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ABSTRAK

Salsabila, Zahara. 2024. SKRIPSI. Judul: “Pengaruh Sistem Konsinyasi terhadap
Keberlanjutan Usaha Dimediasi Kinerja Penjualan pada UMKM
Kue Basah dan Kering di Kota Blitar”.

Pembimbing : M. Fatkhur Rozi, MM

Kata Kunci  : Sistem Konsinyasi, Keberlanjutan Usaha, Kinerja Penjualan

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) memainkan peran penting
dalam perekonomian Indonesia, termasuk di Kota Blitar, dengan kontribusi
signifikan terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) dan pengurangan angka
pengangguran. Namun, UMKM sering menghadapi berbagai tantangan yang dapat
menghambat keberlanjutan usaha mereka. Penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha UMKM
kue basah dan kering di Kota Blitar, dengan kinerja penjualan sebagai variabel
mediasi. Studi ini juga bertujuan untuk memberikan rekomendasi praktis kepada
UMKM dan pemerintah daerah dalam mengoptimalkan sistem konsinyasi untuk
mendukung keberlanjutan usaha.

Penelitian ini didasarkan pada teori manajemen penjualan yang
menekankan pentingnya strategi penjualan dalam meningkatkan kinerja penjualan
dan keberlanjutan usaha. Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan
kuantitatif dengan menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data.
Responden penelitian adalah pemilik UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar.
Data dianalisis menggunakan metode statistik untuk menguji hubungan antara
sistem konsinyasi, kinerja penjualan, dan keberlanjutan usaha.

Hasil penelitian menunjukkan sistem konsinyasi memiliki pengaruh positif
signifikan terhadap kinerja penjualan, namun tidak berpengaruh langsung terhadap
keberlanjutan usaha. Di sisi lain, kinerja penjualan memiliki pengaruh positif
terhadap keberlanjutan usaha, dan kinerja penjualan juga memediasi hubungan
antara sistem konsinyasi dan keberlanjutan usaha. Hasil analisis menunjukkan
bahwa variabel kinerja penjualan memiliki peran penting sebagai mediator dalam
pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha. Interpretasi dari temuan
ini adalah bahwa penerapan sistem konsinyasi yang efektif dapat meningkatkan
kinerja penjualan, yang pada gilirannya mendukung keberlanjutan usaha UMKM
kue basah dan kering di Kota Blitar. Penelitian ini memberikan kontribusi praktis
bagi pelaku UMKM dalam memahami dan memanfaatkan sistem konsinyasi serta
memberikan masukan bagi pembuat kebijakan dalam merancang program yang
mendukung perkembangan UMKM.
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ABSTRACT

Salsabila, Zahara. 2024. Thesis. Title: “The Influence of Consignment System on
Business Sustainability Mediated by Sales Performance on Wet
and Dry Cake SME:s in Blitar City”.

Supervisor  : M. Fatkhur Rozi, MM

Keywords : Consignment System, Business Sustainability, Sales Performance

Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMESs) play a crucial role in the
Indonesian economy, including in Blitar City, with significant contributions to the
Gross Domestic Product (GDP) and reducing unemployment rates. However,
MSMEs often face various challenges that can hinder their business sustainability.
This study aims to analyze the influence of the consignment system on the business
sustainability of wet and dry cake MSME:s in Blitar City, with sales performance as
a mediating variable. This study also aims to provide practical recommendations to
MSMEs and local governments in optimizing the consignment system to support
business sustainability.

This research is based on sales management theory, which emphasizes the
importance of marketing strategies in improving sales performance and business
sustainability. The research method used is a quantitative approach using a
questionnaire as the data collection tool. The study respondents are the owners of
wet and dry cake MSMEs in Blitar City. Data were analyzed using statistical
methods to test the relationship between the consignment system, sales
performance, and business sustainability.

The results of the study show that the consignment system has a significant
positive effect on sales performance, but does not directly affect business
sustainability. On the other hand, sales performance has a positive effect on
business sustainability, and sales performance also mediates the relationship
between the consignment system and business sustainability. The analysis results
indicate that the sales performance variable plays an important role as a mediator
in the influence of the consignment system on business sustainability. The
interpretation of these findings is that the effective implementation of the
consignment system can enhance sales performance, which in turn supports the
business sustainability of wet and dry cake MSMEs in Blitar City. This study
provides practical contributions for MSME actors in understanding and utilizing
the consignment system, as well as providing input for policymakers in designing
programs that support MSME development.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu
jenis badan usaha yang mengalami pertumbuhan dan perkembangan luar biasa
di Indonesia, diantara badan wusaha lainnya. UMKM, yang terkenal
menguntungkan dan dapat diakses oleh semua orang tanpa memandang usia,
latar belakang pendidikan, atau sumber daya keuangan, memberikan
kesempatan bagi masyarakat berpenghasilan rendah untuk berpartisipasi dalam
kegiatan ekonomi. Selain itu, UMKM juga berperan penting dalam
pengembangan dan pemeliharaan perekonomian nasional. Sumbangannya
terhadap PDB tidak dapat dipungkiri, dan UMKM juga patut dipuji atas
kemampuannya dalam menurunkan angka pengangguran dan menciptakan
lapangan kerja sehingga dapat mengurangi kemiskinan (Junedi & Arumsari,
2021). Meskipun dari sisi skala bisnis yang ditargetkan UMKM masih relatif
tidak sebesar perusahaan dengan skala besar tetapi pada kenyataannya peran

UMKM sangat penting dalam kestabilan dan peningkatan ekonomi nasional

Meskipun UMKM masih beroperasi dalam skala yang lebih kecil
dibandingkan perusahaan besar, kontribusi mereka dalam menjaga stabilitas
dan mendorong pertumbuhan ekonomi di tingkat nasional tidak dapat
tergantikan (Azzahra & Darmayanti, 2021). Kunci untuk mencapai
pertumbuhan dan pembangunan ekonomi yang stabil adalah pembangunan

berkelanjutan UMKM (Pertiwi dkk., 2022). Namun, UMKM tidak selalu



berjalan dengan mulus, meski memiliki peran penting. Ada berbagai hambatan

dan tantangan masih ada menjalankan usahanya (Sutisna dkk., 2021).

Beberapa wilayah di dunia, khususnya Indonesia, mengalami
pertumbuhan ekonomi yang tidak stabil akibat pandemi COVID-19.
Dampaknya dirasakan di berbagai aspek kehidupan, seperti bidang sosial,
pendidikan, dan ekonomi (Ratnawati & Noch, 2020). Para pelaku Usaha Mikro
Kecil dan Menengah (UMKM) merasakan hantaman keras akibat penerapan
physical distancing dan social distancing (Pertiwi dkk., 2022). Akibat
pembatasan ini, UMKM terpaksa mengurangi jam operasionalnya sehingga
menurunkan pendapatan mereka secara signifikan. Banyak UMKM yang
terpaksa menutup usahanya karena ketidakmampuan mereka untuk
berkembang di tengah situasi tersebut (Kusuma dkk., 2021). Terdapat 30 juta
UMKM yang bangkrut karena Covid-19 (Sembiring, 2021). Selain pembatasan
aktivitas, pandemi COVID-19 berdampak pada peningkatan angka
pengangguran karena banyak pekerja yang terpaksa mengundurkan diri. Hal ini
berdampak buruk pada daya beli masyarakat, sehingga UMKM berusaha keras

untuk menjaga keberlanjutan usahanya (Faradillah dkk., 2022).

Namun UMKM di Kota Blitar mengalami perkembangan yang

signifikan dapat dilihat pada tabel 1.1 berikut ini:



Tabel 1. 1
Jumlah UMKM dan Omset per Bulan di Kota Blitar

Kecamatan Jumlah UMKM Omset (juta) / bulan

2020 2022 2021 2022
Kepanjenkidul 3.960 5.056 19.467,1 15.926,86
Sananwetan 3.202 4.970 15.196,14 23.462,06
Sukorejo 4.264 4.803 15.946,14 17.771,9
Total 11.426 14.829 50.609,38 57.160,82

Sumber: BPS Kota Blitar 2022

Berdasarkan data UMKM di Kota Blitar, terlihat adanya pertumbuhan
jumlah UMKM dari tahun 2020 hingga 2022. Meskipun terjadi fluktuasi omset
UMKM dari tahun ke tahun, namun total omset UMKM Kota Blitar mengalami
peningkatan yang signifikan dari 50.609,38 juta rupiah pada tahun 2020
menjadi 57.160,82 juta rupiah pada tahun 2022. Hal ini menunjukkan adanya
potensi keberlangsungan UMKM di Kota Blitar, yang didukung oleh
pertumbuhan jumlah UMKM dan peningkatan omset secara keseluruhan.
Dengan adanya pertumbuhan ini, UMKM di Kota Blitar memiliki peluang

untuk terus berkembang dan berkontribusi dalam perekonomian daerah.

Menurut Steven & Bahar (2022) keberlanjutan bisnis atau sustainable
business adalah suatu proses tindakan yang berkelanjutan dan konsisten dalam
mempertahankan keadaan suatu bisnis. Untuk menjamin kelangsungan hidup
dan perkembangan bisnis dalam jangka panjang, hal ini memerlukan
pemeliharaan prosedur, aktivitas, dan upaya yang terkait dengan pertumbuhan,
pengembangan, dan strategi. Pelaku usaha, khususnya UMKM, memiliki
peluang lebih besar untuk meningkatkan kesejahteraan, pendapatan, dan

produktivitas ketika mereka mempraktikkan keberlanjutan usaha. UMKM



harus memiliki alat dan rencana yang diperlukan untuk memastikan
kelangsungan bisnis untuk melakukan hal ini Keberlanjutan usaha dapat
diidentifikasi dari adanya peningkatan modal, peningkatan pendapatan,
peningkatan volume penjualan, peningkatan produktivitas (jika perusahaan
memproduksi produknya sendiri) dan peningkatan jumlah karyawan. Dengan
mencapai indikator-indikator tersebut, UMKM dapat menunjukkan
keberhasilannya dalam menjalankan usaha dan memastikan kelangsungan

hidup usahanya dalam jangka panjang (Suriani dkk., 2022).

Pemasaran adalah aktivitas penting dalam bisnis. Hal ini dikarenakan
pemasaran berperan besar dalam menghasilkan pendapatan melalui penjualan
barang atau jasa (Alimin dkk., 2022). Iskandar juga mengatakan, pendapatan
sangat mempengaruhi kehidupan dan kesejahteraan manusia. Semakin tinggi
pendapatan maka semakin mampu seseorang membiayai kebutuhan hidupnya
seperti biaya hidup sehari-hari (Iskandar, 2017). Salah satu cara untuk
meningkatkan pendapatan adalah dengan berjualan. Pendapatan sendiri
merupakan uang yang diperoleh dari penjualan suatu barang atau jasa
(Herlambang dkk., 2001). Penjualan adalah pertukaran dimana produk atau jasa
diberikan kepada konsumen dengan imbalan uang (Tunggal, 1992). Definisi
tersebut membawa kita pada kesimpulan bahwa penjualan adalah tindakan yang
menghasilkan pendapatan atau keuntungan, dengan begitu penjualan penting
bagi pelaku usaha yang menjalankannya untuk mencapai tujuannya yaitu

memperoleh laba untuk keberlanjutan usaha.



UMKM dihadapkan pada berbagai tantangan, salah satunya adalah
kemampuan untuk bertahan dan menjaga keberlangsungan usahanya
(Mokodompit dkk., 2019). Dalam hal ini, kinerja penjualan menjadi faktor
kunci dalam mencapai tujuan ini, karena penjualan yang baik akan memberikan
pemasukan yang stabil dan memungkinkan UMKM untuk berinvestasi kembali
dalam bisnisnya. Kinerja penjualan didefinisikan sebagai kemampuan
perusahaan untuk menghasilkan penjualan dalam satu periode (Brigham &
Houston, 2019). Purbasari & Veno (2019), menyatakan bahwa pencapaian
target penjualan yang telah ditentukan menjadi dasar untuk mengukur kinerja

penjualan.

Kinerja didefinisikan secara lebih luas oleh Daat & Sanggenafa (2022)
sebagai sejauh mana tujuan organisasi telah tercapai atau hasil telah dicapai.
Hal ini selaras dengan pengertian kinerja usaha sebagai prestasi profesional
seorang wirausahawan dalam menjalankan kegiatan usaha, baik dalam hal
pengembangan produktivitas maupun keberhasilan pemasaran (Udayana &
Gusmawan, 2020). Menurut Tatiana & Umar (2018), menyatakan bahwa
kinerja penjualan merupakan bagian dari kinerja perusahaan secara
keseluruhan, yang terdiri dari kinerja keuangan dan kinerja nonkeuangan.
Kinerja keuangan, dengan profit dan kenaikan harga saham sebagai pencapaian
utama. Upaya penting untuk mencapai profit ini adalah dengan meningkatkan

volume dan nilai penjualan.



Penjualan adalah sumber pendapatan atau arus kas masuk, dan
pencapaian target penjualan serta laba yang meningkat merupakan indikator
penting keberhasilan dan kemampuan bisnis untuk bertahan dalam bisnis.
Efektivitas kinerja penjualan dapat diukur dengan membandingkan antara target
penjualan dengan realisasi penjualan. Dengan demikian, kinerja penjualan
menjadi faktor krusial bagi UMKM untuk mencapai keberlanjutan usaha dan
mencapai tujuan keuangannya. Meningkatkan kinerja penjualan melalui
berbagai strategi menjadi kunci bagi UMKM untuk bertahan dan berkembang

di tengah berbagai tantangan yang dihadapi.

Di era ekonomi global saat ini jenis penjualan yang umum dibedakan
menjadi tiga, yaitu: penjualan tunai, penjualan kredit dan penjualan konsinyasi
(titip-jual) (Jalaludin & Ulfiyani, 2020). Konsinyasi adalah pemilik produk
memberikan barangnya kepada pihak tertentu yang bersedia menjualnya
dengan memberikan upah yang telah ditentukan. Pihak hendak menjual barang
tersebut disebut consignee. Sedangkan pihak yang memiliki atau menyediakan
barang disebut consignor, sedangkan sistem konsinyasi merupakan salah satu
strategi yang banyak digunakan oleh UMKM, termasuk UMKM kue
basah/kering di Kota Blitar. Berdasarkan hasil wawancara dengan Bu Umu
Trisnaning Utami dari Dinas Koperasi & UMKM Kota Blitar, diketahui bahwa
mayoritas UMKM kue basah dan kering di Blitar memilih sistem konsinyasi

sebagai strategi penjualan.



Data yang diperoleh dari Dinas Koperasi dan UMKM Kota Blitar
tahun 2023 menunjukkan bahwa terdapat 121 UMKM kue basah/kering yang
tersebar di 3 kecamatan, yaitu Sananwetan, Kepanjenkidul, dan Sukorejo.
Penggunaan sistem konsinyasi ini memungkinkan UMKM untuk menitipkan
produk mereka di toko-toko tanpa harus mengeluarkan modal untuk menyewa
tempat. Hal ini membantu UMKM dalam meningkatkan jangkauan pasar dan
penjualan produk mereka.

Tabel 1. 2
Jumlah UMKM Kue Basah dan Kering di Kota Blitar

Kecamatan | Jumlah UMKM
Kepanjenkidul 32
Sananwetan 39
Sukorejo 50
Total 121

Sumber: Dinkop Kota Blitar 2023

Berdasarkan data dari Dinas Koperasi Kota Blitar, UMKM kue basah
dan kering di Kota Blitar dapat dikategorikan sebagai UMKM dengan skala
produksi kecil hingga menengah, dengan pusat yang berlokasi di wilayah
Sukorejo, dengan variasi jenis kue yang diproduksi, dan omset yang bervariasi.
Banyak pemilik usaha kecil dan menengah yang tidak mengerti cara
memasarkan produknya melalui pasar modern. Padahal dengan memasarkan
produknya melalui pasar modern, para pemilik usaha ini dapat meningkatkan
pangsa pasar, menarik pelanggan baru, mempermudah proses pemasaran, dan
membuatnya lebih ringan dibandingkan penjualan door-to-door (Tan, 2012).
Menurut Arifin (2005), terdapat lima macam strategi penjualan yang umum

digunakan oleh produsen atau perusahaan dalam penjualannya. Strategi tersebut



terdiri dari penjualan konvensional, konsinyasi, penjualan langsung (direct

selling), telemarketing, dan member-get-member.

Metode penjualan konsinyasi sangat populer karena memberikan
sejumlah manfaat, terutama bagi perusahaan yang memiliki keterbatasan modal
dan resiko besar yang harus ditanggung jika barang yang sudah mereka beli
tidak berhasil terjual dipasaran. Selain itu, penjualan konsinyasi membantu
bisnis menjaga keseimbangan jumlah barang yang tersedia di pasar. Dengan
menggunakan strategi ini, pelaku bisnis dapat memastikan konsumen dapat
menemukan produknya dengan mudah di berbagai lokasi, sehingga akan
meningkatkan jumlah calon pelanggan. Konsinyasi merupakan sebuah konsep
yang telah banyak dipelajari di berbagai bidang. Dalam manajemen rantai
pasokan, stok konsinyasi terbukti memiliki manfaat besar seperti mengurangi
inventaris, mempersingkat waktu pengiriman, dan meningkatkan fleksibilitas

(Faur & Bungau, 2021)

Penjualan konsinyasi (Consignment Sales) merupakan pengiriman
atau penitipan barang dari pemilik kepada pihak ketiga yang bertindak sebagai
agen penjual. Sampai barang tersebut dijual, pemiliknya tetap memiliki hak
milik atas barang tersebut (Widayat & Wibowo, 1993). Penjualan konsinyasi
memiliki perbedaan dengan penjualan biasa. Pada penjualan biasa, kepemilikan
biasanya berpindah pada saat barang dipindahkan dari penjual ke pembeli,
sedangkan pada penjualan konsinyasi hak milik barang tetap berada ditangan

pengamat. Hak milik baru berpindah tangan jika barang telah terjual oleh



komisioner kepada pihak lainnya. Perbedaan lainnya terletak pada biaya
operasional yang berkaitan dengan barang yang dijual. Dalam transaksi
penjualan biasa, semua biaya operasi yang berkaitan dengan barang yang dijual
ditanggung oleh pihak penjual. Tetapi dalam penjualan konsinyasi semua biaya
yang berkaitan dengan barang konsinyasi akan ditanggung oleh pengamat

(pemilik barang) (Arifin, 1999).

Sistem konsinyasi menjadi strategi yang digunakan oleh mayoritas
UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar. Namun, bagaimana sistem
konsinyasi tersebut terlaksana dengan baik dengan mempertimbangkan kinerja
penjualan dalam rangka keberlanjutan UMKM. Akan tetapi, masih amat
terbatas penelitian yang memberikan perhatian terhadap kaitan antara sistem
konsinyasi, kinerja penjualan dan keberlanjutan usaha. Berangkat dari uraian
tersebut, penelitian ini ingin menganalisis bagaimana pengaruh sistem

konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha dimediasi kinerja penjualan

Sistem konsinyasi telah banyak diimplementasikan sebagai strategi
pemasaran oleh UMKM di berbagai sektor usaha, termasuk UMKM kue basah
dan kering. Penelitian terdahulu milik Afifah dkk. (2023); Supu dkk., (2023);
Trivenal dkk., (2021) telah mengkaji strategi pemasaran menggunakan sistem
konsinyasi pada produk stik kelor, UMKM di Kota Malang, dan produk kue
bakpia, namun fokus penelitiannya tidak spesifik pada pengaruh sistem
konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha UMKM kue basah dan kering.

Penelitian lain Jalaludin & Ulfiyani (2020) membahas penjualan konsinyasi dari
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perspektif ekonomi Islam pada UMKM di Kota Lhokseumawe, namun tidak

meneliti pengaruhnya terhadap keberlangsungan usaha.

Penelitian terkait pengaruh penjualan barang konsinyasi terhadap
pendapatan (Hendriani, 2022) dan model konsinyasi dan kreativitas dalam
pemasaran (Nurdiana, 2020) juga tidak secara khusus meneliti UMKM kue
basah dan kering. Penelitian lain milik Kirana (2024); Purbadharmaja &
Widanta, (2023); Sari, (2019) membahas faktor-faktor yang mempengaruhi
keberlanjutan usaha UMKM, namun tidak fokus pada sistem konsinyasi dan
mediasi kinerja penjualan. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk
mengisi celah pengetahuan yang ada dengan meneliti pengaruh sistem
konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha UMKM kue basah dan kering di Kota
Blitar dengan mediasi kinerja penjualan serta dapat memberikan kontribusi
praktis bagi pelaku usaha UMKM di Kota Blitar dalam memahami potensi
sistem konsinyasi dalam meningkatkan keberlanjutan usaha mereka, serta
memberikan masukan bagi kebijakan yang mendukung pengembangan UMKM

di daerah tersebut.

Berdasarkan latar belakang diatas, penulis tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul "Pengaruh Sistem Konsinyasi Terhadap
Keberlanjutan Usaha dimediasi Kinerja Penjualan Pada UMKM Kue

Basah dan Kering di Kota Blitar".
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1.2 Rumusan Masalah
1) Apakah sistem konsinyasi berpengaruh terhadap kinerja penjualan UMKM
kue basah dan kering di Kota Blitar?
2) Apakah sistem konsinyasi berpengaruh terhadap keberlanjutan UMKM kue
basah dan kering di Kota Blitar?
3) Apakah kinerja penjualan berpengaruh terhadap keberlanjutan UMKM kue
basah dan kering di Kota Blitar?
4) Apakah kinerja penjualan dapat menjadi mediasi antara sistem konsinyasi
dan keberlanjutan UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar?
1.3 Tujuan Penelitian
1) Untuk mengetahui pengaruh sistem konsinyasi terhadap kinerja penjualan
UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar.
2) Untuk mengetahui pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan
UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar.
3) Untuk mengetahui pengaruh kinerja penjualan terhadap keberlanjutan
UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar.
4) Untuk mengetahui kinerja penjualan dapat menjadi mediasi antara sistem
konsinyasi dan keberlanjutan UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar.
1.4 Manfaat Penelitian
1) Manfaat Teoritis
a. Mengembangkan ilmu pengetahuan tentang pengaruh sistem
konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha UMKM, dengan kinerja

penjualan sebagai variabel mediasi.
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b. Memperkuat teori tentang sistem konsinyasi dan keberlanjutan usaha
UMKM.

c. Memberikan bukti empiris tentang peran sistem konsinyasi dalam
memediasi pengaruh kinerja penjualan terhadap keberlanjutan usaha
UMKM.

2) Manfaat Praktis:

a. Memberikan rekomendasi kepada UMKM kue basah/kering tentang
strategi meningkatkan kinerja penjualan dan memanfaatkan sistem
konsinyasi secara optimal.

b. Memberikan masukan kepada pemerintah Kota Blitar tentang program
dan kebijakan yang dapat mendukung UMKM kue basah/kering dalam
meningkatkan kinerja penjualan dan keberlanjutan usaha.

c. Menjadi referensi bagi peneliti lain yang ingin melakukan penelitian
terkait dengan UMKM, kinerja penjualan, sistem konsinyasi, dan

keberlanjutan usaha.



BAB II

KAJIAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

menghimpun beberapa penelitian terdahulu yang relevan dan mempunyai
keterkaitan maupun hubungan dengan variabel yang diteliti yaitu variabel
sistem konsinyasi (X), kinerja penjualan (Z) dan keberlanjutan usaha (Y).

Berikut terkait beberapa penelitian terdahulu yang telah dikumpulkan dan

Dalam hal ini peneliti telah menemukan, mengumpulkan, serta

terangkum dalam tabel sebagai berikut ini:

Tabel 2. 1
Hasil Penelitian Terdahulu

Nama. Tahun, Metode
No Judul Variabel .. Hasil Penelitian
o Penelitian
Penelitian

1. [(Supu dkk., Strategi Kualitatif, Penggunaan sistem
2023), Strategi | pemasaran  |dengan konsinyasi pada
Pemasaran menggunaka |menggunakan |produk stik kelor desa
Menggunakan |n sistem metode FGD, |tambu mendapat
Sistem konsinyasi  |observasi dan |apresiasi pemerintah
Konsinyasi wawancara desa tambun, yang
Terhadap dalam menandakan
Produk Stik menentukan | keberhasilan sistem
Kelor Desa tempat konsinyasi sebagai
Tambu pemasaran strategi pemasaran

yang di
lakukan.

2. |(Trivenal dkk., | Penjualan Kualitatif, Hasil penelitian
2021), Sistem |konsinyasi |dengan meunjukkan bahwa
Penjualan guna metode diperlukan sebuah
Konsinyasi meningkatka |deskriptif. perubahan dengan
Guna n potensi Teknik mengubah bentuk
Meningkatkan |penjualan pengumpulan |produk jadi menjadi
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Lanjutan Tabel 2.1
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Nama. Tahun,

No Judul Variabel Met(')c%e Hasil Penelitian
» Penelitian
Penelitian
Potensi data yang produk setengah jadi,
Penjualan dan digunakan memperbaiki kemasan
Kelancaran dalam untuk dapat lebih
Pembayaran penelitian ini | menarik perhatian,
Pembayaran adalah melengkapi tanggal
pada UMKM wawancara kadaluarsa dan PIRT
di Kota dan (sertifikasi industri
Malang dokumentasi. |pangan) untuk lebih
Teknik meyakinkan konsumen
analisis data  |yang akan membeli
yang produk tersebut,
digunakan mencari mitra (calon
oleh peneliti | komisioner dengan
adalah skala menengah ke
mencari dan  |atas). Selain itu,
menemukan | diperlukan sebuah
data, peramalan penjualan.
melakukan
eliminasi atau
reduksi data,
mengolah
data,
menganalisis
data, dan
membuat
kesimpulan
dan saran.

3. |(Jalaludin & |Penjualan Kualitatif Berdasarkan hasil
Ulfiyani, konsinyasi  |deskriptif, penelitian diperoleh
2020), UMKM Teknik bahwa penjualan
Penjualan menurut pengumpu-lan |konsinyasi pada
Konsinyasi prespektif data UMKM Kota
pada Usaha islam menggunakan |Lhokseumawe Provinsi
Mikro, Kecil observasi, Aceh merupakan
dan Menengah wawancara bentuk penerapan dari
di Kota dan akad wakalah bil ujrah.
Lhokseumawe dokumentasi. |Namun dalam
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Nama. Tahun, Metode
No Judul Variabel .. Hasil Penelitian
» Penelitian
Penelitian
Menurut Pengambilan |pelaksanaan penjualan
Prespektif sampel tersebut belum
Ekonomi menggunakan |sepenuhnya sempurna
Islam teknik sesuai dengan syariat
purposive Islam. Pada praktik
sampling, pelaksanaannya
terdapat tindakan
wanprestasi yang
dilakukan oleh pihak
komisioner kepada
pihak penitip berupa
penundaan
pembayaran hasil
penjualan dari waktu
yang telah disepakati
dalam akad
4. |(Hendriani, X: Penjualan |Kuantitatif penjualan barang
2022), Konsinyasi |dengan Teknik | konsinyasi (X) secara
Pengaruh Y: pengumpulan |parsial berpengaruh
Penjualan Pendapatan |data observasi, | positif dan signifikan
Barang dokumentasi |terhadap pendapatan
Konsinyasi dan kuesioner. |(Y). Hal ini ditunjukan
terhadap untuk analisis |oleh uji regresi X
Pendapatan data peneliti  |sebesar 0,417, dan dari
(Studi Kasus menggunakan |hasil uji t untuk
Toko statistik variabel X yaitu
Kelontong, inferensial. sebesar 0,000 < 0,05.
Desa Adapun Sehingga kesimpulan
Harjatani, pengujiannya |nya adalah HO di tolak
Kecamatan dengan uji dan Ha di terima.
Kramatwatu, instrumen data | Besarnya pengaruh
Kabupaten (uji validitas | variabel X terhadap
Serang, dan uji variabel Y adalah
Banten) reabilitas), uji |sebesar 0,358 atau
asumsi klasik |sebesar 35,8%.
(uji Penjualan barang
normalitas, uji |konsinyasi terhadap
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Nama. Tahun,

No Judul Variabel Met(')c%e Hasil Penelitian
» Penelitian
Penelitian

heteroskedasti |pendapatan telah
sitas, uji sesuai dengan
linearitas), perspektif ekonomi
analisis regresi | Islam baik dalam akad,
sederhana, dan | produk, serta
uji hipotesis | perhitungan pembagian
(uji parsial (uji | keuntungan.
t), Seluruhnya tidak
uji koefisien |terdapat unsur yang
determinasi melanggar prinsip
(R2)). Islam.

5. |(Nurdiana, X: Kuantitatif Hasil analisis data
2020), Model |Konsinyasi |dengan menunjukan bahwa
Konsinyasi Y: metode penggunaan model
dan Efektivitas |pengumpulan |konsinyasi
Kreativitas Pemasaran |data yaitu berpengaruh terhadap
dalam angket, efektivitas pemasaran
Pemasaran wawancara produk. Sehingga
terhadap dan penggunaan model
Tingkat dokumentasi, |konsinyasi yang baik
Pendapatan selanjutnya akan mempengaruhi
Home Industri dianalisis efektivitas pemasaran

dengan produk yang akan

metode mempengaruhi tingkat

deskriptif. pendapatan krupuk
kedelai oleh Home
Industri krupuk di
dusun Keduwul desa
Menongo

6. |(Afifah dkk., |Strategi Kualitatif Kolaborasi pelaku
2023), Strategi |pemasaran | dengan UMKM dengan
Pemasaran menggunaka | metode toko/swalayan menjadi
Menggunakan |n sistem titip |pengumpulan |faktor yang saling
Sistem Titip  |jual data yaitu menguntungkan bagi
Jual terhadap wawancara kedua belah pihak
Produk Kue dan karena untuk pelaku

observasi. UMKM Bakpia
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Nama. Tahun, Metode
No Judul Variabel .. Hasil Penelitian
» Penelitian
Penelitian
Bakpia Desa “Restu” juga untung
Mangu dalam meningkatkan
penjualan produk dan
penyebaran produk di
beberapa daerah.
Semakin luas titik
distribusinya, maka
semakin besar juga
peluang usahanya
untuk mengoptimalkan
penawaran produk dan
untuk mendapatkan
keuntungan bagi
toko/swalayan yang
akan memperoleh laba.
7. |Faizah dkk. Tingkat Kualitatif Hasil penelitian
(2023), Penjualan dengan menunjukkan bahwa
Analisis Kue menggunakan |tingkat penjualan kue
Tingkat metode studi | dengan sistem
Penjualan Kue |Mekanisme |lapangan konsinyasi lebih tinggi
dengan Penjualan dengan teknik |dibandingkan
Mekanisme Konsinyasi |pengumpulan |penjualan reguler.
Penjualan data berupa Tingkat penjualan
Konsinyasi di wawancara. konsinyasi tumbuh
Toko Al- 56% sedangkan
Khidmah penjualan reguler
Nurzaman hanya 44%. Sistem
Metro pembagian komisi
Lampung antara pemilik kue
(pengamanat) dengan
pemilik toko
(komisioner)
disesuaikan
berdasarkan
kesepakatan, yaitu 10-
20% dari harga jual per
produk. Sistem
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No

Nama. Tahun,
Judul
Penelitian

Variabel

Metode
Penelitian

Hasil Penelitian

konsinyasi efektif bagi
kedua belah pihak
karena komisioner
tidak perlu modal
tambahan dan
pengamanat dapat
memperluas
pemasaran, meskipun
pengamanat harus
menerapkan kriteria
khusus agar tidak rugi
akibat kerusakan atau
tidak terjualnya
produk.

(Purbadharmaj
a & Widanta,
2023),,
Keberlanjutan
dan Inklusi
Keuangan
pada Pelaku
UMKM
Penerima
BPUM di
Provinsi Bali

X1: Bantuan
BPUM

X2:
Karakteristik
Usaha

X3: Inklusi
Keuangan
X4:
Keuangan
Digital

Z:
Pendapatan
Y:
Keberlanjuta
n

Kuantitatif
dengan
metode
pengumpulan
data melalui
survel, catatan
dan
pengamatan,

Berdasarkan
pembahasan hasil
penelitian, maka dapat
disimpulkan bahwa
pendapatan UMKM di
Provinsi Bali secara
signifikan dipengaruhi
oleh BPUM,
karakteristik usaha,
inklusi keuangan dan
kuangan digital.
Keberlanjutan UMKM
di Provinsi Bali tidak
dipengaruhi oleh
BPUM, karakteristik
usaha, inklusi
keuangan dan kuangan
digital. Sedangkan
pendapatan UMKM
berpengaruh terhadap
keberlanjutan UMKM
di Provinsi Bali. Oleh
karena itu, BPUM,
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Nama. Tahun, Metode
No Judul Variabel .. Hasil Penelitian
» Penelitian
Penelitian

karakteristik usaha,
inklusi keuangan dan
keuangan digital secara
tidak langsung
berpengaruh positif
dan signifikan terhadap
keberlanjutan UMKM
melalui pendapatan
UMKM di Provinsi
Bali.

9. |(Kirana, X1: Modal |Kuantitatif hasil penelitian yaitu
2024), Usaha dengan teknik |secara Persial Variabel
Pengaruh X2:Sikap pengambilan | Modal Usaha
Modal Usaha, |Kewirausa- |data berpengaruh positif
Sikap haan menggunakan |dan signifikan terhadap
Kewirausahaa | X3: kuesioner, Keberlangsungan
n dan Pendapatan |teknik Usaha Pelaku UMKM
Pendapatan Y: sampling pada |dengan nilai Thitung
terhadap Keberlang- |penelitian ini  |(4.608>1.980),
Keberlangsu- |sungan menggunakan | Variabel Sikap
ngan Usaha |Usaha Simple Kewirausahaan
Pelaku Random berpengaruh positif
UMKM di Sampling dan |dan signifikan terhadap
Kecamatan teknik analisis |keberlangsungan usaha
Toapaya data Pelaku UMKM dengan
Kabupaten menggunakan |nilai Thitung
Bintan analisis regresi | (2.177>1.980) dan

linier Variabel Pendapatan

berganda berpengaruh positif
dan signifikan terhadap
Keberlangsungan
Usaha Pelaku UMKM
dengan nilai Thitung
(3.990>1.980).
Sedangkan secara
simultan variabel
Modal usaha, sikap
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Nama. Tahun,

No Judul Variabel Met(')c%e Hasil Penelitian
» Penelitian
Penelitian
kewirausahaan dan
pendapatan
berpengaruh positif
dan signifikan terhadap
keberlangsungan usaha
pelaku UMKM di
Kecamatan Toapaya
Kabupaten Bintan.
10/(Sari, 2019), |X: Penjualan |Kuantitatif Dari hasil penelitian
Pengaruh Y: dengan eknik |disimpulkan bahwa
Penjualan Pendapatan |pengambilan |penjualan berpengaruh
terhadap sampel berupa |positif terhadap
Pendapatan Purposive pendapatan pengusaha
Pengusaha Sampling, tahu eka dan terdapat
Tahu Eka di pengumpulan |pengaruh secara
Jalan Paus data signifikan antara
Kecamatan dengan penjualan terhadap
Marpoyan observasi, pendapatan pengusaha
Damai wawancara, tahu eka. Koefisien
Menurut dan korelasi bahwa
Ekonomi dokumentasi. |korelasi antara variabel
Syariah Analisis data | independen (penjualan)
dengan dan variabel dependen
metode (pendapatan) memiliki
kuantitatif hubungan sangat kuat.
yaitu analisis
regresi
linear

sederhana, uji
t, koefisien
korelasi,
koefisien
determinasi,
koefsien
korelasi.

Sumber: Data diolah peneliti, 2024
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Penelitian Supu dkk., (2023) berjudul "Strategi Pemasaran Menggunakan
Sistem Konsinyasi terhadap Produk Stik Kelor Desa Tambu" bertujuan
untuk mengeksplorasi bagaimana sistem konsinyasi dapat menjadi strategi
pemasaran yang efektif untuk produk stik kelor di Desa Tambu. Penelitian
ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode FGD, observasi,
dan wawancara untuk menentukan tempat pemasaran yang optimal.
Perbedaan utama antara penelitian Supu dengan penelitian yang dilakukan
peneliti adalah fokus penelitian. Supu mengkaji strategi pemasaran
menggunakan sistem konsinyasi pada produk stik kelor di Desa Tambu,
sementara penelitian yang dilakukan peneliti bertujuan untuk menguji
pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha UMKM kue
basah dan kering di Kota Blitar dengan mempertimbangkan mediasi
kinerja penjualan. Meskipun demikian, kedua penelitian memiliki
kesamaan dalam pembahasan variabel konsinyasi. Dengan demikian,
penelitian Supu dapat memberikan perspektif tambahan terkait strategi
pemasaran menggunakan sistem konsinyasi yang dapat menjadi acuan
dalam penelitian yang dilakukan peneliti.

Penelitian Trivenal dkk., (2021) berjudul "Sistem Penjualan Konsinyasi
Guna Meningkatkan Potensi Penjualan dan Kelancaran Pembayaran pada
UMKM di Kota Malang" bertujuan untuk mengeksplorasi bagaimana
sistem penjualan konsinyasi dapat meningkatkan potensi penjualan dan
kelancaran pembayaran pada UMKM di Kota Malang. Penelitian ini

menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif. Perbedaan
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utama antara penelitian Trivenal dengan penelitian yang dilakukan peneliti
adalah fokus penelitian. Trivenal mengkaji bagaimana sistem penjualan
konsinyasi dapat meningkatkan potensi penjualan dan kelancaran
pembayaran, sedangkan penelitian yang dilakukan peneliti bertujuan
untuk menguji pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha
dengan mengambil mediasi kinerja penjualan pada UMKM kue basah dan
kering di Kota Blitar. Meskipun demikian, kedua penelitian memiliki
kesamaan dalam pembahasan variabel konsinyasi, yang merupakan aspek
penting dalam strategi pemasaran dan penjualan bagi UMKM. Dengan
demikian, penelitian Trivenal dapat memberikan wawasan tambahan
terkait implementasi sistem penjualan konsinyasi yang dapat menjadi
acuan dalam penelitian yang dilakukan peneliti.

Penelitian Jalaludin & Ulfiyani, (2020) berjudul "Penjualan Konsinyasi
pada Usaha Mikro, Kecil dan Menengah di Kota Lhokseumawe Menurut
Prespektif Ekonomi Islam" bertujuan untuk mengeksplorasi penjualan
konsinyasi pada UMKM di Kota Lhokseumawe dari perspektif ekonomi
Islam. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan
teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi.
Perbedaan utama antara penelitian Jalaludin & Ulfiyani dengan penelitian
yang dilakukan peneliti adalah fokus penelitian. Jalaludin & Ulfiyani
mengkaji penjualan konsinyasi pada UMKM dari perspektif ekonomi
Islam, sedangkan penelitian yang dilakukan peneliti bertujuan untuk

menguji pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha
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UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar dengan mengambil mediasi
kinerja penjualan. Meskipun demikian, kedua penelitian memiliki
kesamaan dalam pembahasan variabel konsinyasi, yang merupakan aspek
penting dalam strategi pemasaran dan penjualan bagi UMKM. Dengan
demikian, penelitian Jalaludin & Ulfiyani dapat memberikan perspektif
tambahan terkait penjualan konsinyasi pada UMKM yang dapat menjadi
acuan dalam penelitian yang dilakukan peneliti.

Penelitian Hendriani, (2022) berjudul "Pengaruh Penjualan Barang
Konsinyasi terhadap Pendapatan (Studi Kasus Toko Kelontong, Desa
Harjatani, Kecamatan Kramatwatu, Kabupaten Serang, Banten)" bertujuan
untuk mengevaluasi pengaruh penjualan barang konsinyasi terhadap
pendapatan, dengan studi kasus pada toko kelontong di Desa Harjatani.
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan analisis regresi
linear sederhana. Perbedaan utama antara penelitian Hendriani dengan
penelitian yang dilakukan peneliti adalah fokus penelitian. Hendriani
mengkaji pengaruh penjualan barang konsinyasi terhadap pendapatan pada
toko kelontong di Kabupaten Serang, sedangkan penelitian yang dilakukan
peneliti bertujuan untuk mengevaluasi pengaruh sistem konsinyasi
terhadap keberlanjutan usaha UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar
dengan mengambil mediasi kinerja penjualan. Meskipun demikian, kedua
penelitian memiliki kesamaan dalam pembahasan variabel konsinyasi,
yang merupakan aspek penting dalam strategi pemasaran dan penjualan.

Dengan demikian, penelitian Hendriani dapat memberikan perspektif
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tambahan terkait pengaruh penjualan barang konsinyasi terhadap
pendapatan yang dapat menjadi acuan dalam penelitian yang dilakukan
peneliti.

Penelitian Nurdiana, (2020) berjudul "Model Konsinyasi dan Kreativitas
dalam Pemasaran terhadap Tingkat Pendapatan Home Industri" bertujuan
untuk menganalisis pengaruh model konsinyasi dan kreativitas dalam
pemasaran terhadap tingkat pendapatan Home Industri krupuk kedelai di
dusun Keduwul desa Menongo. Penelitian ini menggunakan pendekatan
kuantitatif untuk menganalisis data. Perbedaan utama antara penelitian
Nurdiana dengan penelitian yang dilakukan peneliti adalah fokus
penelitian. Nurdiana mengkaji pengaruh model konsinyasi dan kreativitas
dalam pemasaran terhadap tingkat pendapatan Home Industri krupuk
kedelai, sedangkan penelitian yang dilakukan peneliti bertujuan untuk
mengevaluasi pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha
UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar dengan mengambil mediasi
kinerja penjualan. Meskipun demikian, kedua penelitian memiliki
kesamaan dalam pembahasan variabel konsinyasi, yang merupakan aspek
penting dalam strategi pemasaran dan penjualan. Dengan demikian,
penelitian Nurdiana dapat memberikan wawasan tambahan terkait
pengaruh model konsinyasi dan kreativitas dalam pemasaran terhadap
tingkat pendapatan Home Industri yang dapat menjadi acuan dalam

penelitian yang dilakukan peneliti.
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Penelitian Afifah dkk., (2023) berjudul "Strategi Pemasaran Menggunakan
Sistem Titip Jual terhadap Produk Kue Bakpia Desa Mangu" bertujuan
untuk menganalisis strategi pemasaran menggunakan sistem titip jual
terhadap produk kue bakpia di Desa Mangu. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kualitatif dengan kolaborasi pelaku UMKM dengan
toko/swalayan sebagai faktor yang saling menguntungkan bagi kedua
belah pihak. Perbedaan utama antara penelitian Afifah dengan penelitian
yang dilakukan peneliti adalah fokus penelitian. Afifah mengkaji strategi
pemasaran menggunakan sistem titip jual terhadap produk kue bakpia di
Desa Mangu, sedangkan penelitian yang dilakukan peneliti bertujuan
untuk mengevaluasi pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan
usaha UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar dengan mengambil
mediasi kinerja penjualan. Meskipun demikian, kedua penelitian memiliki
kesamaan dalam pembahasan strategi pemasaran titip jual (konsinyasi)
produk UMKM. Dengan demikian, penelitian Afifah et al. dapat
memberikan perspektif tambahan terkait strategi pemasaran menggunakan
sistem titip jual terhadap produk kue bakpia yang dapat menjadi acuan
dalam penelitian yang dilakukan peneliti.

Penelitian Faizah dkk. (2023) berjudul “Analisis Tingkat Penjualan Kue
dengan Mekanisme Penjualan Konsinyasi di Toko Al-Khidmah Nurzaman
Metro Lampung” bertujuan untuk menganalisis tingkat penjualan kue
dengan mekanisme penjualan konsinyasi di Toko Al-Khidmah Nurzaman

Metro Lampung. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif
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dengan teknik pengumpulan data melalui wawancara. Perbedaan utama
antara penelitian Faizah dengan penelitian yang dilakukan peneliti adalah
fokus penelitian. Faizah menganalisis tingkat penjualan kue dengan
mekanisme penjualan konsinyasi, sedangkan penelitian yang dilakukan
peneliti bertujuan untuk menguji pengaruh sistem konsinyasi terhadap
keberlanjutan usaha UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar dengan
mengambil mediasi kinerja penjualan. Meskipun demikian, kedua
penelitian memiliki kesamaan dalam pembahasan variabel konsinyasi,
yang merupakan aspek penting dalam strategi pemasaran dan penjualan
bagi UMKM. Dengan demikian, penelitian Faizah dapat memberikan
perspektif tambahan terkait penjualan konsinyasi pada UMKM yang dapat
menjadi acuan dalam penelitian yang dilakukan peneliti.

Penelitian Purbadharmaja & Widanta, (2023) berjudul "Keberlanjutan dan
Inklusi Keuangan pada Pelaku UMKM Penerima" bertujuan untuk
menganalisis pengaruh bantuan BPUM, karakteristik usaha, inklusi
keuangan dan keuangan digital terhadap keberlanjutan usaha dimediasi
oleh pendapatan UMKM di Provinsi Bali. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif untuk menganalisis data. Perbedaan utama antara
penelitian Purbadharmaja & Widanta dengan penelitian yang dilakukan
peneliti adalah fokus penelitian. Purbadharmaja & Widanta mengkaji
pengaruh bantuan BPUM, karakteristik usaha, inklusi keuangan dan
keuangan digital terhadap keberlanjutan usaha dimediasi oleh pendapatan

UMKM di Provinsi Bali., sedangkan penelitian yang dilakukan peneliti
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bertujuan untuk mengevaluasi pengaruh sistem konsinyasi terhadap
keberlanjutan usaha UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar dengan
mengambil mediasi kinerja penjualan. Meskipun demikian, kedua
penelitian memiliki kesamaan dalam pembahasan UMKM dan faktor-
faktor yang memengaruhi keberlanjutan usaha. Dengan demikian,
penelitian Purbadharmaja & Widanta dapat memberikan wawasan
tambahan terkait pengaruh pendapatan terhadap keberlanjutan UMKM
yang dapat menjadi acuan dalam penelitian yang dilakukan peneliti.

Penelitian Kirana, (2024) berjudul "Pengaruh Modal Usaha, Sikap
Kewirausahaan dan Pendapatan terhadap Keberlangsungan Usaha Pelaku
UMKM di Kecamatan Toapaya Kabupaten Bintan" bertujuan untuk
menganalisis pengaruh modal wusaha, sikap kewirausahaan, dan
pendapatan terhadap keberlangsungan usaha pelaku UMKM di Kecamatan
Toapaya Kabupaten Bintan. Penelitian ini menggunakan pendekatan
kuantitatif dengan analisis regresi linear sederhana untuk mengetahui
hubungan antara variabel-variabel tersebut. Perbedaan utama antara
penelitian Kirana dengan penelitian yang dilakukan peneliti adalah fokus
penelitian. Kirana mengkaji pengaruh modal usaha, sikap kewirausahaan,
dan pendapatan terhadap keberlangsungan usaha pelaku UMKM di
Kecamatan Toapaya Kabupaten Bintan, sedangkan penelitian yang
dilakukan peneliti bertujuan untuk mengevaluasi pengaruh sistem
konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha UMKM kue basah dan kering di

Kota Blitar dengan mengambil mediasi kinerja penjualan. Meskipun
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demikian, kedua penelitian memiliki kesamaan dalam pembahasan faktor-
faktor yang memengaruhi keberlangsungan usaha UMKM. Dengan
demikian, penelitian Kirana dapat memberikan perspektif tambahan
terkait pengaruh pendapatan terhadap keberlangsungan usaha UMKM
yang dapat menjadi acuan dalam penelitian yang dilakukan peneliti.

Penelitian Sari, (2019) berjudul "Pengaruh Penjualan terhadap Pendapatan
Pengusaha Tahu Eka di Jalan Paus Kecamatan Marpoyan Damai Menurut
Ekonomi Syariah" bertujuan untuk menganalisis pengaruh penjualan
terhadap pendapatan pengusaha tahu Eka dengan pendekatan ekonomi
syariah. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan
analisis regresi linear sederhana untuk mengetahui hubungan antara
penjualan dan pendapatan. Perbedaan utama antara penelitian Sari dengan
penelitian yang dilakukan peneliti adalah fokus penelitian. Sari mengkaji
pengaruh penjualan terhadap pendapatan pengusaha tahu Eka dengan
perspektif ekonomi syariah, sedangkan penelitian yang dilakukan peneliti
bertujuan untuk mengevaluasi pengaruh sistem konsinyasi terhadap
keberlanjutan usaha UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar dengan
mengambil mediasi kinerja penjualan. Meskipun demikian, kedua
penelitian memiliki kesamaan dalam pembahasan faktor-faktor yang
memengaruhi keberlangsungan usaha. Dengan demikian, penelitian Sari
dapat memberikan wawasan tambahan terkait pengaruh penjualan
terhadap pendapatan pengusaha yang dapat menjadi acuan dalam

penelitian yang dilakukan peneliti.
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Kebaruan antara penelitian-penelitian di atas dengan penelitian ini
terdapat pada yang pertama adalah fokus kajian, kajian Supu, Trivenal,
Jalaludin & Ulfiyani, Hendriani, Nurdiana, Afifah, Purbadharmaja & Widanta,
Kirana, dan Sari fokus pada berbagai aspek penjualan konsinyasi, strategi
pemasaran dan perspektif ekonomi Islam di berbagai industri dan wilayah.
Sedangkan, penelitian ini secara khusus menyasar dampak sistem konsinyasi
terhadap keberlanjutan UMKM sektor kue basah dan kering di Kota Blitar,

dengan fokus khusus pada peran mediasi kinerja penjualan.

Kedua adalah industri dan lokasi, penelitian sebelumnya mengeksplorasi
penjualan konsinyasi di berbagai industri seperti produk makanan ringan
seperti stik kelor, kerupuk kedelai, tahu dan kue tradisional, di berbagai daerah
seperti Desa Tambu, Kota Malang, Kota Lhokseumawe, Kabupaten Serang,
dan Provinsi Bali , penelitian ini mengerucut pada UMKM kue basah dan kue
kering di Kota Blitar. Fokus khusus pada industri dan lokasi tertentu
berkontribusi untuk mengisi kesenjangan dalam memahami dampak sistem

konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha di sektor dan wilayah tertentu.

Ketiga adalah variabel mediasi, pada penelitian ini memperkenalkan
variabel mediasi kinerja penjualan, yang tidak dieksplorasi secara eksplisit
dalam penelitian sebelumnya. Dengan mempertimbangkan bagaimana kinerja
penjualan berperan dalam memediasi hubungan antara sistem konsinyasi dan
keberlanjutan bisnis, penelitian ini menambahkan perspektif unik pada literatur
yang ada mengenai penjualan konsinyasi dan dampaknya terhadap

keberlanjutan UMKM. Oleh karena itu, penelitian ini dapat memberikan
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kontribusi praktis bagi pelaku usaha UMKM di Kota Blitar dalam memahami
potensi sistem konsinyasi dalam meningkatkan keberlanjutan usaha mereka,
serta memberikan masukan bagi kebijakan yang mendukung pengembangan

UMKM di daerah tersebut.

2.2 Kajian Teoritis

2.2.1 Manajemen Penjualan

Manajemen penjualan adalah proses perencanaan, pengorganisasian,
pengarahan, dan pengendalian semua kegiatan yang berkaitan dengan fungsi
penjualan dalam suatu organisasi. Ini melibatkan mengawasi tim penjualan,
menetapkan tujuan, mengembangkan strategi, dan menerapkan taktik untuk
mendorong pertumbuhan penjualan dan mencapai target pendapatan. Lebih
jauh lagi, manajemen penjualan adalah manajemen fungsi penjualan pribadi
dan organisasi dalam proses ini manajer penjualan terlibat dalam strategi
perencanaan dan implementasi aspek personal selling, serta mengevaluasi
dan mengendalikan aktivitas penjualan (Saputri dkk., 2023).

Pada intinya, manajemen penjualan berfokus pada memaksimalkan
efektivitas dan produktivitas tenaga penjualan. Ini mencakup berbagai tugas
dan tanggung jawab, termasuk:

1) Manajer penjualan menentukan tujuan dan sasaran yang jelas yang selaras
dengan strategi bisnis secara keseluruhan. Tujuan ini dapat terkait dengan
target pendapatan, pangsa pasar, akuisisi pelanggan, atau penetrasi produk.

2) Merancang strategi penjualan, manajemen penjualan melibatkan

perumusan strategi penjualan yang efektif untuk mencapai tujuan yang



31

ditentukan. Ini termasuk menganalisis target pasar, mengidentifikasi
segmen pelanggan, memahami kebutuhan dan preferensi pelanggan, dan
mengembangkan pendekatan untuk memposisikan produk atau layanan di
pasar.

3) Mengatur tim penjualan, manajer penjualan bertanggung jawab untuk
mengatur struktur tim penjualan, mendefinisikan peran dan tanggung
jawab, dan menetapkan wilayah atau akun kepada perwakilan penjualan.
Mereka memastikan bahwa tim terstruktur dengan cara yang
mengoptimalkan upaya penjualan dan mendukung kolaborasi yang efektif.

4) Perekrutan dan pelatihan, manajer penjualan terlibat dalam perekrutan dan
pemilihan  profesional penjualan yang memiliki keterampilan,
pengalaman, dan kecocokan budaya yang diperlukan. Mereka juga
memainkan peran kunci dalam menyediakan program pelatihan dan
pengembangan untuk meningkatkan kemampuan tim penjualan dan
membuat mereka diperbarui dengan tren industri terbaru, teknik penjualan,
dan pengetahuan produk.

5) Menetapkan standar kinerja, manajer penjualan menetapkan standar
kinerja dan indikator kinerja utama (KPI) untuk mengukur dan
mengevaluasi kinerja tim penjualan. Standar ini dapat mencakup metrik
seperti pendapatan penjualan, rasio konversi, retensi pelanggan, dan
ukuran transaksi rata-rata. Dengan mendefinisikan harapan yang jelas,
manajer penjualan memberikan tolok ukur keberhasilan dan dasar untuk

penilaian kinerja.
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6) Memberikan dukungan penjualan, manajer penjualan memastikan bahwa
tim penjualan memiliki sumber daya, alat, dan dukungan yang diperlukan
untuk melaksanakan aktivitas penjualan mereka secara efektif. Ini
mungkin termasuk memberikan jaminan penjualan, data pelanggan,
informasi harga, dan dukungan teknis. Manajer penjualan bertindak
sebagai pendukung tim penjualan dalam organisasi, memastikan bahwa
kebutuhan mereka terpenuhi dan hambatan ditangani.

7) Pemantauan dan kontrol, manajer penjualan memantau dengan cermat
kinerja tim penjualan dan melacak kemajuan menuju tujuan. Mereka
menganalisis data penjualan, mengidentifikasi tren, dan mengambil
langkah-langkah proaktif untuk mengatasi kesenjangan atau masalah
kinerja. Manajer penjualan juga menerapkan mekanisme kontrol untuk
memastikan kepatuhan terhadap proses penjualan, kebijakan, dan standar

etika.

Dengan mendefinisikan dan menerapkan praktik manajemen
penjualan yang efektif, organisasi dapat merampingkan proses penjualan
mereka, mengoptimalkan alokasi sumber daya, dan meningkatkan kinerja
penjualan secara keseluruhan. Manajemen penjualan berfungsi sebagai fungsi
strategis yang menyelaraskan upaya penjualan dengan tujuan organisasi,
mendorong pertumbuhan pendapatan, dan pada akhirnya berkontribusi pada

keberhasilan bisnis jangka panjang.
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2.2.2 Sistem Konsinyasi

2.2.2.1 Definisi Konsinyasi

Menurut Indrajit & Djokopranoto (2005), konsinyasi adalah
kebijakan pembelian yang memungkinkan perusahaan mengurangi biaya
penyimpanan seminimal mungkin dengan menghilangkan kebutuhan untuk
menyimpan barang di gudang. Diamond & Pintel (1997) menyatakan dalam

buku Retail Buying bahwa kosinyasi adalah
“a consignment sale is one in which the vendor retains title
(ownership) to the goods although physical possession has
been transferred to the retailer, it is not until the retailer has

sold the merchandise to the consumer that a sale from the
producer to the retailer is consummated”.

Penjualan konsinyasi adalah transaksi dimana penjual tetap
mempertahankan kepemilikan atas barang yang diserahkan kepada
pengecer dan pendapatan dari penjualan baru didapat ketika pengecer
berhasil menjual barangnya kepada konsumen akhir. Setiawan (2013)
menjelaskan konsinyasi adalah produsen yang menyerahkan suatu produk
kepada pihak lain dengan kesepakatan bahwa setelah produk terjual akan
dilakukan pembayaran dan kelebihannya akan dikembalikan atau dijual
kembali untuk barang tambahan. Arifin (2009) mengartikan konsinyasi
sebagai suatu sistem penjualan dimana suatu perusahaan mempunyai sarana

penjualan namun barangnya dijual oleh pihak lain.

Jati (2004), menjelaskan konsinyasi adalah pengalihan barang dari
pemilik kepada pihak lain untuk dijual dan pemilik tetap mempertahankan

kepemilikan atas barang tersebut sampai terjual. Menurut Yunus &
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Harnanto (2013), konsinyasi adalah suatu kontrak dimana pemilik suatu
produk mengalihkan sebagian produk untuk dijual kepada orang lain dengan
imbalan tertentu. Pihak yang menyerahkan barang atau menjadi pemilik
produk disebut consignor, dan pihak yang menerima barang disebut
consignee. Proses pengiriman barang dari sudut pandang pemilik disebut
barang konsinyasi, dan proses penerimaan barang dari sudut pandang

komisioner disebut barang komisi.

Konsinyasi adalah proses dimana pemilik barang menyerahkan
barangnya kepada agen penjualan, dan kepemilikan tetap berada pada
pemiliknya sampai barang tersebut dijual kepada konsumen akhir. (Tan,
2012). Widayat (1999) penjualan konsinyasi adalah proses penyerahan atau
penitipan barang dari pemilik kepada pihak lain yang bertindak sebagai agen
penjual, dan pihak tersebut menerima komisi. Sekalipun barang tersebut
dialihkan, kepemilikan barang tersebut tetap berada pada pemiliknya
sampai barang tersebut dijual. Dalam penjualan konsinyasi, barang
dipindahkan dari pemilik kepada pihak lain untuk dijual dengan harga dan
syarat-syarat yang ditentukan dalam kontrak (Suparwoto, 1997). Menurut
Stanton (1996), konisnyasi atau peniaga komisi adalah salah satu jenis
pernatar peniaga besa dalam saluran distribusi. pedagang komisi adalah
perantara yang tidak mempunyai kepemilikan atas barang yang

diperdagangkan.
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Dari berbagai definisi tersebut dapat kita simpulkan bahwa
konsinyasi terjadi ketika pemilik barang menyerahkan barangnya kepada
penjual untuk dijual, dan terdapat kesepakatan bahwa kepemilikan tetap
berada pada pemilik sampai barang tersebut dijual kepada konsumen akhir.
Dalam kasus penjualan konsinyasi, meskipun barang telah diserahkan ke
pengecer, pemilik barang tetap memiliki hak milik atas barang tersebut
sampai pengecer berhasil menjualnya kepada konsumen. Sistem konsinyasi
memungkinkan bisnis menghindari biaya penimpanan barang dan

mengurangi risiko persediaan yang tidak terjual.

Dalam perspektif ekonomi Islam, Pinti, (2013) menjelaskan sistem
penjualan konsinyasi dapat dipahami melalui konsep akad wakalah dalam
transaksi jual beli. Akad wakala adalah penyerahan atau penyerahan
wewenang suatu pihak kepada pihak lain untuk melaksanakan suatu
pekerjaan atau usaha yang diperbolehkan menurut syariat dan sah selama
pemberi wakala masih hidup. Dalam konteks bisnis, setiap individu
mempunyai keahlian yang berbeda-beda. Ada yang mempunyai keahlian
dalam bisnis yang kompetitif namun kekurangan modal. Sebaliknya, ada
pula yang mempunyai modal namun kekurangan waktu atau keahlian di
bidang usahanya sehingga membutuhkan mitra usaha dengan sampel yang

representatif.

Dalam Islam, seseorang diperbolehkan mewakilkan suatu tindakan

atau urusan tertentu kepada orang lain. Hal ini disebabkan karena tidak
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semua orang mampu mengurus urusannya sendiri sehingga memerlukan
bantuan orang lain untuk mewakili dirinya dalam menangani urusan
tersebut (Nawawi, 2012). Dalil yang mendukung prinsip Wakalah terdapat

dalam Surat Al-Kahfi ayat 19, Allah berfirman:
i) Q) edb 3Ky 2805 H00.

Artinya: “...Maka suruhlah salah seorang di antara kamu pergi ke kota
dengan membawa uang perakmu ini...” (OS. Al-Kahf, 10:19)

Dalam hadist Nabi bersabda:

A4 &l el saled Jog e i Jo & Jyl
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Artinya: “Telah menceritakan kepada kami 'Ubaidullah bin Sa'dan bin
Ibrahim telah menceritakan kepada kami Pamanku telah
menceritakan kepada kami ayahku dari Ibnu Ishaq dari Abu
Nu’aim  Wahb  bin Kaisan dari Jabir bin Abdullah bahwa ia
mendengarnya menceritakan, ia berkata, "Aku ingin pergi ke
Khaibar, lalu aku datang menemui Rasulullah shallallahu 'alaihi
wasallam, aku ucapkan salam kemudian berkata, "Sesungguhnya
aku ingin pergi ke Khaibar." Kemudian beliau bersabda: "Apabila
engkau datang kepada wakilku, maka ambillah” (HR. Abu Daud).

Wakalah berarti perlindungan (al-hifdz), pencukupan (al-kifayah),
tanggungan (al-dhaman), atau pendelegasian (al-tafwidh), yang diartikan
juga memberi kekuasaan atau perwakilan (Karim, 2002). Al Qur’an juga

menggunakan akar kata yang sama dalam beberapa ayat, diantaranya dalam

surat Ali-Imran ayat 173 yang berbunyi:
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Artinya: “Cukuplah Allah (menjadi penolong) bagi kami dan Dia sebaik-
baik pelindung.” (OS. Ali-Imran, 3:173)

Dalam surat As-Syura ayat 6 Allah berfirman,

155 e &35 ;;@4; lanas 45 T3S G gfé\ UJ,U\)

Artinya: “Dan orang-orang yang mengambil pelindung-pelindung selain

Allah, Allah mengawasi (perbuatan) mereka;, adapun engkau

(Muhammad) bukanlah orang yang diserahi mengawasi mereka.”

(OS. As-Syura, 62:6)

Wakalah mempunyai rukun dan syarat yang harus dipenuhi, agar
dapat diakui sah menurut syariah (Suhendi, 2013). Rukun dan syarat
wakalah terdiri dari beberapa hal, antara lain:

1) Muwakkil (Orang yang mewakilkan) harus mempunyai kedudukan
sebagai pemilik urusan/benda dan menguasainya serta dapat bertindak
atas harta tersebut dengan dirinya sendiri. Dalam hal ini, maka anak kecil
dan orang gila tidak sah menjadi muwakkil karena tidak memiliki
kapasitas untuk bertindak.

2) Wakil (orang yang mewakili) syaratnya ialah orang yang berakal. Jika
seorang wakil itu idiot, gila, atau belum dewasa, maka perwakilan batal.
Menurut Hanafiyah anak kecil yang bisa membedakan mana baik dan
buruk sah untuk menjadi wakil, seperti Amar bin Sayyidah Ummuh
Salah yang menikahkan ibunya dengan Rasulullah SAW ketika ia masih
kecil yang masih belum baligh.

3) Muwakkal Fih (sesuatu yang diwakilkan), harus memenuhi beberapa

syarat, yaitu:
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a. Pekerjaan atau urusan tersebut dapat diwakilkan atau digantikan oleh
orang lain. Oleh karena itu, tidak sah untuk mewakilkan untuk
melaksanakan ibadah seperti salat, puasa, dan membaca al Qur’an.

b. Pekerjaan itu dimiliki oleh muwakkil sewaktu akad wakalah. Oleh
karena itu, tidak sah muwakil menjual sesuatu yang belum
dimilikinya.

c. Pekerjaan harus jelas. Oleh karena itu, tidak sah mewakilkan sesuatu
yang masih samar, seperti, “aku jadikan engkau sebagai wakilku
untuk menikahkan salah satu anakku.”

4) Shigat (ijab dan gabul) harus berupa kata-kata yang menunjukkan arti
“mewakilkan” diikuti dengan persetujuan muwakkil, seperti ‘“‘saya
wakilkan atau serahkan pekerjaan ini kepada kamu untuk mengerjakan
pekerjaan ini”, yang kemudian diberikan oleh yang mewakili. Dalam
shigat kabul si wakil tidak diperlukan kata-kata untuk menunjukkan
penerimaan. Namun apabila yang mewakili tidak menolak maka

wakalahnya tetap dianggap sah.

2.2.2.2 Indikator Sistem Konsinyasi
Berikut indikator sistem kosinyasi menurut Rachmayanti &

Eprianti (2022):

1) Kesepakatan Kerjasama
Kesepakatan kerjasama dalam sistem konsinyasi adalah bentuk
persetujuan antara pengamanat (biasanya pemilik produk, seperti

UMKM Kue Basah dan Kering) dengan consignee (pihak yang
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menerima dan menjual produk tersebut). Kesepakatan kerjasama ini
mengatur hubungan antara kedua belah pihak, termasuk ketentuan-
ketentuan terkait pengiriman produk, pembayaran, hak dan kewajiban
masing-masing pihak, serta hak atas kepemilikan produk. Tujuannya
adalah untuk menciptakan kerangka kerja yang jelas dan adil bagi kedua
belah pihak agar transaksi konsinyasi dapat berjalan lancar dan terhindar
dari ketidakpastian.
Penjualan

Indikator penjualan dalam sistem konsinyasi mengacu pada
jumlah produk yang berhasil dijual oleh consignee atas nama
pengamanat (UMKM Kue Basah dan Kering). Penjualan ini bisa diukur
berdasarkan volume atau nilai penjualan produk selama periode waktu
tertentu. Tujuan dari indikator ini adalah untuk mengukur seberapa
efektif sistem konsinyasi dalam memasarkan dan menjual produk, serta
untuk memberikan gambaran tentang kinerja bisnis dari sisi pendapatan.
Pemasaran

Indikator pemasaran dalam sistem konsinyasi mencakup semua
upaya yang dilakukan untuk mempromosikan produk kue basah dan
kering kepada konsumen. Tujuannya adalah untuk menciptakan
permintaan yang stabil dan meningkatkan penjualan produk kue basah

dan kering melalui sistem konsinyasi.

Sedangkan indikator sistem kosinyasi menurut Faizah dkk. (2023)

adalah:
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Tingkat Penjualan Konsinyasi

Indikator ini mengukur jumlah penjualan barang yang dilakukan
melalui sistem konsinyasi. Tingkat penjualan konsinyasi mencerminkan
seberapa efektif barang konsinyasi dapat terjual di pasar. Ini melibatkan
analisis kuantitatif dari volume penjualan, nilai total penjualan, serta
perbandingan penjualan konsinyasi dengan metode penjualan lainnya.
Tingkat penjualan yang tinggi menunjukkan bahwa sistem konsinyasi
berhasil menarik minat konsumen dan mencapai target penjualan.
Komisi Penjualan

Komisi penjualan adalah persentase atau jumlah tetap yang
diberikan kepada komisioner (penjual) sebagai imbalan atas jasa mereka
dalam menjual barang konsinyasi. Indikator ini penting untuk
menentukan struktur insentif bagi komisioner, yang dapat memotivasi
mereka untuk meningkatkan penjualan. Besaran komisi harus diatur
sedemikian rupa sehingga adil bagi kedua belah pihak, baik pemilik
barang maupun komisioner, serta kompetitif dibandingkan dengan
komisi di pasar.
Keuntungan untuk Komisioner

Indikator ini mengukur keuntungan bersih yang diperoleh
komisioner dari penjualan barang konsinyasi setelah dikurangi biaya-
biaya yang terkait dengan penjualan tersebut. Ini mencakup biaya
operasional, komisi yang diterima, dan potensi keuntungan tambahan.

Keuntungan untuk komisioner harus cukup menarik untuk memastikan



4)

5)

41

partisipasi aktif mereka dalam sistem konsinyasi. Indikator ini juga
membantu dalam mengevaluasi keseimbangan antara biaya dan manfaat
yang diperoleh komisioner.
Efektivitas Sistem Konsinyasi

Efektivitas sistem konsinyasi mencakup seberapa baik sistem
tersebut bekerja dalam mencapai tujuan-tujuan yang telah ditetapkan,
seperti meningkatkan penjualan, mengurangi stok yang tidak terjual,
dan memaksimalkan kepuasan pelanggan. Ini bisa melibatkan berbagai
metrik, seperti kecepatan perputaran barang, tingkat pengembalian
barang, dan feedback dari pelanggan serta komisioner. Sistem yang
efektif adalah yang mampu beradaptasi dengan perubahan pasar dan
kebutuhan pelanggan.
Manajemen Risiko

Manajemen risiko dalam sistem konsinyasi melibatkan
identifikasi, evaluasi, dan mitigasi risiko-risiko yang mungkin timbul
selama proses konsinyasi. Risiko tersebut bisa berupa kerusakan atau
kehilangan barang, risiko keuangan, risiko reputasi, dan risiko hukum.
Indikator ini mencakup strategi dan prosedur yang diterapkan untuk
mengelola risiko tersebut, seperti asuransi, kontrak yang jelas, dan
prosedur pengawasan yang ketat. Manajemen risiko yang baik
memastikan bahwa semua pihak yang terlibat dalam konsinyasi merasa

aman dan terlindungi dari potensi kerugian.
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2.2.2.3 Kelebihan Konsinyasi
Menurut Tan (2012) manfaat sistem misi bagi consignee (pihak yang
dititipi) ada tiga:

1) Terlepas dari risiko gagal produk, hak kepemilikan tetap pada pihak
pengamanat (consignor), sehingga komisioner tidak akan mengalami
kerugian akibat stok yang berlebihan dan kurangnya perputaran uang.

2) Terlepas dari risiko kerusakan barang dan fluktuasi harga, karena
komisioner tidak memiliki hak kepemilikan atas barang.

3) Minimnya kendala modal, sehingga komisioner dapat melakukan
perdagangan meskipun memiliki modal terbatas karena tidak

diwajibkan untuk membeli produk terlebih dahulu.

Di sisi lain, keuntungan bagi pihak consignor (pengamanat) adalah
sebagai berikut:

1) Luasnya area pemasaran, dengan sistem penjualan konsinyasi, produsen
dapat memperoleh area pemasaran yang lebih luas, terutama untuk
produk baru yang permintaannya belum dapat diprediksi.

2) Menekan risiko kerugian, karena barang yang dititipkan masih berada
di bawah hak milik pengamanat, sehingga terhindar dari risiko
penyitaan akibat kebangkrutan komisioner.

3) Kontrol atas jumlah barang, dengan sistem konsinyasi yang dijalankan
pengontrolan atas jumlah barang yang berada dipasaran dapat dilakukan
oleh pengamanat, begitu juga pada jumlah barang persediaan yang

tersedia di gudang komisioner.
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Dengan mempertimbangkan keuntungan yang diraih, sistem
konsinyasi menawarkan keuntungan bagi kedua belah pihak. Komisioner
terbebas dari risiko kegagalan produk, kerusakan barang, fluktuasi harga
dan modal yang terbatas. Di sisi lain, pengamat dapat mengembangkan
wilayah pemasaran, mengurangi risiko kerugian dan memantau jumlah

barang di pasar.

2.2.2.4 Kelemahan Konsinyasi
Dari sisi pasar, sistem penjualan konsinyasi memberikan akses
pasar yang lebih luas karena produk dapat menjangkau seluruh segmen
pasar yang ada. Namun, seperti yang dikemukakan Tan (2012) ada beberapa
hal yang harus diketahui pengirim barang mengenai kelemahan atau risiko

dalam sistem penjualan konsinyasi.:

1) Jangka waktu pembayaran
Jangka waktu pembayaran sistem konsinyasi cenderung lebih
panjang dan diterima oleh pengamanat. Pembayaran untuk barang
konsinyasi baru bisa diterima setelah barang terjual, yang berarti uang
dari penjualan tersebut tidak tersedia untuk diputar selama barang masih
berada di toko dan belum terjual. Pengamanat harus berhati-hati dalam
mengatasi hal ini dengan menetapkan ketentuan pembayaran dari
komisioner kepada pengamanat secara jelas dalam kontrak perjanjian.
2) Penjualan tidak selalu maksimal
Risiko lain bagi pengamanat karena penjualan produknya

mungkin tidak mencapai potensi maksimal karena kurangnya fokus dari



44

komisioner dalam memasarkan produk tersebut. Terlebih lagi jika
komisioner memiliki beberapa jenis produk dari beberapa pengamanat.
Masalah lokasi, penempatan, atau tampilan yang kurang optimal juga

dapat menghambat penjualan produk.

2.2.3 Keberlanjutan Usaha

2.2.3.1 Definisi Keberlanjutan Usaha

Istilah “berkelanjutan” mengacu pada suatu proses atau tindakan
yang terjadi secara terus menerus dan dalam jangka waktu yang lama,
sehingga memungkinkan sesuatu berlangsung selama jangka waktu tertentu.
Dalam konteks bisnis, konsep “keberlanjutan” melibatkan upaya menjaga
konsistensi dalam tindakan dan proses perusahaan dari waktu ke waktu.
Perusahaan berkelanjutan mampu mencapai tujuan bisnis jangka panjang
dengan tetap mengintegrasikan aspek ekonomi, sosial, dan lingkungan ke
dalam strategi bisnisnya (Anindita, 2020). Keberlanjutan usaha merujuk
pada konsistensi kondisi suatu usaha, termasuk pertumbuhan,
perkembangan dan strategi pengembangan bisnis untuk menjamin
kelangsungan dan keberadaan perusahaan dalam jangka panjang (Mas-

Verdu dkk., 2015).

Menurut Steven & Bahar (2022), keberlanjutan bisnis mengacu
pada situasi di mana perusahaan memiliki strategi untuk menjaga,
mengembangkan dan melindungi sumber dayanya serta memenuhi
kebutuhan industri atau perusahaan saat ini. Strategi-strategi tersebut dapat

berasal dari pengalaman internal dan eksternal serta dipengaruhi oleh
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kondisi perekonomian global. Handayani (2007) juga menyatakan bahwa
keberlanjutan usaha adalah kondisi di mana perusahaan memiliki langkah-
langkah untuk mempertahankan, mengembangkan, dan melindungi sumber
daya serta memenuhi kebutuhan yang ada dalam operasinya. Langkah-
langkah ini juga dipengaruhi oleh pengalaman internal dan eksternal serta
situasi ekonomi global. Dengan demikian, keberlanjutan usaha merupakan
bentuk konsistensi dalam operasional perusahaan, meliputi pertumbuhan,
pengembangan, strategi untuk menjaga kelangsungan dan pengembangan

usaha yang akan bermuara pada keberlangsungan dan eksistensi usaha.

Dari penjelasan di atas, dapat ditarik kesimpulan bahwa
keberlanjutan usaha merupakan upaya perusahaan untuk beroperasi dalam
jangka waktu yang lama, dengan mempertimbangkan dampak sosial dan
lingkungan. Tujuannya adalah untuk menjaga kelangsungan operasional
perusahaan dengan tetap memperhatikan aspek-aspek yang relevan. Definisi

ini digunakan sebagai rujukan dalam penelitian ini.

Dalam dunia usaha diyakini bahwa setiap pengusaha menjalankan
tiga kegiatan utama: Pertama, terlibat dalam produksi dan/atau distribusi
barang atau jasa. Kedua, tujuan utama mereka adalah menghasilkan
keuntungan. Ketiga, berupaya memuaskan kebutuhan konsumen (Rivai
dkk., 2012). Dalam konteks Islam, kegiatan bisnis harus selalu dilakukan
dalam syariat Islam, yaitu Al-Quran dan Sunnah. Al-Qur’an dan Sunnah
memberikan pedoman dan batasan yang jelas dalam berbisnis, termasuk

aspek halal dan haramnya. Dengan mengikuti aturan-aturan tersebut,
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keberlanjutan perusahaan menjadi salah satu tujuan yang dikejar oleh para

pebisnis sesuai dengan ajaran Islam.

Rivai (2012) menjelaskan bahwa arah manajerial perusahaan
belum sempurna hanya dengan mencapai tujuan kinerja dan pertumbuhan.
Penting untuk terus berupaya memastikan pertumbuhan yang telah dicapai
hingga saat ini terus berlanjut. Segala tindakan yang bertujuan untuk
menjaga keberlanjutan pertumbuhan ini harus sesuai dengan prinsip-prinsip
Syariah Islam. Dalam Islam, mendapatkan penghasilan melalui bisnis halal
yang tepat sangat dianjurkan. Berbagai ayat dalam Al-Qur'an dan sejarah
Islam menunjukkan apresiasi terhadap upaya ekonomi yang sehat serta
bentuk ibadah lainnya. Sebagaimana tercantum dalam firman Yang Maha

Kuasa dalam Surat Al-Jumu'ah :

I s g e ke 31 G a8 Bl cod 156
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Artinya: “Apabila salat telah dilaksanakan, maka bertebaranlah kamu di
bumi; carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak

agar kamu beruntung.” (OS. Al-Jumu’ah, 62:10)

Dari definisi yang diuraikan di atas jelas bahwa keberlanjutan
usaha suatu perusahaan mencakup seluruh aspek yang dilakukan perusahaan
untuk menjaga kelangsungannya. Dilakukan organisir, diarahkan dan
pengawasan yang tepat, dunia usaha dibimbing agar dapat beroperasi

dengan lancar, berkembang dan bertahan dalam jangka panjang dengan

tetap mematuhi prinsip-prinsip Islam. Karena Allah SWT telah
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mempercayakan bumi beserta isinya kepada manusia, maka manusia
sebagai pengelola bumi harus mampu menjaga dan mengelolanya agar tetap
terjaga keberlangsungannya. Konsep ini selaras dengan tujuan yang ingin
dicapai oleh pelaku usaha ekonomi Islam, karena tata kelola perusahaan
harus berorientasi pada pertumbuhan dan keberlanjutan sesuai dengan
ajaran Islam. Keberlanjutan perusahaan tidak akan lengkap jika hanya
tujuan kinerja dan pertumbuhan saja yang tercapai. Oleh karena itu, perlu
dilakukan upaya untuk mempertahankan hasil yang dicapai melalui kegiatan

pengelolaan yang sesuai dengan prinsip Syariah Islam.

Islam mengajarkan bahwa segala proses untuk mencapai
keberlanjutan bisnis harus sesuai dengan hukum Islam (Al-Quran dan
Sunnah). Mencapai keberlanjutan bisnis dalam bisnis Islam dengan
bertumpu pada nilai-nilai spiritual dalam banyak aspeknya meliputi dimensi
kepedulian terhadap alam secara keseluruhan, berkontribusi terhadap
perkembangan peradaban dunia dan mencari keridhaan Tuhan Yang Maha
Esa. Nilai-nilai prinsip Syariah Islam menjadi semacam jiwa dalam segala
tindakan dan transaksi bisnis yang terjadi dalam proses pencapaian
keberlanjutan perusahaan. Agar suatu perusahaan yang berlandaskan
prinsip-prinsip syariat Islam dapat mencapai keberlangsungan perusahaan,
maka penting untuk mencari ridha dan keridhaan Tuhan Yang Maha Esa.
Prinsip-prinsip ini menjadi pedoman arah perusahaan, dan selalu berada
dalam kerangka hukum Islam (Zahro, 2009).. Sesuai dengan QS. Quraisy

(106:1-4) sebagai berikut:
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Artinya: “Karena kebiasaan orang-orang Quraisy, (vaitu) kebiasaan
mereka bepergian pada musim dingin dan musim panas, Maka
hendaklah mereka menyembah Tuhan Pemilik rumah ini (Ka 'bah),
Yang telah ~memberi makanan kepada mereka untuk

menghilangkan lapar dan mengamankan mereka dari ketakutan”
(0S. Quraisy, 106:1-4)

2.2.3.2 Indikator Keberlanjutan Usaha

Indikator keberlanjutan usaha menurut Butar (2021) adalah sebagai berikut:

1) Perkembangan laba, kemampuan menciptakan profit dan efisiensi adalah
konsep yang saling berkaitan. Kinerja perusahaan adalah manifestasi dari
kinerja manajemen perusahaan. Sehingga laba dapat diinterpretasikan
sebagai pengukur keefektifan dan keefisienan manajemen perusahaan
dalam mengelola sumber daya yang dipercayakan kepadanya.

2) Pertumbuhan Penjualan, mencerminkan keberhasilan investasi pada
periode masa lalu dapat dijadikan sebagai prediksi pertumbuhan
penjualan di masa yang akan datang. Kenaikan penjualan dari waktu ke
waktu dengan penjualan tinggi akan mencerminkan pendapatan yang
akan terus meningkat.

3) Ekspansi Usaha, adalah upaya untuk merintis pasar baru yang dilakukan
suatu perusahaan dengan produk yang dimilikinya. Hal ini dilakukan
dengan menjangkau pasar yang telah ada di titik geografis baru sehingga

pengguna-pengguna baru mengenal dan menggunakan produknya.
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2.2.3.3 Manfaat Keberlanjutan Usaha

Menurut Suryana dkk., (2021) keberlanjutan usaha memiliki

beberapa manfaat sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

5)

Produktivitas Meningkat

Keberlanjutan perusahaan berarti menyederhanakan proses
produksi dan mengurangi aktivitas yang berlebihan, sehingga
mengurangi biaya produksi dan pada akhirnya meningkatkan
produktivitas.
Membuka Peluang Usaha

Perusahaan yang mengelola keuangan dan lingkungannya
dengan baik serta mempunyai sumber daya manusia yang berkelanjutan
akan menarik investor untuk berinvestasi pada perusahaan tersebut
sehingga membuka peluang usaha yang lebih luas.
Meningkatkan Keuntungan

Sustainability usaha yang bisa tetap eksis dan menjaga kualitas
produk barang dan jasa, tentunya akan memperoleh keuntungan atau
profit. Keberlangsungan bisnis yang menjaga eksistensi dan kualitas
suatu produk atau jasa akan menghasilkan keuntungan atau profit.
Sumber Daya Manusia yang Berkualitas

Pengelolaan sumber daya manusia yang baik memotivasi untuk
selalu belajar dengan meningkatkan keterampilan dan kemampuan
karyawan untuk mencapai kinerja bisnis yang optimal.

Mengefisiensi Energi
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Keberlanjutan perusahaan mencakup penggunaan teknologi
yang berkembang pesat, seperti pemasaran online, akuntansi keuangan
yang terkomputerisasi, dan pengembangan mesin produksi yang lebih

efisien.

2.2.3.4 Jenis Keberlanjutan Usaha

Menurut The Dow Jones sebagaimana yang dijelaskan oleh

(Wheelen & Hunger, 2010), terdapat tiga jenis keberlanjutan:

1)

2)

Keberlanjutan Lingkungan

Fokus utama keberlanjutan lingkungan hidup adalah keadaan
lingkungan hidup. Laporan kelestarian lingkungan dapat mencakup
desain ramah lingkungan, efisiensi lingkungan, sistem pengelolaan
lingkungan, dan komitmen eksekutif dalam mengatasi masalah
lingkungan. Beberapa perusahaan berupaya memperbaiki lingkungan
dengan menanam pohon di area yang terkena dampak limbah yang
dihasilkan selama produksi. Tindakan ini merupakan bentuk tanggung
jawab perusahaan terhadap kelestarian lingkungan.
Keberlanjutan Ekonomi

Fokus keberlanjutan ekonomi adalah kegiatan ekonomi
perusahaan. Laporan keberlanjutan ekonomi dapat mencakup kode etik,
kepatuhan, kebijakan anti korupsi, perencanaan perusahaan, kualitas dan
keahlian manajemen, dan manajemen pemasok. Setiap perusahaan
mempunyai standar tata kelola yang mengatur operasional bisnisnya.

Berdasarkan standar tersebut, kode etik suatu perusahaan memegang
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peranan yang sangat penting dalam menjaga keberlangsungan
perusahaan.
3) Keberlanjutan Sosial

Fokus keberlanjutan sosial adalah pada hubungan sosial di dalam
perusahaan. Laporan yang terkait dengan keberlanjutan sosial dapat
mencakup tanggung jawab sosial perusahaan, filantropi, praktik
ketenagakerjaan, pengembangan tenaga kerja, pelaporan sosial, daya
tarik dan retensi karyawan, serta komunikasi dengan pemangku
kepentingan. Pemerintah menetapkan kebijakan yang mengharuskan
dunia usaha mempekerjakan tenaga kerja lokal sebagai syarat

memperoleh izin usaha.

2.2.4 Kinerja Penjualan
2.2.4.1 Definisi Kinerja Penjualan
Churchill dkk., (1985) mendefinisikan kinerja penjualan sebagai
evaluasi obyektif terhadap aktivitas tenaga penjualan yang mengarah pada
kesuksesan. Menurut Pettijohn dkk., (2007), kinerja penjualan diukur
berdasarkan lima faktor: kontribusi penjualan terhadap pangsa pasar,
profitabilitas yang lebih tinggi, kecepatan pengenalan barang baru,
pencapaian target bisnis, dan dukungan supervisor dalam mencapai tujuan.
Kinerja tenaga penjualan, menurut Baldauf dkk., (2001) merupakan
penilaian atas kontribusi tenaga penjualan terhadap pencapaian tujuan

organisasi.
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Kinerja penjualan mengacu pada seberapa baik tenaga penjualan
mencapai tujuan yang ditetapkan oleh manajer penjualan. Sebagaimana
dikemukakan Jamaludin (2021), efektivitas kinerja penjualan suatu
perusahaan dapat dinilai dengan membandingkan kinerja penjualan dengan
tujuan penjualannya. Natasha (2022) menambahkan bahwa penjualan yang
memenuhi atau melampaui target yang telah ditetapkan menunjukkan
tingkat kinerja yang baik. Haryanto & Dewi (2020) juga menyatakan bahwa
efektivitas penjualan dapat diukur dengan mencapai target penjualan yang
telah ditetapkan perusahaan. Dengan membandingkan kinerja penjualan
dengan sasaran yang ditetapkan, dapat mengevaluasi efektivitas upaya

penjualan perusahaan.

Penilaian terhadap kinerja organisasi secara keseluruhan mengakui
pentingnya kontribusi tenaga penjualan. Tim penjualan memegang peranan
penting dalam menjual produk suatu perusahaan. Sujan dkk., (1994)
menekankan bahwa kinerja tim penjualan tercermin dari kemampuannya
menghasilkan pendapatan yang signifikan bagi perusahaan. Royan (2004)
mengemukakan bahwa evaluasi kinerja tenaga penjualan meliputi indikator
prestasi kerja dan sikap kerja. Penilaian ini memperhitungkan sikap, karena
sikap yang baik merupakan faktor penentu yang penting. berarti tenaga

penjual bukanlah pekerja yang memiliki etos kerja baik.

Dari penjelasan di atas dapat kita simpulkan bahwa kinerja
penjualan merupakan penilaian obyektif terhadap aktivitas tim penjualan

yang berkontribusi terhadap keberhasilan perusahaan. Kinerja ini diukur
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berdasarkan pencapaian target penjualan yang telah ditentukan, dengan
faktor-faktor seperti kontribusi terhadap pangsa pasar, profitabilitas,
kecepatan dalam memperkenalkan produk baru, pencapaian target bisnis,
dan dukungan dari atasan. Dalam penilaian kinerja penjualan penting
menyadari peran tenaga penjualan dalam menjual produk perusahaan, yang
tercermin dari kemampuannya menghasilkan pendapatan yang signifikan.
Mengevaluasi kinerja tenaga penjualan juga mempertimbangkan sikap
kerja, karena sikap yang baik merupakan faktor penting untuk kesuksesan.
Secara umum, kinerja penjualan merupakan faktor kunci dalam menentukan

keberhasilan dan pertumbuhan suatu perusahaan.

Fatwa DSN MUI No. 75/DSN-MUI/VII/2009 Tentang Pedoman
Penjualan Langsung Berjenjang Syariah, menetapkan beberapa persyaratan
yang harus dipenuhi perusahaan untuk memastikan bahwa operasionalnya

sesuai dengan prinsip-prinsip syariah islam sebagai berikut:

1) Transaksi harus melibatkan objek transaksi yang nyata berupa barang
atau jasa.

2) Produk atau layanan yang diperdagangkan tidak boleh terlarang dan
digunakan untuk tujuan terlarang atau ilegal.

3) Transaksi tidak boleh mengandung unsur gharar, maysir, riba, dharar,
zulm, maksiat.

4) Harga atau biaya harus wajar agar tidak merugikan konsumen.
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5) Komisi yang ditawarkan kepada karyawan atau mitra usaha harus
didasarkan pada kinerja aktual dalam menjual barang atau jasa.

6) Imbalan yang diberikan kepada karyawan atau mitra usaha harus jelas
dan konsisten dengan target penjualan yang ditetapkan perusahaan.

7) Perusahaan tidak boleh melakukan aktivitas money game.

Penjualan dalam Islam adalah pertukaran barang secara sukarela

dengan uang antara penjual dan pembeli sesuai dengan ketentuan syariah.

Hal ini dijelaskan dalam al-Qur’an surah An-Nisa ayat: 29

2
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan
perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka diantara kamu.
danjanganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah
adalah Maha Penyayang kepadamu.” (QS. An-Nisa, 4:29)

Berdasarkan ayat diatas dapat kita simpulkan bahwa berjualan
diperbolehkan dalam Islam asalkan dilakukan dengan jujur, adil dan tidak
menzalimi konsumen. Menurut Badroen (2015) kinerja penjualan
mencakup kemampuan tenaga penjualan untuk mencapai tujuan yang telah
ditentukan dengan mematuhi kode etik bisnis berbasis syariah islam. Salah
satu prinsip umum yang ditekankan dalam hukum Islam adalah pentingnya
menghindari tindakan yang tidak benar dan melindungi hak milik pribadi,

sebagaimana tercantum dalam ayat 29 Surat An-Nisa.
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2.2.4.2 Indikator Kinerja Penjualan
Kinerja penjualan dapat diukur melalui beberapa indikator, seperti

yang dijelaskan oleh Ferdinand (2002):

1) Volume penjualan mencerminkan jumlah produk yang terjual, baik
dalam jumlah fisik maupun nilai vang, dalam periode waktu tertentu.
Volume penjualan yang tinggi menunjukkan minat pelanggan terhadap
produk dan potensi keuntungan yang signifikan bagi perusahaan.

2) Pertumbuhan penjualan mencerminkan peningkatan penjualan produk
selama periode waktu tertentu. Pertumbuhan penjualan yang positif
menandakan keberhasilan perusahaan dalam meningkatkan daya saing
pasar dan permintaan terhadap produknya.

3) Pertumbuhan pelanggan mencerminkan seberapa efektif produk
menarik pelanggan baru. Tingkat pertumbuhan pelanggan yang tinggi
menunjukkan bahwa produk tersebut mampu menarik pelanggan baru

dan meningkatkan pangsa pasar perusahaan.
2.3 Hubungan Antar Variabel

2.3.1 Hubungan antar variabel sistem konsinyasi terhadap kinerja penjualan
Penelitian Supu dkk., (2023) menunjukkan bahwa strategi

pemasaran menggunakan sistem konsinyasi dapat meningkatkan penjualan
produk Stik Kelor Desa Tambu. Hal ini terkait dengan Penelitian Jalaludin &
Ulfiyani (2020) yang menyoroti penjualan konsinyasi pada usaha mikro,
kecil, dan menengah. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa sistem

konsinyasi dapat berdampak pada kinerja penjualan.
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2.3.2 Hubungan antar variabel sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan

usaha

Penelitian Hendriani (2022) menemukan bahwa penjualan barang
konsinyasi berpengaruh terhadap pendapatan. Disisi lain, penelitian
Purbadharmaja & Widanta, (2023) menyoroti pengaruh pendapatan terhadap
keberlangsungan usaha. Penelitian Kirana (2024) juga meneliti pengaruh
pendapatan terhadap keberlangsungan usaha pelaku UMKM. Dengan
demikian, dapat disimpulkan bahwa penerapan sistem konsinyasi dapat
berdampak positif terhadap keberlanjutan usaha melalui peningkatan potensi

penjualan dan pendapatan.

2.3.3 Hubungan antar variabel kinerja penjualan terhadap keberlanjutan
usaha
Dari hasil penelitian yang disebutkan, dapat dihubungkan bahwa
kinerja penjualan memiliki pengaruh terhadap pendapatan (Sari, 2019).
Selain itu, pendapatan juga memiliki pengaruh terhadap keberlanjutan usaha
(Kirana, 2024; Purbadharmaja & Widanta, 2023). Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa kinerja penjualan secara tidak langsung berpengaruh

terhadap keberlanjutan usaha melalui pendapatan.

2.4 Kerangka Konseptual
Sugiyono (2017) menjelaskan bahwa kerangka pikir merupakan
representasi konseptual hubungan antara suatu teori dan faktor-faktor yang

diidentifikasi penting. Dalam penelitian ini dapat dibuat kerangka pikir yang
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menjadi pedoman penulisan. Kerangka konseptual penelitian ini disajikan

dalam bagan berikut:

Gambar 2. 1
Kerangka Konseptual

Sistem Konsinyasi Keberlanjutan Usaha

\4 Kinerja Penjualan /

Sumber: Data diolah peneliti, 2024

Penulis menggunakan satu variabel bebas (X) yaitu sistem konsinyasi
yang kemungkinan besar akan berpengaruh terhadap variabel terikat (Y) yaitu

keberlanjutan usaha dengan variabel mediasi (Z) yaitu kinerja penjualan.

2.5 Hipotesis Penelitian
Menurut Sugiyono (2017) hipotesis adalah upaya awal untuk
menanggapi rumusan masalah penelitian, yang biasanya diungkapkan dalam
bentuk pertanyaan. Penjelasannya disajikan secara singkat karena solusi yang
diajukan didasarkan pada teori yang relevan, daripada bukti empiris yang
dikumpulkan melalui pengumpulan data. Dengan demikian, hipotesis juga
dapat dirumuskan sebagai jawaban teoritis terhadap masalah penelitian. Berikut

ini contoh turunan hipotesis yang dapat digunakan untuk merumuskan masalah.

1) Terdapat pengaruh sistem konsinyasi terhadap kinerja penjualan
2) Terdapat pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha

3) Terdapat pengaruh kinerja penjualan terhadap keberlanjutan usaha
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4) Terdapat pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha melalui

kinerja penjualan



BAB III

METODOLOGI PENELITTAN

3.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian

Jenis penelitian ini adalah kuantitatif eksploratif. Menurut Subyantoro
& Suwarto (2007) bahwa penelitian eksploratif disebut juga penelitian
penjajagan atau penelitian penelitian penjelajahan (explorative research),
merupakan penelitian ilmiah yang bertujuan mencari dan menemukan
masalah-masalah baru dalam mengisi kekosongan atau kekurangan dari
pengetahuan, baik yang belum maupun yang telah ada. Dapat pula dikatakan
bahwa penelitian eksploratif bertujuan memperdalam pengetahuan tentang
suatu gejala dalam rangka merumuskan masalah secara terperinci. Penelitian
ini menggunakan variabel mediasi atau variabel intervening. Menurut
Sugiyono (2017:40) variabel mediasi adalah variabel yang mempengaruhi
hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen, dan menjadi

hubungan yang tidak langsung dan tidak diamati dan diukur.

Sujarweni (2014) menjelaskan penelitian kuantitatif merupakan jenis
penelitian yang menghasilkan temuan melalui metode statistik atau teknik
pengukuran (kuantifikasi) lainnya. Metode ini didasarkan pada positivisme dan
digunakan untuk menganalisis populasi dan sampel tertentu. Penelitian
kuantitatif melibatkan pengumpulan data dengan menggunakan alat penelitian.
Data tersebut kemudian diinterpretasikan secara kuantitatif atau statistik untuk

menguji hipotesis yang sudah ada sebelumnya. Salah satu bentuk penelitian
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kuantitatif adalah penelitian survei. Penelitian survei mengumpulkan data dari

responden dengan menggunakan kuesioner (Sugiyono, 2017).

Objek Penelitian

Peneliti akan memfokuskan objek penelitian pada Usaha Mikro,
Kecil, dan Menengah (UMKM) yang bergerak di bidang pembuatan kue basah
dan kering di Kota Blitar. Keputusan untuk memilih Kota Blitar juga
didasarkan pada ketersediaan data yang memadai dari Dinas Koperasi dan
UMKM setempat, yang memudahkan dalam melakukan analisis dan
pengambilan kesimpulan yang lebih akurat, yang mencatat adanya 121 UMKM
dengan mayoritas menerapkan sistem konsinyasi dalam operasinya. Pemilihan
UMKM sebagai objek penelitian menjadi penting karena peran strategisnya
dalam perekonomian lokal serta model bisnis konsinyasi yang menjadi fokus

utama dalam penelitian ini.

Populasi dan Sampel

3.3.1 Populasi

Populasi dalam penelitian adalah wilayah yang ingin diteliti oleh
peneliti. Menurut Sugiyono (2017) populasi adalah suatu wilayah generalisasi
yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
diambil kesimpulannya. Pendapat diatas menjadi acuan bagi peneliti untuk
menentukan populasi. Data dari dinas koperasi dan UMKM Kota Blitar
menyatakan bahwa saat ini tercatat 121 UMKM kue basah/kering yang

tersebar di tiga kecamatan di Kota Blitar.
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Tabel 3. 1
Jumlah UMKM Kue Basah dan Kering di Kota Blitar
Kecamatan Jumlah UMKM
Kepanjenkidul 32
Sananwetan 39
Sukorejo 50
Total 121

Sumber: Dinkop Kota Blitar 2023

3.3.2 Sampel
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
oleh populasi tersebut (Sugiyono, 2017). Dengan demikian sampel adalah
sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak diteliti dan bisa
mewakili keseluruhan populasinya sehingga jumlahnya lebih sedikit dari

populasi.

Sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik s/ovin (Sugiyono,
2017). Adapun penilitian ini menggunakan rumus slovin karena dalam
penarikan sampel jumlahnya harus representative agar hasil penelitian dapat
digeneralisasikan dan perhitungannya pun tidak memerlukan tabel jumlah

sampel namun dapat dilakukan dengan rumus dan perhitungan sederhana.

Rumus s/ovin untuk menentukan sampel adalah sebagai berikut :

N

"Ta+ND

Keterangan  : n = Jumlah sampel
N = Jumlah UMKM kue basah/kering

a = Nilai kritis yang diinginkan, yaitu sebesar 10%
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Ketentuan rumus slovin sebagai berikut :
Nilai a = 0,1 (10%) untuk populasi dalam jumlah besar
Nilai a = 0,2 (20%) untuk populasi dalam jumlah kecil

Jadi rentang sampel yang dapat diambil dari teknik slovin adalah
antara 10% sampai 20% dari populasi penelitian. Jumlah populasi dalam
penelitian ini adalah sebanyak 121 UMKM sehingga persentase kelonggaran
adalah 10% dan hasil perhitungan dapat dibulatkan untuk mencapai
kesesuaian. Maka untuk mengetahui sampel penelitian, dengan perhitungan

sebagai berikut :

N
"TU+ND

a =0,1/10% — tingkat kepercayaan (error tolence) = 90%

~ 121
T+ 1210007

n = 54,7 = 55 UMKM kue basah/kering

Dari perhitungan tersebut, didapatkan nilai jumlah n yaitu 55
responden yang merupakan jumlah sampel yang digunakan sesuai dengan

perhitungan di atas.

3.4 Teknik Pengambilan Sampel
Penelitian ini menggunakan teknik pengambilan sampel yang

digunakan adalah nonprobabilty sampling dengan cara menggunakan metode
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purposive sampling untuk menentukan sampel penelitian. Sugiyono (2017)
mengartikan nonprobability sampling adalah pengambilan sampel yang tidak
memberi peluang/kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi
untuk dipilih menjadi sampel dan purposive sampling sebagai teknik pemilihan
sampel berdasarkan kriteria tertentu. Kriteria responden yang digunakan dalam

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1) UMKM yang menggunakan sistem konsinyasi untuk menjual produknya.

2) UMKM yang berusia > 3 tahun.

Tabel 3. 2
Proporsi Pengambilan Sampel
No Kecamatan Proporsi Sampel yang
Pengambilan Sampel Diambil
1. | Kepanjenkidul 32:121x55 14
.| Sananwetan 39:121x 55 18
3. | Sukorejo 50:121x55 23
Total 55

Sumber: Data diolah peneliti, 2024

3.5 Data dan Jenis Data

Menurut Asnawi & Masyhuri (2011), data adalah catatan keterangan
berdasarkan bukti kebenarannya dan digunakan sebagai bahan pendukung

penelitian. terdapat dua jenis data dalam penelitian, yaitu:

3.5.1 Data Primer

Data primer adalah informasi yang diperoleh langsung dari

sumbernya yaitu responden survei. Dalam penelitian ini data primer
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dikumpulkan melalui kuesioner yang disebarkan kepada responden (produsen

kue basah sebagai pengamanat dalam sistem penjualan konsinyasi).

3.5.2 Data Sekunder
Data sekunder adalah informasi yang dikumpulkan oleh pihak lain
dan tersedia untuk digunakan dalam penelitian. Informasi tersebut dapat
diperoleh dari berbagai sumber seperti buku, majalah, artikel, website dan
laporan penelitian. Penelitian ini memperoleh data sekunder dari literatur baik
dari jurnal ekonomi, buku manajemen, web resmi, dan dari pihak lain yang

relevan.

3.6 Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data penelitian ini adalah dilakukan dengan cara :

3.6.1 Kuesioner

Teknik pengumpulan data yang digunakan meliputi penyebaran
kuesioner kepada responden. Jenis kuesioner yang digunakan adalah
kuesioner campuran yang terdiri dari pertanyaan tertutup dan terbuka.
Kuesioner tertutup mengacu pada data yang berkaitan dengan pengalaman
responden sendiri, dengan semua alternatif jawaban yang telah tertera dalam
kuesioner tersebut harus dijawab. Sebaliknya, kuesioner terbuka
memungkinkan responden diberikan kebebasan untuk menjawab sesuai
keadaan faktual (Bungjin, 2006). Pertanyaan terbuka mempunyai kegunaan
dalam penelitian yang didahului dengan melakukan penelitian uji coba.

Peneliti tidak memiliki gambaran awal mengenai jawaban apa yang akan
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diberikan responden karena pertanyaan terbuka memungkinkan responden

memberikan jawaban sesuai keinginannya (Morissan, 2015)

Proses penyebaran kuesioner meliputi langkah-langkah sebagai

berikut:

1) Mengunjungi calon responden untuk menanyakan informasi pribadi dan
alamat bisnis serta meminta izin dan kesediaan mereka untuk mengisi
kuesioner.

2) Memberikan kuesioner kepada responden yang setuju untuk dijadikan
sampel dari penelitian.

3) Mengumpulkan data dari kuesioner yang diisi oleh responden dan

melakukan pengolahan data.

3.7 Definisi Operasional Variabel

Menurut Sugiyono, (2017), definisi operasional variabel merupakan
aspek, kualitas atau nilai orang, benda atau kegiatan yang berbeda-beda
tergantung pada pilihan peneliti untuk dikaji dan kesimpulan yang ingin
dicapai . Terdapat tiga jenis variabel yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu
variabel independen, dependen, dan intervening (mediasi). Variabel terikat
disebut juga variabel dependen dilambangkan dengan huruf (Y) dan
dipengaruhi oleh variabel bebas disebut juga variabel independen
dilambangkan dengan huruf (X). Variabel intervening disebut juga variabel

mediasi, dilambangkan dengan huruf (Z) dan mempengaruhi hubungan antara
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variabel bebas dan terikat, dengan potensi pengaruhnya bertambah atau

berkurang.

Sistem konsinyasi (X) adalah suatu kontrak dimana pemilik UMKM
kue basah dan kering mengalihkan sebagian produk kue untuk dijual kepada
orang lain dengan imbalan tertentu. Pihak yang menyerahkan barang atau
menjadi pemilik produk disebut consignor, dan pihak yang menerima barang
disebut consignee. Proses pengiriman barang dari sudut pandang pemilik
UMKM disebut barang konsinyasi, dan proses penerimaan barang dari sudut
pandang toko yang dititipi disebut barang komisi.. Indikator yang diambil
untuk penelitian ini adalah tingkat penjualan konsinyasi, komisi penjualan,
komisi penjualan, keuntungan untuk komisioner, efektivitas sistem konsinyasi,

risiko (Faizah dkk., 2023) dan kesepakatan kerjasama (Rachmayanti &

Eprianti, 2022).

Keberlanjutan Usaha (Y) adalah konsistensi kondisi suatu UMKM,
termasuk pertumbuhan, perkembangan dan strategi pengembangan bisnis
untuk menjamin kelangsungan dan keberadaan perusahaan dalam jangka
panjang. Indikator yang digunakan dalam penelitian ini adalah perkembangan

laba dan ekspansi usaha (Butar, 2021).

Kinerja penjualan (Z) adalah tingkat efektivitas dan efisiensi dalam
mencapai tujuan penjualan yang telah ditetapkan oleh UMKM. Indikator yang
digunakan dalam penelitian ini adalah volume penjualan, pertumbuhan

penjualan dan pertumbuhan pelanggan (Ferdinand, 2002).
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Tabel 3. 3
Definisi Operasional

No.

Variabel

Indikator

Item

Sistem
Konsinyasi
X)

(Faizah dkk.,
2023) &
(Rachmayanti
& Eprianti,
2022)

Tingkat
Penjualan

Tingkat retur penjualan produk saya
rendah, tidak lebih dari 5%.

Produk yang saya titipkan berhasil
terjual tidak kurang dari 95%.

Komisi
Penjualan

Menurut saya persentase bagi hasil
yang ditetapkan telah sesuai atau
memadai.

Komisi yang saya tetapkan untuk
produk titip jual sudah sesuai dengan
harapan saya (persentase: 95%).

Keuntungan
Komisioner

Sistem titip jual dapat membantu
meningkatkan eksposur dan
kesadaran merek produk saya di
pasar.

Melalui penempatan produk di toko-
toko yang sudah dikenal oleh
konsumen, saya dapat memperluas
cakupan produk saya.

Efektivitas
Sistem
Konsinyasi

Sistem titip jual mengurangi waktu
yang diperlukan untuk menjual
produk (pengurangan waktu: 90%).

Sistem titip jual membantu
mengelola stok produk dengan lebih
baik (peningkatan efisiensi
manajemen stok: 90%).

Risiko

Persentase produk yang rusak atau
hilang selama proses titip jual tidak
lebih dari 5%.

Pembayaran dari toko untuk produk
titip jual selalu tepat waktu (lebih
dari 95% waktu pembayaran tepat
waktu).

Risiko kerugian produk yang tidak
terjual pada sistem titip jual tidak
lebih dari 5%.
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Lanjutan Tabel 3.3
No. Variabel Indikator Item

Kesepakata | Saya memiliki kesepakatan

n Kerjasama | kerjasama yang jelas dengan pihak
toko yang dititipi.
Saya merasa puas dengan syarat dan
ketentuan kerjasama yang ada.

2. | Keberlanjutan | Perkembang | Pendapatan usaha saya meningkat

Usaha (Y) an Laba tidak kurang dari 4% setiap
tahunnya.

(Butar, 2021) Keuntungan yang didapat membantu
mempertahankan operasi usaha saya
dalam jangka panjang.

Ekspansi Saya berhasil meningkatkan

Usaha kapasitas produksi dalam beberapa
tahun terakhir.
Saya berhasil menambah lini produk
yang diminati konsumen.
Jangkauan pasar usaha saya semakin
luas.

3. | Kinerja Volume Jumlah total penjualan saya lebih

Penjualan (Z) | Penjualan tinggi dari bulan sebelumnya.
Target total penjualan bulanan saya
selalu tercapai.

(Ferdinand, Pertumbuha | Penjualan produk saya mengalami

2002) n Penjualan | peningkatan setiap bulannya.
Terdapat peningkatan dalam jumlah
transaksi penjualan setiap bulan.

Pertumbuha | Jumlah pelanggan saya meningkat
n Pelanggan | setiap bulan.

Sumber: Data diolah, 2024

3.8 Instrumen Penelitian

3.8.1 Skala Pengukuran
Skala pengukuran adalah suatu standar yang digunakan untuk
menentukan panjang interval suatu alat ukur sehingga alat ukur tersebut

menghasilkan data kuantitatif ketika digunakan untuk melakukan
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pengukuran. Penelitian ini menggunakan skala /ikert yang mengukur sikap,
pendapat, dan persepsi individu atau kelompok terhadap fenomena sosial

(Sugiyono, 2016).

Skala likert adalah nilai yang dapat diberikan pada setiap pernyataan
dalam instrumen, dari sangat baik hingga sangat buruk atau alternatif dari
sangat setuju hingga sangat tidak setuju. Hal ini mencerminkan sikap,
pendapat dan persepsi responden terhadap pertanyaan yang diajukan
mengenai fenomena sosial yang menjadi fokus penelitian. Sugiyono (2016)

menjelaskan terdapat 4 poin pada skala /ikert untuk analisis data, yaitu :

Tabel 3. 4
Skala Pengukuran Skala Likert
Jawaban Alternatif Poin
Sangat Setuju (SS) 4
Setuju (S) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) | 1

Sumber: Sugiyono, 2016

3.9 Analisis Data
Analisis data meliputi pengelompokan data berdasarkan variabel dan
jenis responden, membuat tabulasi berdasarkan variabel dari seluruh
responden, menampilkan data setiap variabel yang diteliti, dan perhitungan
untuk menguji hipotesis yang diajukan (Sugiyono, 2017). Dalam penelitian ini
data dianalisis menggunakan alat ukur data SEM-PLS dan sofiware SmartPLS

versi 3 untuk pengujian. Pengujian analisis data diawali dengan penilaian
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validitas dan reliabilitas kuesioner (outer model) dan pengujian hipotesis model

struktural (inner model).

3.9.1 Outer Model

Outer model digunakan untuk penilaian validitas dan reliabilitas
model. Validitas mengukur keyakinan bahwa instrumen penelitian dapat
mengukur objek penelitian, sedangkan reliabilitas mengukur konsistensi
instrumen pengukuran dalam mengukur konsep dan konsistensi jawaban
responden terhadap instrumen penelitian (Abdillah & Hartono, 2015).
Validitas diukur dengan validitas konvergen dan validitas diskriminan.
Validitas konvergen dinilai dengan koefisien korelasi dimana skor indikator
reflektif merupakan skor variabel laten (nilai indikator masing-masing variabel
bebas dan variabel terikat). Penjelasan lebih rinci mengenai komponen-

komponen model pengukuran adalah sebagai berikut:

1) Validitas Konvergen (Convergent Validity)

Menurut Hair dkk. (2016), untuk menilai validitas konvergen yaitu
nilai loading factor harus lebih dari 0.7. Namun untuk penelitian tahap awal
nilai loading factor > 0.6 dianggap sudah memadai, sehingga semakin tinggi
nilai factor pembebanannya maka semakin penting peran dari variabel
manifes dalam menafsirkan konstruksi (Ghozali, 2018). Selanjutnya analisis
dilanjutkan dengan melihat nilai average variance extracted (AVE)
dilakukan untuk menguji convergent validity dengan cut off Value diatas
0.50.

2) Validitas Diskriminan (Dicriminant Validity)
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Validitas diskriminan mencerminkan kemampuan suatu konstruk
untuk membedakan satu konstruk dengan konstruk lainnya melalui cross-
loading. Jika suatu konstruk memiliki korelasi yang lebih tinggi dengan
indikator di blok yang sama dibandingkan indikator di blok lain, konstruk
tersebut dapat memprediksi indikator di blok tersebut dengan lebih akurat.
Indikator reflektif digunakan untuk menilai validitas diskriminan. Seluruh
nilai cross-loading variabel harus lebih besar atau sama dengan 0,7 (Ghozali
& Latan, 2015).

3) Reabilitas Komposit (Composite Reliability)

Reliabilitas komposit digunakan untuk menunjukkan konsistensi,
akurasi dan ketepatan suatu instrumen dalam melakukan pengukuran
konstruk (Ghozali & Latan, 2015). Penilaian reliabilitas ini dilakukan
dengan dua cara yaitu menggunakan Cromnbach’s alpha dan reliabilitas
komposit. Cronbach’s alpha mengukur batas bawah nilai reliabilitas
konstruk, sedangkan reliabilitas komposit mengukur nilai reliabilitas
konstruk sebenarnya. Sebagai aturan umum, disarankan menggunakan
composite reliability > 0,7 dan nilai Cronbach’s alpha > 0,7 (Sarwono &

Narimawati, 2015).

3.9.2 Inner Model
Inner model memberikan gambaran hubungan antar variabel laten
berdasarkan teori substantif. Berikut adalah komponen evaluasi model

struktural di PLS.

1) R-Square (R?)
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Nilai Nilai R-Squared sebesar 0,75 menunjukkan model kuat, 0,50
menunjukkan model sedang, dan 0,25 menunjukkan model lemah.
Perubahan nilai R-Square dapat digunakan untuk mengevaluasi apakah
variabel independen mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
variabel dependen atau tidak (Ghozali & Latan, 2015).

2) Q-Square (Q*)

Prediction relevance (Q square) atau dikenal dengan Stone-
Geisser's. Uji ini dilakukan untuk mengetahui kapabilitas prediksi dengan
prosedur blinfolding. Apabila nilai yang didapatkan 0.02 (kecil), 0.15
(sedang) dan 0.35 (besar). Hanya dapat dilakukan untuk konstruk endogen
dengan indikator reflektif. R-Square model PLS dapat dievaluasi dengan
melihat O square predictive relevance untuk model variabel. Q-Square
mengukur seberapa baik nilai observasi yang dihasilkan oleh model dan
juga estimasi parameternya. Nilai O-Square lebih besar dari 0 (nol)
memperlihatkan bahwa model mempunyai nilai predictive relevance,
sedangkan nilai Q square kurang dari 0 (nol) memperlihatkan bahwa model
kurang memiliki predictive relevance. Namun, jika hasil perhitungan
memperlihatkan nilai Q-Square lebih dari 0 (nol), maka model layak
dikatakan memiliki nilai prediktif yang relevan.(Ghozali & Latan, 2015).

3) GoF PLS (Goodness of Fit)

Goodness of Fit (GoF) merupakan pengujian hipotesis yang

bertujuan untuk menunjukkan seberapa besar tingkat kelayakan dan

ketepatan suatu model secara keseluruhan yang berfungsi sebagai validasi
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dalam PLS-SEM. Goodness of fit adalah sebuah index yang telah
diperkenalkan oleh tenenhaus dengan sebutan gof index. Index ini dilakukan
buat menilai sebuah model pengukuran dan model struktural selain juga
untuk memprediksi model secara keseluruhan memakai menyediakan
pengukuran sederhana. Nilai GoF diperoleh dari nilai antara 0 hingga 1,
dengan nilai communality yang disarankan sebanyak 0,50. Lalu untuk
menafsirkan nilai gof dapat dilihat dari nilai 0,10 termasuk di tingkat (Gof
kecil), nilai gof 0,36 berarti termasuk nilai (Gof besar)..(Ghozali & Latan,

2015).

3.9.3 Uji Hipotesis

Menurut Hair dkk (2017), menyatakan bahwa pengujian hipotesis
dalam suatu penelitian dengan menggunakan metode analisis PLS-SEM
dapat dilakukan dengan melihat nilai t-statistik yang terdapat pada analisis
jalur antar variabel (path analysis) melalui metode bootstrapping dalam
pengujian tingkat signifikansinya. Untuk menguji hipotesis pada penelitian
ini dapat dilakukan dengan membandingkan nilai t-statistik dengan batas
minimum 1,96 (t-Value > 1,96, o= 5%). Ada dua kemungkinan hasil yang
dapat terjadi pada hipotesis penelitian, dimana kedua kemungkinan tersebut
adalah:
1) Hipotesis penelitian ditolak apabila nilai t-statistik pada model penelitian

ini lebih kecil dari 1,96 (z-statistics < 1,96).

2) Hipotesis penelitian tidak ditolak apabila nilai t-statistik pada model

penelitian ini lebih besar dari 1,96 (z-statistics > 1,96).
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Lebih lanjut, jika tidak dilihat dari nilai t-statistik, dapat dilakukan
dengan melihat nilai p-value yang terdapat pada analisis jalur antar variabel
(path analysis) melalui metode bootstrapping dengan ukuran p-values < a.
Sehingga, dengan tingkat alfa sebesar 5% (a= 5%), maka hipotesis tidak

ditolak jika p Values < 0,05.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Obyek Penelitian

Data produsen kue basah dan kering di Kota Blitar dari Dinas

Koperasi, terdapat beberapa kategori dan ciri UMKM yang dapat diidentifikasi:

)]

2)

3)

4)

Mayoritas produsen kue basah dan kering berlokasi di wilayah Kecamatan
Sukorejo, dengan beberapa di antaranya berada di kelurahan Karangsari,
Pakunden, Sukorejo, Tanjungsari dan Turi. Hal ini menunjukkan bahwa
wilayah Sukorejo menjadi pusat produksi kue basah dan kering di Kota
Blitar.

Mayoritas produsen memproduksi kue basah dengan jumlah 75 UMKM,
namun ada juga yang fokus pada kue kering dengan jumlah 36 UMKM,
serta beberapa produsen yang memproduksi keduanya dengan jumlah 10
UMKM. Hal ini menunjukkan variasi dalam jenis kue yang diproduksi oleh
UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar.

Mayoritas produsen kue basah dan kering memiliki jumlah pekerja antara 1
hingga 3 orang. Hal ini menunjukkan bahwa UMKM kue basah dan kering
di Kota Blitar cenderung memiliki skala produksi yang kecil hingga
menengah.

Omset per tahun dari produsen kue basah dan kering bervariasi, mulai dari

1.250.000 hingga 250.000.000. Hal ini menunjukkan adanya perbedaan
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dalam skala produksi dan pemasaran produk kue basah dan kering di Kota

Blitar.

Dengan demikian, UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar dapat
dikategorikan sebagai UMKM dengan skala produksi kecil hingga menengah,
dengan pusat yang berlokasi di wilayah Sukorejo, dengan variasi jenis kue yang
diproduksi, dan omset yang bervariasi.

4.2 Deskripsi Karakteristik Responden
Karakteristik responden menggambarkan kondisi responden dimana
dalam hal ini adalah para pemilik UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar.
Hal ini didasarkan hasil penyebaran kuesoner yang telah dilakukan kepada 55
responden pemilik UMKM. Dengan demikian dari penyebaran kuesoner

tersebut dapat dihasilkan sebagai berikut:

4.2.1 Jenis Kelamin Responden
Jenis kelamin responden pada penelitian ini dibagi menjadi dua, yaitu
laki— laki dan perempuan. Adapun data mengenai jenis kelamin pemilik
UMKM yang menggunakan sistem konsinyasi yang diambil sebagai

responden adalah sebagai berikut:

Tabel 4. 1
Jenis Kelamin Responden
Jenis Kelamin | Jumlah | Presentase
Laki-laki 0 0%
Perempuan 55 100%
Total 55 100%

Sumber: Data diolah, 2024
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Berdasarkan tabel 4.1 diatas, dapat diketahui tentang jenis kelamin
responden yaitu pemilik UMKM kue basah dan kering yang menggunakan
sistem konsinyasi dalam penelitian ini. Jenis kelamin responden yang
menjadi sampel dalam penelitian ini seluruhnya adalah perempuan berjumlah

55 orang.

4.2.2 Usia Responden

Tidak ada kriteria peneliti memilih usia responden. Berikut data

pemilik UMKM kue basah dan kering yang menjadi subjek survei:

Tabel 4. 2
Usia Responden
Usia | Jumlah | Presentase
31-40 17 31%
41-50 28 51%
51-60 10 18%
Total 55 100%

Sumber: Data diolah, 2024

Distribusi usia responden penelitian, ditunjukkan pada tabel 4.2.
Sebanyak 17 responden (atau 31% dari total) berada dalam kelompok usia
2140 tahun, 28 responden (51% dari total) berada dalam kelompok usia
41-50 tahun dan 10 responden (18% dari total) berada dalam kelompok usia

51-60 tahun.
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4.2.3 Pendidikan Terakhir Responden

Tabel 4. 3
Pendidikan Terakhir Responden
Jenjang | Jumlah | Presentase

SD 4 7%
SMP 11 20%
SMA 40 73%
Total 55 100%

Sumber: Data diolah, 2024

Tingkat pendidikan terakhir responden penelitian ini beragam, dengan
mayoritas responden memiliki pendidikan terakhir SMA 40 responden
(73%). Di samping itu, terdapat 11 responden (20%) yang memiliki
pendidikan terakhir SMP dan 4 respondne (7%) yang memiliki pendidikan
terakhir SD. Hal ini menunjukkan bahwa tingkat pendidikan di kalangan

responden penelitian ini didominasi oleh SMA.

4.2.4 Lama Usaha Responden

Tabel 4. 4
Lama Usaha Responden
Lama Usaha | Jumlah | Presentase

<3 tahun 0 0%
3-5 tahun 17 31%
6-8 tahun 17 31%
>9 tahun 21 38%

Total 55 100%

Sumber: Data diolah, 2024

Lama usaha responden penelitian ini beragam. Mayoritas responden
(62%) memiliki lama usaha antara 3-8 tahun, menunjukkan bahwa banyak

responden yang telah menjalankan usahanya selama beberapa tahun dan
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memiliki pengalaman. Di samping itu, terdapat 38% responden yang
memiliki lama usaha lebih dari 9 tahun, menunjukkan bahwa terdapat pula

responden yang tergolong lama dalam menjalankan usaha.

4.2.5 Produktivitas Responden

1) Jenis Kue

Tabel 4. 5
Jenis Kue
Lama Usaha Jumlah | Presentase
Basah 33 60%
Kering 13 24%
Basah dan Kering 9 16%
Total 55

Sumber: Data diolah, 2024

Berdasarkan data yang diolah pada penelitian, sebagian besar
responden (60%) memproduksi kue basah, diikuti oleh kue kering (24%)
dan kue basah dan kering (16%). Hal ini menunjukkan mayoritas pemilik
UMKM kue di Kota Blitar lebih fokus pada produksi kue basah.

2) Jumlah Toko yang Dititipi

Tabel 4. 6
Jumlah Toko yang Dititipi

Jumlah Toko | Jumlah | Presentase
<3 toko 7 13%
3-5 toko 9 16%
6-8 toko 26 47%
>9 toko 13 24%

Total 55 100%

Sumber: Data diolah, 2024
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Berdasarkan data yang diolah, sebagian besar responden (47%)
menitipkan produk kue mereka di 6-8 toko, diikuti oleh pemilik UMKM
yang menitipkan produk kue di lebih dari 9 toko (24%), 3-5 toko (16%),
dan kurang dari 3 toko (13%).

3) Produksi per Hari

Tabel 4. 7
Produksi per Hari
Produksi per Hari | Jumlah | Presentase
<100 kue 7 13%
100-500 kue 45 82%
>500 kue 3 5%
Total 55 100%

Sumber: Data diolah, 2024

Berdasarkan data yang diolah pada penelitian, sebagian besar
responden UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar memiliki tingkat
produksi per hari yang cukup tinggi. Sebanyak 82% dari responden
memproduksi kue dalam rentang 100-500 kue per hari, sementara hanya
13% memproduksi kurang dari 100 kue per hari dan 5% memproduksi
lebih dari 500 kue per hari . Hal ini menunjukkan bahwa mayoritas pemilik
UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar memiliki tingkat produksi
yang cukup stabil dan cukup tinggi setiap harinya.

4) Jumlah Kue per Toko

Tabel 4. 8
Jumlah Kue per Toko

Jumlah Kue per Toko | Jumlah | Presentase
<20 kue 2 4%
20-50 kue 51 93%
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Lanjutan Tabel 4.8
Jumlah Kue per Toko | Jumlah | Presentase
>50 kue 2 4%
Total 55 100%

Sumber: Data diolah, 2024

Berdasarkan data yang diolah, mayoritas responden UMKM kue
basah dan kering di Kota Blitar memiliki jumlah kue per toko yang tinggi.
Sebanyak 93% dari responden memiliki rentang produksi kue per toko
antara 20-50 kue, sementara hanya 4% memiliki kurang dari 20 kue per
toko dan 4% memiliki lebih dari 50 kue per toko . Hal ini menunjukkan
bahwa pemilik UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar cenderung
memiliki produksi kue yang cukup besar per toko.

5) Jumlah Retur per Hari

Tabel 4. 9
Retur per Hari
Retur per Hari | Jumlah | Presentase
<5 kue 27 49%
5-10 kue 28 51%
>10 kue 0 0%
Total 55 100%

Sumber: Data diolah, 2024

Berdasarkan data yang diolah, sebagian besar responden UMKM
kue basah dan kering di Kota Blitar memiliki jumlah retur per hari yang
relatif rendah. Sebanyak 49% dari responden mengalami retur kurang dari
5 kue per hari, sementara 51% mengalami retur antara 5-10 kue per hari.
Tidak ada responden yang mengalami retur lebih dari 10 kue per hari. Hal
ini menunjukkan bahwa mayoritas pemilik UMKM kue basah dan kering

di Kota Blitar memiliki tingkat retur yang tergolong rendah setiap harinya.
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6) Pembayaran

Tabel 4. 10
Pembayaran
Pembayaran | Jumlah | Presentase
Tiap Hari 42 76%
Tiap Minggu 13 24%
Tiap Bulan 0 0%

Total 55 100%

Sumber: Data diolah, 2024

Berdasarkan data yang diolah, sebagian besar responden UMKM
kue basah dan kering di Kota Blitar melakukan pembayaran tiap hari,
dengan 76% responden melakukan pembayaran setiap hari. Sedangkan
24% responden melakukan pembayaran tiap minggu, dan tidak ada
responden yang melakukan pembayaran tiap bulan . Hal ini menunjukkan
bahwa mayoritas pemilik UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar

cenderung melakukan pembayaran secara harian,

4.3 Gambaran Distribusi Frekuensi
Gambaran distribusi variabel merupakan bagian dari analisis statistika
deskripstif yang bertujuan untuk mengetahui distribusi frekuensi jawaban
responden terhadap kuisioner yang dibagikan dan menggambarkan secara
mendalam variabel dalam penelitian (Riduan and Kuncoro, 2007). Interpretasi
skor rata-rata jawaban responden dalam penelitian ini menggunakan rumus

interval sebagai berikut:

Rentang

Panjang kelas interval =
anjang kelas mterva Banyak kelas interval
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Sesuai dengan skor alternatif jawaban angket yang terentang dari 1
sampai dengan 4, banyak kelas interval ditentukan sebanyak 4 kelas, sehingga

diperoleh Panjang kelas interval sebagai berikut:

Panjang kelas interval = — - 0,75

Berdasarkan perhitungan diatas, diperoleh skala penafsiran skor rata-rata

jawaban responden seperti tampak pada tabel berikut:

Tabel 4. 11
Skala Penafsiran Rata-Rata Skor Jawaban Responden

No | Nilai Rata Skor Skor

1 1,00 -1,75 Kurang
2 1,76 — 2,50 Cukup
3 2,51 -3,25 Baik

4 3,26 — 4,00 Sangat Baik
Sumber: Data diolah, 2024

4.3.1 Variabel Sistem Konsinyasi

Hasil tanggapan terhadap item pernyataan dari sistem konsinyasi adalah

sebagai berikut:
Tabel 4. 12
Tanggapan Responden terhadap Sistem Konsinyasi
SS S TS STS | Rata-
Item
F|% |F| % |F|%|F| % | Rata
X1 |32|58% |19 |35% |4 |7%|0|0%| 3,51
X2 |32 |58% |20|36% |3 |5%|0|0%| 3,53
X3 |40|73% |15|27% |0 | 0% | 0| 0% | 3,73
X4 |39|71% |16 {29% |0 | 0% | 0 | 0% | 3,71
X5 |32|58% |19 |35% |4 |7%|0|0%| 3,58
X6 |39|71% |16 |29% |0 | 0% | 0| 0% | 3,71
X7 |42 |76% |13 |24% |0 |0% |0 |0% | 3,76
X8 |38]69% |17 |31% | 0| 0% | 0| 0% | 3,69
X9 |26]47% |29 |53% |0 |0% |0 |0%| 3,47
X10 |41 |75% |14 | 25% |0 | 0% | 0 | 0% | 3,75
X11 |31 |56% |22 |40% |2 |4% |0 | 0% | 3,53




Lanjutan Tabel 4.12

Ttem SS S TS STS | Rata-
F | % F| % |F|% | F| % | Rata
X12 |39 |71% (16 |{29% |0 | 0% | 0 | 0% | 3,71
X13 |41 |75% |14 | 25% | 0 | 0% | O | 0% | 3,75
Rata-Rata 3,65

Sumber: Data diolah, 2024
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Berdasarkan Tabel 4.12 diketahui rata-rata tanggapan responden

terhadap 13 item pernyataan mengenai sistem konsinyasi, menunjukkan hasil

bahwa sistem konsinyasi memiliki rata-rata skor 3.65 yang berada diantara

interval nomer 4. Hal ini berarti variabel sistem konsinyasi dipersepsikan

sangat baik oleh pemilik UMKM. dengan rata-rata tertinggi pada item X7

sebesar 3,76 dengan pernyataan sistem konsinyasi mengurangi waktu yang

diperlukan untuk menjual produk dengan presentase pengurangan waktu 90%

dan rata-rata terendah pada item X9 sebesar 3,47 dengan pernyataan

presentase produk yang rusak atau hilang selama proses konsinyasi tidak

lebih dari 5%.

4.3.2 Variabel Keberlanjutan Usaha

Hasil tanggapan terhadap item pernyataan dari keberlanjutan usaha

adalah sebagai berikut :

Tabel 4. 13
Tanggapan Responden terhadap Keberlanjutan Usaha

Ttem SS S TS STS | Rata-

F | % F % |F| % |F| % | Rata

YI [38169% |17 |31% [0 [0% |0 0% 3,69
Y2 143 [78% |12 122% | 0]0% |0 |0% | 3,78
Y3 145 [82% |10 |18% [0 [0% |0 | 0% | 3,82
Y4 147 85% | 8 [15% | 0]0% |0 |0% ]| 3,85
YS [37]167% |18 |33% [0]0%|0]|0%]| 3,67
Rata-Rata 3,76

Sumber: Data diolah, 2024
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Berdasarkan Tabel 4.13 diketahui rata-rata tanggapan responden
terhadap 5 item pernyataan mengenai keberlanjutan usaha, menunjukkan
hasil bahwa keberlanjutan usaha memiliki rata-rata skor 3.76 yang berada
diantara interval nomer 4. Hal ini berarti variabel keberlanjutan usaha
dipersepsikan sangat baik oleh pemilik UMKM.dengan rata-rata tertinggi
pada item Y4 sebesar 3,85 dengan pernyataan bahwa responden berhasil
menambabh lini produk yang diminati konsumen dan rata-rata terendah pada
item Y5 sebesar 3,67 dengan pernyataan meluasnya jangkauan pasar

responden.

4.3.3 Variabel Kinerja Penjualan

Hasil tanggapan terhadap item pernyataan dari kinerja penjualan adalah

sebagai berikut :
Tabel 4. 14

Tanggapan Responden terhadap Kinerja Penjualan
Item SS S TS STS | Rata-
F | % F % |F| % |F| % | Rata

Z1 |35|64% | 18133% |2[4% |0 ]0% | 3,60
72 |37167% [16]129% |2[4% |0 0% | 3,64
Z3 130 |55% |21 [38% |4 [7%|0]0% | 3,47
Z4 136 ]65% |16[29% [3 5% |0 0% | 3,60
Z5 |35]164% [ 17[31% |3 ]15%[0]0% | 3,58
Rata-Rata 3,58

Sumber: Data diolah, 2024

Berdasarkan Tabel 4.14 diketahui rata-rata tanggapan responden
terhadap 5 item pernyataan mengenai kinerja penjualan, menunjukkan hasil
bahwa kinerja penjualan memiliki rata-rata skor 3.58 yang berada diantara

interval nomer 4. Hal ini berarti variabel sistem konsinyasi dipersepsikan
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sangat baik oleh pemilik UMKM. dengan rata-rata tertinggi pada item Z2
sebesar 3,64 dengan pernyataan bahwa target bulanan responden selalu
tercapai dan rata-rata terendah pada item Z3 sebesar 3,47 dengan pernyataan

bahwa penjualan produk responden mengalami peningkatan setiap bulannya.

4.4 Evaluasi Model

4.4.1 Model Pengukuran Luar (Quter Model)

Uji yang dilakukan dalam SmartPLS dapat diawali dengan melalui uji
pengukuran validitas konstruk dan reliabilitas instrumen. Evaluasi model
melalui model pengukuran reflektif dapat dievaluasi dengan melakukan uji
validitas yang memiliki fungsi sebagai pengukur kemampuan suatu
instrumen yang seharusnya diukur. Pengukuran uji validitas dapat dilihat
melalui dua pengujian diantaranya uji convergent validity dan discriminant
validity. Sedangkan uji reliabilitas dapat dilakukan serta dilihat melalui uji
composite reliability dan cronbach’s alpha yang memiliki fungsi sebagai
pengukur konsistensi maupun kestabilan suatu alat ukur pada saat mengukur
konsep. Berikut merupakan hasil evaluasi dari beberapa model pengukuran

tersebut:

4.4.1.1 Uji Validitas
a. Convergent Validity
Convergent validity dapat diartikan sebagai salah satu uji yang
dilakukan dalam sebuah penelitian karena dapat membantu dalam

menunjukkan adanya suatu hubungan antar item dengan variabel lainnya.
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Suatu korelasi yang dianggap dapat memenuhi validitas konvergen yaitu
apabila hasil dari nilai loading factor-nya mencapai > 0,6 untuk penelitian
tahap awal (Ghozali, 2018). Adapun hasil dari nilai loading factor disajikan

pada gambar dan tabel berikut ini:

Gambar 4. 1
Outer Loading
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Sumber: Hasil Perhitungan SmartPLS Versi 3, 2024

Tabel 4. 15
Nilai Convergent Validity
Variabel Item | Loading Factor | Keterangan
X1 0.911 Valid
X2 0.880 Valid
X3 0.727 Valid
X4 0.775 Valid
Sistem X5 0.639 Valid
Konsinyasi X6 0.658 Valid
X7 0.626 Valid
X8 0.724 Valid
X9 0.825 Valid
X10 0.644 Valid
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Lanjutan Tabel 4.15

Variabel Item | Loading Factor | Keterangan
X11 0.819 Valid
X12 0.641 Valid
X13 0.639 Valid
Y1 0.903 Valid
. Y2 0.749 Valid
Keberlanutan |73 0.792 Valid
Y4 0.804 Valid
Y5 0.782 Valid
Z1 0.841 Valid
Kinerja 72 0.810 Val%d
Penjualan Z3 0.913 Vahd
74 0.724 Valid
75 0.673 Valid

Sumber: Data diolah, 2024

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa seluruh nilai loading factor lebih
besar dari pada 0,60 pada masing-masing variabel sistem konsinyasi,
keberlanjutan usaha dan kinerja penjualan yang diteliti. Sehingga dapat
diambil kesimpulan jika nilai indikator variabel yang diujikan dinyatakan
valid dan memenuhi syarat konvergen.

b. Discriminant Validity

Untuk menguji validitas diskriminan, pengukuran indikator dilakukan
dengan memperhatikan nilai cross loading konstruk. Jika nilai korelasi antar
item dan konstruk lebih tinggi dibandingkan dengan konstruk lainnya dalam
model, maka dapat dikatakan bahwa konstruk laten tersebut memenuhi
kriteria validitas diskriminan. Hasil pengujian validitas diskriminan dapat

dilihat pada tabel berikut:



Tabel 4. 16
Nilai Discriminant Validity
. Keberlanjutan | Kinerja Sistem
Indikator Usahja Penjuajlan Konsinyasi

X1 0.440 0.849 0.911
X2 0.448 0.871 0.880
X3 0.123 0.580 0.727
X4 0.114 0.439 0.775
X5 0.282 0.502 0.639
X6 0.063 0.457 0.658
X7 0.093 0.320 0.626
X8 0.177 0.464 0.724
X9 0.243 0.648 0.825
X10 0.086 0.226 0.644
X11 0.365 0.817 0.819
X12 0.253 0.328 0.641
X13 0.264 0.329 0.639
Y1 0.903 0.485 0.323
Y2 0.749 0.420 0.305
Y3 0.792 0.327 0.250
Y4 0.804 0.304 0.101
Y5 0.782 0.570 0.372
Z1 0.315 0.841 0.763
72 0.369 0.810 0.741
73 0.385 0.913 0.848
74 0.591 0.724 0.373
75 0.622 0.673 0.337

Sumber: Data diolah, 2024

&9

Berdasarkan Tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa nilai dari cross

loading pada setiap indikator memiliki nilai yang lebih besar dari nilai cross

loading yang ada pada variabel laten lainnya. Hal ini menandakan bahwa

hasil instrumen penelitian ini secara diskriminan dianggap valid. Cara lain

dalam menghitung discriminant validity suatu variabel ialah dengan

membandingkan nilai square root of average variance extracted (AVE)

pada setiap konstruk. Dalam hal ini, apabila nilai AVE konstruk > 0,5 dari

seluruh konstruk lainnya maka dapat dikatakan variabel memiliki
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discriminant validity yang baik. (Supriyanto & Maharani, 2013). Adapun
hasil dari perhitungan AVE pada masing-masing variabel yakni sebagai

berikut:

Tabel 4. 17
Nilai AVE

Variabel AVE | VAVE | Keterangan
Keberlanjutan Usaha | 0.653 | 0.808 Valid
Kinerja Penjualan 0.635 | 0.797 Valid

Sistem Konsinyasi 0.544 | 0.738 Valid
Sumber: Data diolah, 2024

Berdasarkan tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa semua indikator
memiliki nilai AVE yang lebih besar dari 0,5. Nilai AVE keberlanjutan
usaha adalah 0,653 dengan nilai akar AVE sebesar 0,808. Sedangkan nilai
AVE kinerja penjualan 0,635 dengan nilai akar AVE sebesar 0,797.
Terakhir, nilai AVE sistem konsinyasi adalah 0,544 dengan nilai akar AVE

sebesar 0,738 sehingga kelima konstruk tersebut dapat dinyatakan valid.

4.4.1.2 Uji Reabilitas

Dalam evaluasi uji reliabilitas penelitian ini yaitu dilakukan dengan
melihat hasil perhitungan nilai composite reliability dari blok indikator yang
mengukur konstruk serta dilihat dari nilai cronbach’s alpha. Composite
reliability memiliki fungsi untuk menggambarkan sejauh mana suatu alat
ukur mampu dipercaya untuk diandalkan. Sedangkan cronbach’s alpha
memiliki fungsi untuk memperkuat hasil dari composite reliability sebuah
konstruk. Suatu konstruk dapat dinyatakan reliabel, apabila nilai dari

composite reliability dan nilai cronbach’s alpha-nya diatas atau > 0,7.
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Berdasarkan perhitungan uji reliabilitas melalui composite reliability dan
cronbach’s alpha, maka dihasilkan beberapa nilai yang disajikan pada tabel
berikut ini:

a. Cronbach Alpha

Tabel 4. 18
Nilai Cronbach Alpha
Variabel Cronbach's Alpha | Keterangan
Keberlanjutan Usaha 0.868 Reliabel
Kinerja Penjualan 0.854 Reliabel
Sistem Konsinyasi 0.931 Reliabel

Sumber: Data diolah, 2024

Berdasarkan data hasil uji reliabilitas yang dipaparkan pada tabel
diatas, maka dapat disimpulkan bahwasannya besar nilai cronbach’s alpha
pada setiap variabel dalam penelitian ini yaitu berada diatas atau > 0,7. Hal
tersebut menggambarkan bahwa diantara kelima konstruk diatas telah
memenuhi composite reliability, sehingga dapat dinyatakan sebagai
kategori reliabel atau memiliki reliabilitas yang baik. Dalam hal ini
kuesioner penelitian mampu menghasilkan sebuah hasil ukur yang konstan
atau stabil.

b. Composite Reliability

Tabel 4. 19
Nilai Composite Reliability
Variabel Composite Reliability | Keterangan
Keberlanjutan Usaha 0.903 Reliabel
Kinerja Penjualan 0.896 Reliabel
Sistem Konsinyasi 0.938 Reliabel

Sumber: Data diolah, 2024
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Berdasarkan data hasil uji reliabilitas yang dipaparkan pada tabel
diatas, maka dapat disimpulkan bahwasannya besar nilai composite
reliability pada setiap variabel dalam penelitian ini yaitu berada diatas atau
> 0,7. Hal tersebut menggambarkan bahwa diantara kelima konstruk diatas
telah memenuhi composite reliability, sehingga dapat dinyatakan sebagai
kategori reliabel atau memiliki reliabilitas yang baik. Dalam hal ini
kuesioner penelitian mampu menghasilkan sebuah hasil ukur yang konstan

atau stabil.

4.4.2 Model Struktural (Inner Model)

Setelah melakukan berbagai langkah analisis uji outer model, maka
langkah selanjutnya yang perlu dilakukan yaitu analisis uji inner model. Uji
inner model atau model struktural dapat diartikan sebagai suatu pengujian
yang diimplementasikan dengan melihat hubungan antar konstruk
independen dengan dependen, nilai signifikansi, maupun nilai R-Square dari
suatu model. Uji inner model dalam penelitian ini dapat dilihat melalui R-
Square, predictive relevance (Q-Square), dan uji hipotesis yang terdiri dari
direct effect (path coefficient) dan indirect effect. Adapun beberapa bentuk
hasil uji analisis model struktural (inner model) yang disajikan pada gambar

dan tabel-tabel berikut ini:
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Gambar 4. 2
Inner Model
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Sumber:Hasil Perhitungan SmartPLS Versi 3, 2024

a. R-Square

Tahapan atau langkah awal yang perlu dilakukan dalam uji inner
model yaitu dengan melihat seberapa besar nilai model R-Square. Sebuah
bentuk model dapat dinyatakan serta menggambarkan adanya bentuk
model yang kuat apabila nilai dari R-Square sebesar 0,75, dinyatakan
moderat apabila besar nilai dari R-Square mencapai 0,50, dan dapat
dinyatakan lemah apabila nilai R-Square hanya mencapai 0,25 (Ghozali
dan Latan, 2015). Adapun hasil dari uji nilai R-Square dalam penelitian ini

disajikan pada tabel berikut:
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Tabel 4. 20
Nilai R-Square
Variabel R Square | Keterangan
Keberlanjutan Usaha | 0.320 Lemah
Kinerja Penjualan 0.638 Moderate

Sumber: Data diolah, 2024

Berdasarkan data pada tabel diatas, menjelaskan bahwa nilai R-
Square pada variabel keberlanjutan usaha memiliki nilai 0,320 atau 32%,
dapat dikatakan bahwa besarnya sistem konsinyasi dan kinerja penjualan
terhadap keberlanjutan usaha hanya sebesar 32% (lemah). Sedangkan,
68% sisanya dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian. Besar R-
Square pada variabel kinerja penjualan memiliki nilai sebesar 0.638 atau
63,8% (moderate). dapat disimpulkan bahwa 63.8% variasi dalam kinerja
penjualan dapat dijelaskan oleh sistem konsinyasi.

. Q-Square

Bagian dari bentuk model yang dapat diperoleh dan diketahui
dengan melakukan uji blindfolding. Predictive relevance atau Q-Square
memiliki fungsi untuk melihat seberapa baik nilai observasi lapangan yang
dihasilkan atau kemampuan yang dihasilkan oleh model dan estimasi
parameternya. Apabila nilai Q-Square < 0 maka nilai observasi di
lapangan buruk, sedangkan jika nilai O-Square > 0 maka menunjukkan
nilai observasi baik atau konstruktur variabel laten eksogen baik. Berikut
nilai hasil uji predictive relevance (Q-Square) yang disajikan pada tabel di

bawah ini:
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Tabel 4. 21
Nilai Q-Square
Variabel SSO SSE | Q*(=1-SSE/SSO)
Keberlanjutan Usaha | 275.000 | 224.523 0.184
Kinerja Penjualan 275.000 | 169.995 0.382
Sistem Konsinyasi | 715.000 | 715.000

Sumber: Data diolah, 2024

Berdasarkan hasil uji predictive relevance ((Q-Square) yang telah
dipaparkan pada tabel diatas, maka dapat diketahui bahwasannya seluruh
nilai O-Square dapat dinyatakan baik pada kosntruk variabel Y yang
bernilai 0,184 maupun variabel Z yang bernilai 0,382 karena memiliki
nilai lebih besar dari 0. Hal tersebut menunjukkan bahwa suatu prediksi
terhadap konstruk Y maupun Z bersifat relevan.

. GoF PLS (Goodness of Fit PLS)

Setelah diperoleh nilai AVE dan R? maka selanjutnya melakukan
perhitungan Goodness of Fit (GoF). Nilai GoF terbentang antara 0 sampai
dengan 1 dengan nilai-nilai: diatas 0,1 (buruk/GoF kecil), diatas 0,25
(sedang/GoF moderate), dan diatas 0,36 (baik/GoF besar). Nilai GoF dapat

dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4. 22
Nilai GoF PLS
Variabel R? AVE | GoF=V(AVE x R?) | Keterangan
Keberlanjutan | 1, | 53 0.457 Baik
Usaha
Kinerja 0.638 | 0.635 0.636 Baik
Penjualan

Sumber: Data diolah, 2024
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Berdasarkan tabel diatas hasil dari perhitungan GoF pada semua
variabel memiliki nilai yang baik (besar) diatas 0,36. Hal ini menunjukkan

bahwa nilai yang diobservasi dengan nilai yang diekspektasi dalam model

dikatakan baik.

4.4.3 Uji Hipotesis
a. Direct Effect (Path Coefficient)
Uji hipotesis pada PLS didasarkan pada nilai yang terdapat pada analisis
structural model, tingkat signifikansi path coefficient didapat dari nilai t-
statistik dan nilai standardized path coefficient. Batas nilai pengujian

hipotesis yaitu nilai-t muatan faktornya (factor loadings) lebih besar dari

nilai kritis ( > 1.96).

Tabel 4. 23
Nilai Direct Effect
Original | Sample Standard T P
Variabel Sample Mean Deviation | Statistics | Values
(O) M) (STDEV)

Z>Y 0.734 0.783 0.233 3.151 0.002

X>Y -0.233 -0.277 0.278 0.836 0.403

X>Z 0.799 0.815 0.032 24.976 0.000

Sumber: Data diolah, 2024

Hasil uji hipotesis melalui inner model dapat dilihat pada path

coefficient seperti tabel diatas, dan hasil dari masing-masing hipotesis

dapat dijelaskan seperti berikut :

1) Uji Hipotesis 1

Ho: Tidak terdapat pengaruh sistem konsinyasi berpengaruh terhadap

kinerja penjualan
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Ha: Terdapat pengaruh sistem konsinyasi terhadap kinerja penjualan
Sistem konsinyasi terhadap kinerja penjualan, memberikan nilai

koefisien jalur sebesar 0,734 dan memiliki nilai p-value sebesar 0,002

serta nilai t-statistik sebesar 3,151 (t-statistik > t-tabel 1,96).

Menunjukkan bahwa, terdapat pengaruh sistem konsinyasi terhadap

kinerja penjualan, sehingga Ho ditolak dan Ha diterima.

2) Uji Hipotesis 2

Ho: Tidak terdapat pengaruh sistem konsinyasi berpengaruh terhadap

keberlanjutan usaha

Ha: Terdapat pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha
Sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha, memberikan

nilai koefisien jalur sebesar -0,233 dan memiliki nilai p-value sebesar

0,403 serta nilai t-statistik sebesar 0,836 (t-statistik < t-tabel 1,96).

Menunjukkan bahwa, tidak terdapat pengaruh sistem konsinyasi

terhadap kinerja penjualan, sehingga Ha ditolak dan Ho diterima.

3) Uji Hipotesis 3
Ho: Tidak terdapat pengaruh kinerja penjualan terhadap keberlanjutan
usaha

Ha: Terdapat pengaruh kinerja penjualan terhadap keberlanjutan usaha
Kinerja penjualan terhadap keberlanjutan usaha, memberikan

nilai koefisien jalur sebesar 0,799 dan memiliki nilai p-value sebesar

0,000 serta nilai t-statistik sebesar 24,976 (t-statistik > t-tabel 1,96).
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Menunjukkan bahwa, terdapat pengaruh kinerja penjualan terhadap

keberlanjutan usaha, sehingga Ho ditolak dan Ha diterima.

b. Indirect Effect

Pengaruh tidak langsung (indirect effects) diantara kedua variabel

dapat terjadi ketika suatu variabel mempengaruhi variabel lain dengan

melalui satu atau lebih variabel laten sesuai dengan lintasan yang terdapat

dalam model penelitian. Tabel di bawah ini menyajikan output estimasi

untuk pengujian indirect effect:

Tabel 4. 24
Nilai Indirect Effect
Original | Sample | Standard T P
Variabel Sample | Mean Deviation | Statistics | Values
(O) M) (STDEV)
X>7>Y 0.586 0.642 0.204 2.868 0.004

Sumber: Data diolah, 2024

4) Uji Hipotesis 4

Ho: Tidak terdapat sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha

melalui kinerja penjualan

Ha: Terdapat pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha

melalui kinerja penjualan

Sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha melalui kinerja

penjualan, memberikan nilai koefisien jalur sebesar 0,586 dan memiliki

nilai p-value sebesar 0,004 serta nilai t-statistik sebesar 2,868 (t-statistik

> t-tabel 1,96). Menunjukkan bahwa, terdapat pengaruh sistem




99

konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha melalui kinerja penjualan,
sehingga Ho ditolak dan Ha diterima.

Hasil uji hipotesis dapat ditabulasi sebagai berikut:

Tabel 4. 25
Hasil Uji Hipotesis

. ) T- P-
Hipotesis Koef Statistik | values Keterangan

Terdapat pengaruh
sistem konsinyasi
terhadap kinerja
penjualan
Terdapat pengaruh
sistem konsinyasi
terhadap keberlanjutan
usaha
Terdapat pengaruh
kinerja penjualan
terhadap keberlanjutan
usaha
Terdapat pengaruh
sistem konsinyasi
H4 | terhadap keberlanjutan | 0.586 | 2.868 | 0.004 | Diterima
usaha melalui kinerja
penjualan

Sumber: Data diolah. 2024

HI 0.799 | 24976 | 0.000 | Diterima

H2 -0.233 | 0.836 | 0.403 Ditolak

H3 0.734 | 3.151 0.002 | Diterima

4.5 Pembahasan

4.5.1 Pengaruh Sistem Konsinyasi terhadap Kinerja Penjualan
Berdasarkan data yang terdapat pada tabel 4.12, terdapat hasil
analisis tanggapan responden terhadap 13 item pernyataan mengenai sistem
konsinyasi. Rata-rata tanggapan tertinggi dari responden terhadap sistem
konsinyasi adalah pada item X7 sebesar 3,76. Selain itu, terdapat data yang
menunjukkan persentase tanggapan responden terhadap masing-masing item

pernyataan. Dari hasil pengolahan data penelitian, ditemukan bahwa terdapat
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pengaruh yang signifikan antara sistem konsinyasi terhadap kinerja
penjualan. Nilai t-statistik sebesar 24,976 dengan p-value < 0,000, sehingga
hipotesis yang menyatakan "Terdapat pengaruh sistem konsinyasi terhadap
kinerja penjualan" dapat diterima. Angka koefisien sebesar 0,799
menunjukkan bahwa peningkatan implementasi sistem konsinyasi
berbanding lurus dengan peningkatan kinerja penjualan. Dari nilai R-Square
untuk kinerja penjualan sebesar 0,638 atau 63,8%, dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar variasi dalam kinerja penjualan (63,8%) dapat dijelaskan oleh
sistem konsinyasi. Hal ini menunjukkan bahwa sistem konsinyasi
memberikan dampak yang signifikan terhadap peningkatan kinerja penjualan

pada UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar.

Sistem konsinyasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
kinerja penjualan. Penerapan sistem ini memungkinkan toko untuk
menawarkan berbagai produk tanpa harus mengeluarkan modal besar untuk
stok barang. Barang dagangan disuplai oleh pihak konsinyor dan toko hanya
membayar barang yang terjual. Ini mengurangi risiko kerugian dan
meningkatkan variasi produk yang tersedia bagi konsumen, yang pada
gilirannya meningkatkan daya tarik toko dan mempengaruhi keputusan

pembelian konsumen

Hasil penelitian ini selaras dengan penelitian Supu dkk., (2023)
menunjukkan bahwa strategi pemasaran menggunakan sistem konsinyasi
dapat meningkatkan penjualan produk Stik Kelor Desa Tambu. Hal ini terkait

dengan Penelitian Jalaludin & Ulfiyani (2020) yang menyoroti penjualan
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konsinyasi pada usaha mikro, kecil, dan menengah. Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa sistem konsinyasi dapat berdampak pada kinerja

penjualan.

Dalam perspektif Islam, praktik konsinyasi dapat dikaitkan dengan
konsep musyarakah (kemitraan) dan mudharabah (kemitraan dengan modal

usaha). Dalam Surat Al-Maidah ayat 1, Allah SWT berfirman:

- 33al s g o e

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, penuhilah akad-akad itu...” (QS.
Al-Maidah, 1:5)(Al-Qur’an dan Terjemahan, t.t.)

Ayat ini menekankan pentingnya memenuhi perjanjian dan akad
dalam bisnis. Sistem konsinyasi yang didasarkan pada kesepakatan yang adil
dan transparan antara pemilik barang dan pengecer mencerminkan prinsip ini.

Dalam hadis juga disebutkan:

"Muslim adalah orang yang muslim lainnya selamat dari lisan dan

tangannya." (HR. Bukhori & Muslim)

Ini menegaskan pentingnya transparansi dan keadilan dalam

perdagangan, yang juga menjadi dasar dari sistem konsinyasi.

4.5.2 Pengaruh Sistem Konsinyasi terhadap Keberlanjutan Usaha
Berdasarkan hasil penelitian, tidak terdapat pengaruh signifikan
antara sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha. Nilai t-statistik
sebesar 0,836 dengan p-value sebesar 0,403, sehingga hipotesis yang

menyatakan "Terdapat pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan



102

usaha" tidak dapat diterima. Angka koefisien sebesar -0,233 mengindikasikan
bahwa sistem konsinyasi tidak memiliki dampak langsung yang signifikan
terhadap keberlanjutan usaha UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar.
Nilai R-Square untuk keberlanjutan usaha sebesar 0,320 atau 32%
menunjukkan bahwa sistem konsinyasi hanya mampu menjelaskan 32% dari
variabilitas keberlanjutan usaha. Hal ini menunjukkan bahwa faktor-faktor
lain di luar sistem konsinyasi juga turut berperan dalam menentukan
keberlanjutan usaha UMKM. Dengan demikian, meskipun sistem konsinyasi
tidak memiliki pengaruh langsung yang signifikan terhadap keberlanjutan
usaha, UMKM tetap perlu memperhatikan faktor-faktor lain seperti modal
usaha, sikap kewirausahaan, pendapatan, karakteristik usaha dan lain-lain
yang juga turut berperan mendukung keberlanjutan usaha dan pertumbuhan

usaha mereka.

Penelitian Hendriani (2022) menemukan bahwa penjualan barang
konsinyasi berpengaruh terhadap pendapatan. Disisi lain, penelitian
Purbadharmaja & Widanta, (2023) menyoroti pengaruh pendapatan terhadap
keberlangsungan usaha. Penelitian Kirana (2024) juga meneliti pengaruh
pendapatan terhadap keberlangsungan usaha pelaku UMKM. Dengan
demikian, dapat disimpulkan bahwa penerapan sistem konsinyasi dapat
berdampak positif terhadap keberlanjutan usaha melalui peningkatan potensi

penjualan dan pendapatan.
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Dari sudut pandang Islam, konsep keberlanjutan usaha bisa
dihubungkan dengan prinsip-prinsip dalam bisnis yang adil dan
berkelanjutan. Dalam Al-Quran, Allah SWT berfirman dalam Surat Al-A'raf

ayat 85:
£ 1 ‘o oA w0 AT o4 T %7 é PETRN
SVER S N30 LG s N pRala) P AT YL

Artinya: "...Dan janganlah kamu merugikan manusia pada hak-hak mereka
dan janganlah kamu merajalela di muka bumi dengan membuat
kerusakan.” (QS. Al-A’raf, 7:85)

Ayat ini menekankan pentingnya keadilan dan keseimbangan dalam

bisnis, yang merupakan dasar keberlanjutan usaha.

4.5.3 Pengaruh Kinerja Penjualan terhadap Keberlanjutan Usaha

Hasil analisis kinerja penjualan menunjukkan adanya pengaruh
signifikan antara kinerja penjualan terhadap keberlanjutan usaha. Nilai t-
statistik sebesar 3,151 dengan p-value < 0,002, sehingga hipotesis yang
menyatakan "Terdapat pengaruh kinerja penjualan terhadap keberlanjutan
usaha" dapat diterima. Angka koefisien sebesar 0,734 mengindikasikan
bahwa peningkatan kinerja penjualan berbanding lurus dengan peningkatan
keberlanjutan usaha. Dari nilai R-Square untuk keberlanjutan usaha sebesar
0,32, meskipun lemah, menandakan bahwa kinerja penjualan memainkan
peran penting dalam memastikan keberlanjutan usaha. Hal ini menunjukkan
bahwa sebagian dari variasi dalam keberlanjutan usaha dapat dijelaskan oleh

kinerja penjualan yang baik.
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Kinerja penjualan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keberlanjutan usaha. Peningkatan kinerja penjualan berdampak langsung
pada keberlanjutan usaha, terutama dengan peningkatan omset penjualan dan
profit margin yang menunjukkan bahwa penjualan yang baik dapat
meningkatkan pendapatan dan profitabilitas usaha secara keseluruhan.
Dengan kata lain, setiap peningkatan dalam kinerja penjualan memberikan
kontribusi yang signifikan terhadap keberlanjutan usaha dan profitabilitas

usaha.

Dari hasil penelitian yang disebutkan, dapat dihubungkan bahwa
kinerja penjualan memiliki pengaruh terhadap pendapatan (Sari, 2019).
Selain itu, pendapatan juga memiliki pengaruh terhadap keberlanjutan usaha
(Kirana, 2024; Purbadharmaja & Widanta, 2023). Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa kinerja penjualan secara tidak langsung berpengaruh

terhadap keberlanjutan usaha.

4.5.4 Pengaruh Kinerja Sistem Konsinyasi terhadap Keberlanjutan Usaha

melalui Kinerja Penjualan

Hasil analisis menunjukkan adanya pengaruh signifikan antara sistem
konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha melalui kinerja penjualan. Nilai t-
statistik sebesar 2,868 dengan p-value < 0,004, sehingga hipotesis yang
menyatakan "Terdapat pengaruh sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan
usaha melalui kinerja penjualan" dapat diterima. Angka koefisien sebesar

0,586 menunjukkan bahwa sistem konsinyasi dapat meningkatkan kinerja
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penjualan yang pada gilirannya berkontribusi pada keberlanjutan usaha. Dari
hasil penelitian, meskipun sistem konsinyasi secara langsung tidak
berdampak signifikan terhadap keberlanjutan usaha, melalui peningkatan
kinerja penjualan sebagai mediator, sistem konsinyasi dapat memberikan
kontribusi signifikan terhadap keberlanjutan usaha dan profitabilitas usaha.
Dengan kata lain, sistem konsinyasi berperan dalam meningkatkan kinerja
penjualan, yang pada akhirnya berdampak positif pada keberlanjutan usaha.
Implementasi yang efektif dari sistem konsinyasi dapat membantu UMKM
meningkatkan potensi penjualan dan pendapatan, faktor-faktor penting dalam
menjaga keberlanjutan usaha

Dengan adanya pengaruh yang signifikan antara sistem konsinyasi
dengan keberlanjutan usaha melalui kinerja penjualan, UMKM dapat
mempertimbangkan untuk mengoptimalkan penerapan sistem konsinyasi
guna meningkatkan kinerja penjualan dan pada akhirnya memastikan
keberlanjutan usaha mereka. Kerjasama dengan pengecer yang terpercaya,
pemastian kualitas produk yang konsisten, serta strategi pemasaran yang
efektif dapat menjadi langkah-langkah yang diperlukan dalam memanfaatkan
sistem konsinyasi secara optimal. Dengan demikian, pengelolaan kinerja
sistem konsinyasi yang baik dapat menjadi salah satu strategi yang efektif
dalam mendukung keberlanjutan usaha UMKM melalui peningkatan kinerja
penjualan. Perlu adanya pemantauan dan evaluasi secara rutin terhadap

implementasi sistem konsinyasi guna memastikan bahwa strategi ini
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memberikan kontribusi positif terhadap keberlanjutan usaha secara

keseluruhan.

Hasil penelitian ini sesuai dengan gabungan beberapa penelitian
terdahulu, Supu dkk., (2023) menunjukkan bahwa strategi pemasaran
menggunakan sistem konsinyasi dapat meningkatkan penjualan produk Stik
Kelor Desa Tambu. Hal ini terkait dengan Penelitian Jalaludin & Ulfiyani
(2020) yang menyoroti penjualan konsinyasi pada usaha mikro, kecil, dan
menengah. Dilanjutkan penelitian kinerja penjualan yang memiliki pengaruh
terhadap pendapatan (Sari, 2019). Selain itu, pendapatan juga memiliki
pengaruh terhadap keberlanjutan usaha (Kirana, 2024; Purbadharmaja &
Widanta, 2023). Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa kinerja

penjualan secara tidak langsung berpengaruh terhadap keberlanjutan usaha.

Dalam Islam, pentingnya efektivitas dan efisiensi dalam bisnis juga
diakui. Rasulullah SAW bersabda:

"Sesungguhnya Allah mencintai seseorang di antara kalian yang
apabila bekerja, dia bekerja dengan itqan (profesional dan sempurna)." (HR.
Thabrani)

Hadis ini menekankan pentingnya profesionalisme dan kesempurnaan
dalam bekerja, termasuk dalam menjalankan sistem konsinyasi untuk

mendukung kinerja penjualan dan keberlanjutan usaha.



BAB YV

PENUTUP

5.1 Kesimpulan
1) Pengaruh Sistem Konsinyasi terhadap Keberlanjutan Usaha

Sistem konsinyasi tidak berpengaruh terhadap keberlanjutan usaha.
Hal ini berarti bahwa baik adanya atau tidak adanya sistem konsinyasi dalam
operasional usaha tidak mempengaruhi keberlanjutan usaha tersebut. Seperti
halnya apakah produk yang dijual menggunakan sistem konsinyasi atau tidak,
tidak memberikan dampak signifikan terhadap keberlanjutan usaha dan
profitabilitas usaha. Tidak berpengaruhnya sistem konsinyasi terhadap
keberlanjutan usaha digambarkan oleh hasil oufput data pada berbagai
indikator yang menunjukkan nilai-nilai tidak signifikan. Artinya, faktor-
faktor lain seperti modal usaha, sikap kewirausahaan, pendapatan,
karakteristik usaha dan lain-lain, turut berperan mendukung keberlanjutan

usaha dan pertumbuhan usaha mereka.

2) Pengaruh Sistem Konsinyasi terhadap Kinerja Penjualan

Sistem konsinyasi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
kinerja penjualan. Hal ini berarti bahwa penerapan sistem konsinyasi dalam
toko retail memberikan dampak yang signifikan terhadap peningkatan
penjualan. Dengan sistem konsinyasi, toko tidak perlu mengeluarkan modal
besar untuk stok barang karena barang dagangan disuplai oleh pihak
konsinyor dan hanya membayar barang yang terjual. Hal ini mengurangi

risiko kerugian bagi toko dan meningkatkan variasi produk yang tersedia bagi
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konsumen, yang pada gilirannya meningkatkan daya tarik toko dan
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan data yang
diperoleh, indikator yang paling kuat dalam pengaruh sistem konsinyasi
terhadap kinerja penjualan adalah peningkatan variasi produk yang dapat
ditawarkan kepada konsumen tanpa meningkatkan biaya operasional toko
secara signifikan.
3) Pengaruh Kinerja Penjualan terhadap Keberlanjutan Usaha

Kinerja penjualan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keberlanjutan usaha. Hal ini menunjukkan bahwa peningkatan kinerja
penjualan secara langsung berdampak pada keberlanjutan usaha UMKM kue
basah dan kering di Kota Blitar. Dengan adanya peningkatan kinerja
penjualan, usaha memiliki potensi untuk bertahan dan berkembang secara
berkelanjutan. Hasil analisis data menunjukkan bahwa setiap peningkatan
dalam kinerja penjualan memberikan kontribusi yang signifikan terhadap
keberlanjutan usaha dan profitabilitas usaha. Indikator yang paling kuat
dalam pengaruh kinerja penjualan terhadap keberlanjutan usaha adalah target
bulanan selalu tercapai yang menunjukkan bahwa penjualan yang baik dapat
meningkatkan pendapatan dan profitabilitas usaha secara keseluruhan.

4) Pengaruh Sistem Konsinyasi terhadap Keberlanjutan Usaha dimediasi

Kinerja Penjualan

Sistem konsinyasi tidak memiliki pengaruh langsung yang signifikan
terhadap keberlanjutan usaha. Namun, ketika kinerja penjualan menjadi

mediasi antara sistem konsinyasi terhadap keberlanjutan usaha, terjadi
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pengaruh positif dan signifikan terhadap keberlanjutan usaha. Hal ini
menunjukkan bahwa meskipun sistem konsinyasi secara langsung tidak
berdampak pada keberlanjutan usaha, namun melalui peningkatan kinerja
penjualan sebagai mediator, sistem konsinyasi dapat memberikan kontribusi
yang signifikan terhadap keberlanjutan usaha dan profitabilitas usaha.
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa sistem konsinyasi berperan
dalam meningkatkan kinerja penjualan yang pada akhirnya berdampak positif

pada keberlanjutan usaha UMKM kue basah dan kering di Kota Blitar.

5.2 Saran

5.2.1 Bagi Pelaku UMKM

Bagi pelaku UMKM, penelitian ini menyarankan untuk memperkuat
kerjasama dengan pengecer terpercaya dan memastikan kualitas produk yang
konsisten agar sistem konsinyasi berjalan efektif. Berfokus pada peningkatan
kinerja penjualan dan melakukan pemantauan dan evaluasi berkala terhadap
strategi konsinyasi untuk memastikan efektivitasnya dalam meningkatkan

penjualan dan keberlanjutan usaha.Peningkatan Kinerja Penjualan

5.2.2 Bagi Peneliti Selanjutnya
1) Penelitian Lanjutan
Disarankan untuk melakukan penelitian lanjutan dengan variabel-
variabel lain yang mungkin mempengaruhi keberlanjutan usaha, seperti
modal usaha, inovasi produk, dan strategi pemasaran digital.

2) Pengembangan Metode Penelitian
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Peneliti selanjutnya diharapkan untuk mengembangkan metode
penelitian dengan pendekatan yang lebih komprehensif, termasuk analisis
kualitatif untuk mendapatkan wawasan yang lebih mendalam mengenai
faktor-faktor yang mempengaruhi keberlanjutan usaha.

3) Uji Mediasi dan Moderasi

Penelitian selanjutnya dapat mempertimbangkan uji mediasi dan
moderasi dengan variabel lain selain kinerja penjualan, seperti modal
usaha dan karakteristik usaha untuk melihat apakah ada pengaruh yang

lebih signifikan terhadap keberlanjutan usaha.
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Lampiran 1

KUESIONER PENELITIAN
A.PENDAHULUAN
Kuesioner

PENGARUH SISTEM KONSINYASI TERHADAP
KEBERLANJUTAN USAHA DIMEDIASI KINERJA PENJUALAN
PADA UMKM KUE BASAH DAN KERING KOTA BLITAR

Penelitian ini dilakukan dalam rangka penulisan tugas akhir sebagai
salah satu syarat untuk menyelesaikan Pendidikan sarjana pada Fakultas
Ekonomi Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang. Peneliti
menjamin kerahasiaan anda sebagai kode etik Penelitian. Untuk itu, kami
sebagai peneliti mohon kesediaan saudara untuk menjawab pertanyaan sesuai
dengan pandangan dan keadaan saudara. Setiap jawaban saudara sangat berarti
dalam penelitian ini. Atas kesediaan dan bantuannya, kami sampaikan terima
kasih.

Zahara Salsabila, Peneliti.
B. IDENTITAS RESPONDEN

Isilah pertanyaan berikut dengan memilih salah satu jawaban yang sesuai
dengan pengalaman dan keadaan yang dirasakan Bapak/ Ibu/ Saudara/l pada
setiap pertanyaan yang ada dalam kuesioner. Berilah tanda silang (X) pada
jawaban yang sesuai dan paling benar.

1. Nama

2. Usia

3. Pendidikan Terakhir

4. Apa jenis kue yang dijual?
a. Kue basah c. Kue basah dan
b. Kue kering kering

5. Berapa lama mempunyai usaha?
a. <3 tahun c. 6-8 tahun

b. 3-5 tahun d. >9 tahun
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6. Berapa jumlah toko yang dititipi?

a. <3 toko c. 6-8 toko

b. 3-5 toko d. >9 toko
7. Berapa jumlah rata-rata kue yang diproduksi dalam sehari?

a. <100 kue b. 100-500 kue c. >500 kue
8. Berapa jumlah kue yang dititipkan di setiap toko?

a. <20 kue b. 20-50 kue c. >50 kue
9. Berapa jumlah rata-rata kue retur (tidak laku) dalam sehari?

a. <5 kue b. 5-10 kue c. >10 kue
10. Kapan hasil penjualan kue dibayarkan oleh toko kepada anda?

a. Tiap hari b. Tiap minggu c. Tiap bulan

C.PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER

Kfriteria penilaian untuk pernyataan pada tabel dibawah:

Sangat Setuju SS
Setuju S
Tidak Setuju TS
Sangat Tidak Setuju | STS

D. KUESIONER PENELITIAN

Sistem Konsinyasi

Tingkat Penjualan SS|S | TS |STS
Tingkat retur penjualan produk saya rendah, tidak lebih dari
5%.
Produk yang saya titipkan berhasil terjual tidak kurang dari
95%.
Komisi Penjualan SS|S | TS |STS

Menurut saya persentase bagi hasil yang ditetapkan telah
sesuai atau memadai.

Komisi yang saya tetapkan untuk produk titip jual sudah
sesuai dengan harapan saya (persentase: 95%).

Keuntungan Komisioner SS|S|TS|STS
Sistem titip jual dapat membantu meningkatkan eksposur
dan kesadaran merek produk saya di pasar.

Melalui penempatan produk di toko-toko yang sudah
dikenal oleh konsumen, saya dapat memperluas cakupan
produk saya.

Efektivitas Sistem Konsinyasi SS|S|TS|STS
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Sistem titip jual mengurangi waktu yang diperlukan untuk
menjual produk (pengurangan waktu: 90%).

Sistem titip jual membantu mengelola stok produk dengan
lebih baik (peningkatan efisiensi manajemen stok: 90%).

Risiko

SS

TS

STS

Persentase produk yang rusak atau hilang selama proses titip
jual tidak lebih dari 5%.

Pembayaran dari toko untuk produk titip jual selalu tepat
waktu (lebih dari 95% waktu pembayaran tepat waktu).

Risiko kerugian produk yang tidak terjual pada sistem titip
jual tidak lebih dari 5%.

Kesepakatan Kerjasama

SS

TS

STS

Saya memiliki kesepakatan kerjasama yang jelas dengan
pihak toko yang dititipi.

Saya merasa puas dengan syarat dan ketentuan kerjasama

yang ada.

Keberlanjutan Usaha

Perkembangan Laba

SS

TS

STS

Pendapatan usaha saya meningkat tidak kurang dari 4%
setiap tahunnya.

Keuntungan yang didapat membantu mempertahankan
operasi usaha saya dalam jangka panjang.

Ekspansi Usaha

SS

TS

STS

Saya berhasil meningkatkan kapasitas produksi dalam
beberapa tahun terakhir.

Saya berhasil menambah lini produk yang diminati
konsumen.

Jangkauan pasar usaha saya semakin luas.

Kinerja Penjualan

Volume Penjualan

SS

TS

STS

Jumlah total penjualan saya lebih tinggi dari bulan
sebelumnya.

Target total penjualan bulanan saya selalu tercapai.

Pertumbuhan Penjualan

SS

TS

STS

Penjualan produk saya mengalami peningkatan setiap
bulannya.
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Terdapat peningkatan dalam jumlah transaksi penjualan
setiap bulan.

Pertumbuhan Pelanggan

SS

TS

STS

Jumlah pelanggan saya meningkat setiap bulan.
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Identitas Responden
IDENTITAS RESPONDEN

No.[Nama Responden |Usia|Pendidikan| Kecamatan Jenis Kue Lama Usaha|Toko Titip| Produksi /hari [Kue/ toko| Retur |[Pembayaran

1 |Siti Fatimah 56 SMP Sananwetan Basah >9 tahun >9toko | 100-500kue [20-50kue | <5kue Tiap Hari

2 [Sundari 48 SMP Sananwetan Basah 6-8tahun | >9toko [ 100-500 kue |20-50kue [5-10kue| Tiap Hari

3 [AnnaPrasetya R 34 SMA Sananwetan |Basah & Kering[ 3-5tahun | 6-8toko | 100-500 kue | >50kue | <5kue Tiap Hari

4 |Sulistyowati 40 SMA Sananwetan |Basah & Kering| >9tahun | >9toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10kue| Tiap Hari

5 [Lia Gusti Dwijayati | 37 SMA Sananwetan |Basah & Kering| 6-8tahun | 6-8toko <100 kue <20 kue [ <5kue Tiap Hari

6 [Sulastri 58 SMA Sananwetan Basah 3-5tahun | >9toko >500 kue 20-50 kue [5-10kue| Tiap Hari

7 |Suci Wulandari 35 SMA Sananwetan |Basah & Kering| 3-5tahun | 3-5toko | 100-500 kue |20-50kue |5-10kue| Tiap Hari

8 |Widayati 42 SMA Sananwetan Basah 6-8 tahun | 6-8toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10kue| Tiap Hari

9 |Rosidah 48 SMP Sananwetan |Basah & Kering| >9tahun | >9toko [ 100-500 kue |20-50kue| <5kue | Tiap Hari
10 |Lucky Nurisah W 42 SMA Sananwetan Basah 3-5tahun | 6-8toko [ 100-500 kue |20-50 kue| <5kue Tiap Hari
11 |Mursiti 46 SMP Sananwetan Basah 6-8 tahun | 6-8toko [ 100-500 kue |20-50kue| <5kue Tiap Hari
12 |Purji Warti 45 SMA Sananwetan Basah >9tahun | 6-8toko | 100-500 kue |20-50 kue |5-10kue| Tiap Hari
13 [Siti Purwaningsih | 42 SMA Sananwetan Basah 3-5tahun | 6-8toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10kue| Tiap Hari
14 [Rina Hermin W 41 SMA Sananwetan Basah 6-8 tahun [ >9toko >500 kue 20-50kue | <5kue | Tiap Hari
15 [Indra Puspa Dewi | 43 SMA Sananwetan Basah 3-5tahun [ >9toko [ 100-500 kue |20-50kue| <5kue | Tiap Hari
16 |Sri Heny 40 SMA Sananwetan |Basah & Kering| 6-8tahun | 6-8toko | 100-500 kue |20-50 kue | <5kue Tiap Hari
17 |Etty Nurbaya 40 SMA Sananwetan Kering 3-5tahun | 3-5toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10 kue | Tiap Minggu
18 [Krisna Apriliyanti | 38 SMA Sananwetan |Basah & Kering| 3-5tahun | 6-8toko | 100-500 kue |20-50kue| <5 kue Tiap Hari
19 [Sulami 60 SD Sukorejo Basah >9tahun [ <3toko <100 kue 20-50 kue | <5kue | Tiap Hari
20 |Sriani 54 SMA Sukorejo Basah >9tahun [ 6-8toko | 100-500 kue |20-50kue | <5kue [ Tiap Hari
21 |Sundiyah 59 SMP Sukorejo Basah >9 tahun | 6-8toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10kue| Tiap Hari
22 |Adri Yulistriana 56 SMA Sukorejo Basah & Kering| 3-5tahun | <3toko <100 kue 20-50 kue [ <5 kue Tiap Hari
23 |Ira Ningrum 35 SMA Sukorejo Basah 6-8tahun | 6-8toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10kue| Tiap Hari
24 |Suryana 45 SMP Sukorejo Basah >9tahun [ 6-8toko | 100-500 kue |20-50kue [5-10kue| Tiap Hari
25 |Yuliana 46 SMA Sukorejo Kering 3-5tahun [ <3toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10 kue | Tiap Minggu
26 |Binti Saizatul S 37 SMA Sukorejo Basah & Kering| 3-5tahun | >9toko [ 100-500 kue |20-50kue [5-10kue| Tiap Hari
27 |Nana Yuslina 35 SMA Sukorejo Kering 6-8 tahun | 6-8toko [ 100-500 kue |20-50kue| <5kue |Tiap Minggu
28 |Endang Purwanti 41 SMA Sukorejo Kering 6-8tahun | >9toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10 kue | Tiap Minggu
29 |Titik Juariyah 46 SMP Sukorejo Kering 6-8 tahun [ 3-5toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10 kue | Tiap Minggu
30 |Dewi Figna R 38 SMA Sukorejo Kering 3-5tahun [ 3-5toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10 kue | Tiap Minggu
31 |Khusnul K 42 SMA Sukorejo Kering 6-8 tahun | 6-8toko [ 100-500 kue | 20-50 kue |5-10 kue | Tiap Minggu
32 [Nuning S 46 SMP Sukorejo Kering >9tahun | 6-8toko | 100-500 kue |20-50 kue |5-10 kue | Tiap Minggu
33 |Tatik Suryati 48 SMA Sukorejo Basah >9tahun | <3toko | 100-500 kue |20-50kue |5-10kue| Tiap Hari
34 |Novaria Indriani 39 SMA Sukorejo Basah 3-5tahun [ >9toko >500 kue >50 kue |5-10kue| Tiap Hari
35 |Dwi Asih Wigati 42 SMA Sukorejo Kering 6-8tahun [ <3toko <100 kue 20-50kue | <5kue | Tiap Minggu
36 |Zaidah Umi K 50 SMA Sukorejo Kering >9tahun | 6-8toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10 kue | Tiap Minggu
37 |Wiji Utami 49 SMA Sukorejo Kering >9 tahun >9toko [ 100-500 kue |20-50kue [5-10kue | Tiap Minggu
38 |Sisilia Veronika 36 SMA Sukorejo Kering 3-5tahun | 6-8toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10 kue | Tiap Minggu
39 |Lia Suwarni 46 SMA Sukorejo Kering >9tahun [ 6-8toko <100 kue <20kue | <5kue [Tiap Minggu
40 |Ryastuti 50 SMP Sukorejo Basah >9tahun [ 3-5toko | 100-500 kue |20-50kue [5-10kue| Tiap Hari
41 |Supariyah 52 SD Sukorejo Basah >9tahun | <3toko <100 kue 20-50 kue [ <5kue Tiap Hari
42 |Purwati 41 SMP Kepanjenkidul Basah >9tahun | 6-8toko | 100-500 kue |20-50 kue |5-10kue| Tiap Hari
43 |Kartiyah 45 SMA Kepanjenkidul Basah >9tahun | 6-8toko | 100-500 kue |20-50 kue |5-10kue| Tiap Hari
44 |Wasetyo Ermasari | 38 SMA Kepanjenkidul Basah 3-5tahun | 3-5toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10kue| Tiap Hari
45 |Winarni 52 SD Kepanjenkidul Basah >9tahun [ 3-5toko | 100-500 kue |20-50kue| <5kue Tiap Hari
46 [Novi Hariningsih 40 SMA Kepanjenkidul Basah 6-8 tahun | 6-8toko [ 100-500 kue |20-50 kue| <5 kue Tiap Hari
47 |Prastiwi Purnama | 38 SMA Kepanjenkidul Basah 3-5tahun | <3toko <100 kue 20-50 kue [ <5kue Tiap Hari
48 |Dian Wahyu W 39 SMA Kepanjenkidul Basah 3-5tahun | 6-8toko [ 100-500 kue |20-50kue| <5kue Tiap Hari
49 |Sugiarti 48 SMP Kepanjenkidul Basah >9tahun | 3-5toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10kue| Tiap Hari
50 |Anik Wijayanti 45 SMA Kepanjenkidul Basah 6-8 tahun | 6-8toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10kue| Tiap Hari
51 |Lilik Siam Sriasih 52 SMA Kepanjenkidul Basah >9 tahun >9toko | 100-500kue [20-50kue| <5kue Tiap Hari
52 |Lusia Hanik 44 SMA Kepanjenkidul Basah 6-8tahun | >9toko [ 100-500 kue |20-50kue [5-10kue| Tiap Hari
53 |Leni Ernawati 42 SMA Kepanjenkidul Basah 6-8tahun | 3-5toko [ 100-500 kue |20-50 kue |5-10kue| Tiap Hari
54 |Sutanti 49 SMA Kepanjenkidul Basah 6-8tahun | 6-8toko [ 100-500 kue |20-50kue| <5kue | Tiap Hari
55 |Mariyati 55 SD Kepanjenkidul Basah >9tahun [ 6-8toko | 100-500 kue |20-50kue [5-10kue| Tiap Hari
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