iklan, dan media massa dan media elektronik, seperti penjualan melalui instagram,whatsap,
iklan dimedia cetak dan televisi dan juga biasanya melalu kartu nama. Untuk hal ini promosi
yang ada pada toko the zamrud outlet telah terbilang bagus.

2. Faktor Eksternal
1) Persaingan
Toko the zamrud outlet berusaha menawarkan harga yang komperatif, dengan harga produk
persaingan lainnya. Toko the zamrus juga berusaha selalu berinovasi dalam menampilkan
model yang bermacam-macam walaupun dengan harga yang mahal.
2) Faktor lainnya
Strategi lain yang dilakukan oleh toko the zamrud oulet yaitu dengan adanya promosi bisa
transaksi online tanpa datang langsung ketoko strategi ini dapat mempermudahkan pelanggan
yang berasal dari luar kota, namun hal ini masih belum bisa sepenuhnya dalam mengatasi
omzet penjualan disaat pandemic karenaa banyak orang yang masih belum bisa mempercayai
kondisi produk yang hanya bisa dilihat lewat gambar.

PENUTUP

KESIMPULAN

Berdasarkan dari uraian diatas, dapat ditarik kesimpulan bahwa terdapat faktor-faktor terhadap
penelitian yang berjudul “ Analisis faktor-Faktor Penjualan Yang Bisa Meningkatkan Omzet
Penjualan Pada Toko The Zamrud Outlet Martapura “. Berdasarkan pada data yang telah ada maka
penulis dapat menarik suatu kesimpulan yaitu sebagai berikut :

1.

Sesuai data yang diperoleh peneliti, terdapat dua faktor yang bisa meningkatkan omzet
penjualan di toko The Zamrud Outlet Martapura yaitu Faktor Internal dan Faktor Eksternal.
Faktor internal terdiri dari kualitas produk dan jasa, kondisi dan kemampuan penjual ,modal
,persedian bahan baku,teknologi,promosi. Sedangkan untuk faktor eksternal terdiri dari
Pesaing,faktor lainnya.

Berdasarkan hasil analisis dari data penjualan yang didapat bahwa dari faktor internal dan
ekternal ini masing masing indikator dapat meningkatkan omzet penjualan pada toko The
Zamrud Outlet

SARAN

Dari hasil pembahasan pada kesimpulan yang telah dibahas sebelumnya maka penulis dapat
memberikan beberapa saran kepada toko The Zamrud Outlet Martapura sebagai berikut :



1. Toko The Zamrud Outlet Martapura saat ini perlu mencermati dan peka terhadap perubahan-
perubahan yang terjadi di lingkungan baik perubahan internal maupun ancaman dari eksternal
yaitu pesaing lain sehingga dapat menolong toko Zamrud agar bisa untuk meningkatkan omzet
penjualan. Selain itu juga harus terus mengembangkan kualitas produk dan jasa dalam berbagai
macam pilihan motif sehingga sesuai dengan keinginan konsumen agar merasa puas ,juga di
dalam pemasaran demi tercapainya omzet penjualan yang maksimal.

2. Diharapkan dapat memberikan kesempatan bagi peneliti lain untuk lebih memperluas dan
mengembangkan penelitian lanjutan karena dalam penelitian ini hanya ada dua faktor yang
diungkap, sehingga masih adanya keterbatasan dalam penelitian ini. Adapun faktor lain yang
mungkin belum terungkap misalnya: sumber daya manusia, tenaga kerja dan lain sebagainya

3. Dan bagi peneliti selanjutnya diharapkan dimasa yang akan datang dapat digunakan sebagai
salah satu sumber rujukan untuk penelitian dan dilakukan penelitian lebih lanjut berdasarkan
informasi yang lebih lengkap dan lebih luas.
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