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Abstrak 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh strategi diferensiasi produk sepatu sneakers merek 

Cardinal terhadap volume penjualan di PT Multi Garmen Jaya. Metode penelitian yang digunakan oleh penulis 

adalah pendekatan kualitatif dengan teknik pengumpulan data melalui wawancara, observasi, studi literasi dan 

studi dokumenter. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi diferensiasi produk yang diterapkan oleh PT Multi Garmen Jaya, 

seperti inovasi dalam desain dan penggunaan bahan kanvas berkualitas tinggi, telah berhasil meningkatkan volume 

penjualan sepatu sneakers merek Cardinal. Analisis data menunjukkan peningkatan penjualan yang signifikan dari 

458 pasang pada tahun 2021 menjadi 1.817 pasang pada tahun 2023. 

 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa diferensiasi produk tidak hanya menciptakan keunikan dan daya tarik 

tersendiri bagi produk sepatu merek Cardinal, melainkan juga dapat meningkatkan daya saing dan pangsa pasar 

perusahaan. Strategi ini terbukti efektif dalam upaya meningkatkan volume penjualan, karena dengan strategi ini 

PT Multi Garmen Jaya dapat meningkatkan volume penjualan sepatu senakers sehingga terjadi peningkatan yang 

sangat signifikan. 

 

 

Kata kunci : diferensiasi produk, volume penjualan, sepatu 

 
 

1. Pendahuluan 

Dengan seiring berjalannya waktu, dunia industri 

sepatu mengalami perkembangan yang sangat pesat. 

Perkembangan ini ditandai dengan meningkatknya 

permintaan dan minat masyarakat terhadap produk 

sepatu sneakers. Dengan begitu sebuah perusahaan 

harus memiliki strategi pemasaran yang efektif agar 

dapat berkembang serta mempertahankan eksistensi 

perusahaan, karena persaingan semakin ketat diantara 

produsen sepatu sneakers. 

Strategi Bisnis Unit (SBU) Shoes adalah salah 

satu bagian yang ada di PT Multi Garmen Jaya, bagian 

ini memiliki tugas untuk menganalisis trend pasar 

serta pengembangan produk diantaranya adalah 

sepatu, sandal, dompet dan tas pria. Dalam penelitian 

ini, penulis hanya berfokus terhadap produk sepatu 

agar pembahasan lebih speisifik dan lebih terarah. 

Strategi pemasaran yang dapat diterapkan adalah 

menciptakan diferensaiasi produk. Dengan 

diferensiasi produk perusahaan mampu menciptakan 

produk yang berbeda serta unggul dari produk yang 

ditawarkan oleh pesaing, sehingga dapat menarik 

minat beli konsumen. 

Diferensiasi produk merupakan strategi dengan 

tujuan untuk menciptakan produk atau gaya produk 

yang berbeda dari produk yang sudah ada untuk 

menarik perhatian pelanggan (Kumesan & et al, 

2021). Selain itu diferensiasi produk merupakan 

strategi yang dilakukan oleh perusahaan untuk 

menciptakan produk yang memiliki ciri khas 

tersendiri sehingga menjadi pembeda dari produk 

pesaing. 

Volume Penjualan ukuran berapa banyak barang 

atau produk yang terjual dalam satuan kilogram, ton 

atau liter dalam jangka waktu tertentu. Volume 

penjualan menunjukkan perubahan penjualan dari 

mailto:rini_ratnaningsih@lpkia.ac.id
mailto:jen.yunani@lpkia.ac.id
mailto:solihahidm@gmail.com


Jurnal Digitalisasi Administrasi Bisnis 
http://jurnal.lpkia.ac.id/index.php/jdab/index 

P-ISSN 2303 - 1069 

E-ISSN 2808 - 7410 

2 

Jurnal Digitalisasi Administrasi Bisnis 

 

 

 

masa ke masa yang dapat menggambarkan naik 

turunnya permintaan suatu produk (Nursyirwan et al., 

2020). 

Dalam dunia industri yang semakin ketat PT Multi 

Garmen Jaya dituntut harus mempunyai keunggulan 

yang cukup kuat untuk menghadapi pesaing terutama 

perusahaan sejenis yaitu para produsen sepatu, agar 

dapat menjawab kebutuhan serta memenuhi 

permintaan konsumen. Jika produk yang ditawarkan 

oleh perusahaan dapat memenuhi permintaan serta 

dapat menjawab kebutuhan konsumen, maka dengan 

begitu konsumen akan berminat membeli produk 

yang ditawarkan. 

Dalam penelitian ini penulis mengamati data 

penjualan sepatu sneakers, berikut data disajikan 

dalam bentuk tabel: 

Tabel I.1. Data Penjualan Sepatu Sneakers di Ujung Pandang, 

Makassar 

 
Jenis Sepatu Tahun Total Penjualan 

Sneakers 2021 458 

Sneakers 2022 410 

Sneakers 2023 1.817 

Sumber Data : Data penjualan sepatu sneakers per wilayah Ujung Pandang, 

Makassar tahun 2021, 2022 dan 2023 

 

Dari tabel data penjualan diatas dapat disimpulkan 

bahwa penjualan sepatu sneakers pada tahun 2021 

terjual sebanyak 458 pasang dan pada tahun 2022 

terjual sebanyak 410 pasang dikarenakan model 

sepatu yang dipasarkan memiliki desain lama. 

Sedangkan pada tahun 2023 mengalami kenaikan 

penjualan sebanyak 1.817 pasang. Hal ini dikarenakan 

adanya diferensiasi produk dengan desain yang lebih 

kekinian dan mengikuti trend yang membedakan dari 

pesaing. Dengan begitu dapat menjangkau target 

pasar yang lebih luas seperti remaja, dewasa dan 

lansia yang akan mempengaruhi volume penjualan 

meningkat. 

Diferensiasi produk merupakan elemen 

penting dalam strategi pemasaran yang dapat 

mempengaruhi volume penjualan secara signifikan, 

hal ini menjadi alasan penulis mengambil judul 

Analisis Diferensiasi Produk Sepatu terhadap Volume 

Penjualan di PT Multi Garmen Jaya. Saat penulis 

terjun langsung ke lapangan melakukan observasi, 

penulis mengamati bahwa penjualan sepatu sneakers 

Cardinal pada tahun 2021 terjual sebanyak 458 pasang 

serta pada tahun 2022 terjual sebanyak 410 pasang hal 

ini dipengaruhi oleh desain serta diferensiasi produk 

yang saat itu belum diinovasi seperti pada tahun 2023. 

Berdasarkan latar belakang penulis di atas, 

permasalahan yang dirumuskan oleh penulis adalah 

sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi diferensiasi produk sepatu 

yang diterapkan oleh PT Multi Garmen Jaya? 

2. Bagaimana pengaruh diferensiasi produk sepatu 

terhadap volume penjualan di PT Multi Garmen 

Jaya? 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka 

tujuan dari tugas akhir ini adalah : 

1. Untuk memaparkan strategi diferensiasi produk 

sepatu yang telah PT Multi Garmen Jaya 

terapkan. 

2. Untuk menganalisis dampak diferensiasi produk 

sepatu terhadap volume penjualan di PT Multi 

Garmen Jaya. 

 
2. Metodologi Penelitian 

Metode penelitian kualitatif merupakan penelitian 

yang bertujuan untuk memahami makna dan 

interpretasi fenomena. Dalam metode ini informasi 

yang dikumpulkan sebagian besar bersifat deskriptif 

seperti data dari wawancara, observasi dan analisisis 

naratif (Sagena, 2023). 

Metode penelitian kualitatif adalah suatu bentuk 

penelitian yang berdasarkan filosofi postpositivisme 

yang digunakan pada kondisi objek alamiah sehingga 

memeperoleh informasi yang mendalam dan 

menekankan makna (Lahagu et al., 2023). 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan metode 

kualitatif. Penelitian kualitatif dipilih karena 

menyajikan data secara langsung yang berarti 

hubungan antara peneliti dan narasumber, serta 

menyajikan jawaban-jawaban yang kompleks untuk 

menyimpulkan hasil penelitian yang dilakukan. 

Penelitian ini berfokus mendeskripsikan data dalam 

bentuk kalimat-kalimat yang mempunyai makna 

mendalam tentang informasi yang diamati. Data 

penelitian ini merupakan fakta yang ditemukan oleh 

peneliti saat melakukan observasi langsung ke 

lapangan. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan 

fenomenologi yaitu dengan cara memberikan 

gambaran mengenai permasalahan yang ada yaitu 

mengenai Analisis Diferensiasi Produk Sepatu 

Terhadap Volume Penjualan di PT Multi Garmen 

Jaya. 

 

3. Kajian Pustaka 

3.1. Teori Diferensiasi Produk 

3.1.1. Pengertian Diferensiasi Produk 

Diferensiasi produk adalah proses 

menciptakan suatu produk atau gaya suatu produk 

yang membedakan dari produk yang sudah ada 

sebelumnya sehingga dapat menarik perhatian 

pelanggan (Kumesan & et al, 2021). 

Diferensiasi produk merupakan proses 

penciptaan inovasi produk agar dapat dirasakan oleh 

konsumen sebagai produk yang memiliki ciri khas dan 

berbeda melalui pembedaan fitur yang dihadirkan oleh 

suatu perusahaan melalui berbagai perubahan model 

produk (Jauhari, 2020). 

Diferensiasi produk merupakan suatu proses 

untuk menghadirkan serangkaian perbedaan yang 

signifikan dan berharga yang bertujuan untuk 

membedakan penawaran perusahaan dengan 

penawaran yang ditawarkan oleh pesaing (Juliani et 

al., 2022). 

Difrensiasi produk adalah proses menawarkan 

kepada pelanggan sesuatu yang mereka hargai namun 

tidak dimiliki oleh pesaing. Diferensiasi produk 

adalah pemasaran produk atau jasa yang berbeda 
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untuk dapat membedakan produknya dari pesaing 

sehingga produk tersebut memiliki keunikan 

(Banarto, 2022). 

Diferensiasi produk adalah kegiatan untuk 

membuat suatu produk agar jauh lebih menarik seperti 

membuat kemasan, kualitas atau warna yang berbeda 

dari produk yang ditawarkan oleh pesaing 

(Talambanua et al., 2023). 

Diferensiasi produk merupakan suatu 

kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk 

menciptakan suatu produk agar terlihat menarik di 

mata konsumen. Dalam melakukan diferensiasi 

produk perusahaan perlu melakukan analisa pasar 

yang cukup serius untuk menciptakan produk yang 

berbeda dari produk pesaing (Jasgunawan & Keri, 

2022). 

Diferensiasi produk adalah proses 

pengamatan pasar untuk mengubah suatu produk 

dengan cara memodifikasi fitur produk yang 

dirancang agar lebih menarik dibandingkan produk 

yang diproduksi oleh pesaing (Astuti & Febriatmoko, 

2023). 

Diferensiasi produk merupakan salah satu 

cara yang dilakukan oleh perusahaan untuk 

membedakan produknya dengan produk pesaing 

dengan begitu dapat menarik minat beli konsumen 

(Lenti et al., 2020). 

Diferensiasi produk merupakan proses 

menciptakan keunikan produk serta citra produk yang 

berbeda dengan produk yang sudah diproduksi 

sebelumnya (Solling Hamid, 2023). 

Diferensiasi produk merupakan salah satu 

cara yang dilakukan oleh perusahaan untuk 

menciptakan perbedaan suatu produk perusahaan 

dengan produk pesaing (Pranata Budidharmanto et al., 

2022). 

Diferensiasi produk adalah proses untuk 

membedakan suatu produk atau jasa dengan produk 

lainnya, mencakup beberapa karakteristik setiap 

produk yang menjadikannya unik di mata konsumen 

agar lebih unggul dari produk pesaing (Juliani et al., 

2022). 

Diferensiasi produk adalah proses 

penciptaan suatu produk atau citra produk yang cukup 

berbeda dengan produk yang beredar dengan maksud 

untuk menarik minat beli konsumen (Yuvira et al., 

2021). 

Diferensiasi produk adalah salah satu strategi 

yang bertujuan untuk menjadikan produk terlihat unik 

dan berbeda dari pesaing dengan menambahkan 

beberapa ciri-ciri khusus yang bernilai pada konsumen 

sehingga dapat menjadikan produk yang ditawarkan 

menjadi produk yang memiliki ciri khas tersendiri 

yang tentunya berbeda dari produk yang ditawarkan 

oleh pesaing sehingga dapat menambah nilai tambah 

dimata konsumen. 

 

3.1.2. Indikator Diferensiasi Produk 

Dalam jurnal (Yuvira et al., 2021) terdapat 9 
(sembilan) indikator diferensiasi produk diantaranya : 

1. Bentuk (Form) 

Bentuk produk adalah salah satu indikator yang 

dapat di bedakan berdasarkan bentuk atau struktur 

fisik suatu produk. 

2. Keistimewaan/fungsi (Feature) 

Keistimewaan suatu produk yang diharapkan 

mampu memberikan keunggulan sehingga produk 

yang diproduksi mempunyai ciri khas tersendiri 

yang mampu menunjukkan manfaat inti suatu 

produk dan membedakan dari produk pesaing. 

3. Kualitas kesesuaian (Confromance Quality) 

Kualitas kesesuaian menjadi tolak ukur suatu 

produk yang diproduksi dapat memenuhi syarat 

awal proses produksi. Kualitas kesesuaian nilai 

akan membuat produk memenuhi syarat atau 

kualifikasi untuk diperjual belikan kepada 

konsumen. 

4. Daya tahan (Durability) 

Daya tahan merupakan suatu ukuran usia operasi 

suatu barang yang diharapkan dapat bertahan lama 

dalam kondisi normal yang menjadikan produk 

berharga bagi konsumen. 
5. Rancangan (Design) 

Rancangan suatu produk atau barang memiliki 

keunggulan dari segi tampilan, dengan rancangan 

yang berbeda dari pesaing dapat membedakan 

suatu produk yang diproduksi dengan produk 

pesaing. 

6. Keandalan (Reability) 

Keandalan produk merupakan suatu ukuran 

probabilitas, artinya produk tidak akan mengalami 

malfungsi. Produk yang dapat diandalkan akan 

memberikan kepuasan tersendiri bagi konsumen, 

tentunya hal ini akan menjadi nilai tambah suatu 

produk sehingga lebih unggul dari produk pesaing. 

7. Kemudahan perbaikan (Repairybility) 

Kemudahan perbaikan merupakan ukuran 

kemudahan dalam memperbaiki produk ketika 

produk itu tidak berfungsi dengan semestinya. 

Kemudahan perbaikan adalah ketika pengguna 

dapat memperbaiki secara mandiri dengan sedikit 

biaya dan waktu. 

8. Gaya (Style) 

Gaya merupakan tampilan dari suatu barang yang 

mencakup warna, dan tampilan suatu produk. 

Selain itu gaya dapat diartikan sebagai keunggulan 

dalam menciptakan perbedaan sehingga sulit 

untuk di duplikat oleh pesaing. 
9. Fitur (Fiture) 

Fitur merupakan pelengkap dari fungsi dasar suatu 

produk, dengan mengenalkan fitur baru kepada 

konsumen dapat menjadi strategi yang cukup 

efektif untuk bersaing di pasar. 

 

3.2. Teori Volume Penjualan 

3.2.1. Pengertian Volume Penjualan 

Volume Penjualan merupakan ukuran berapa 

banyak barang atau produk yang terjual dalam satuan 

kilogram, ton atau liter dalam jangka waktu tertentu. 

Volume penjualan dapat menunjukkan perubahan 

penjualan dari masa ke masa yang menggambarkan 

naik turunnya permintaan suatu produk yang 

ditawarkan sebelumnya oleh perusahaan kepada 

konsumen (Nursyirwan et al., 2020). 
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Volume penjualan adalah ukuran suatu produk yang 

terjual untuk mendapatkan penghasilan dalam jangka 

waktu tertentu dengan menerapkan strategi pelayanan 

yang baik. Volume penjualan adalah jumlah hasil 

akhir yang telah dicapai oleh perusahaan dari data 

penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan 

(Nadya et al., 2020). 

Volume penjualan adalah jumlah unit yang 

benar-benar perusahaan jual selama periode waktu 

tertentu. Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa 

volume penjualan adalah hasil akhir dari kegiatan 

penjualan yang dihitung dalam satuan (Wida 

Rahmayani et al., 2023). 

Volume penjualan adalah suatu ukuran unit 

penjualan yang aktual suatu perusahaan selama 

periode waktu tertentu (Maywulan Megawati et al., 

2022). 

Volume penjualan merupakan suatu ukuran 

jumlah atau besar kecilnya suatu barang atau jasa 

yang terjual dalam masa tertentu (I. Hidayah et al., 

2021). 

Volume penjualan merupakan parameter yang 

menunjukkan kuantitas atau jumlah produk yang 

dijual oleh perusahaan. Volume penjualan dapat 

dilihat dari banyaknya produk atau jasa yang terjual 

kepada konsumen (Lahagu et al., 2023) 

Volume penjualan dapat diukur dengan dua 

cara yaitu dengan memenuhi target penjualan yang 

dapat dilihat dari satuan produk yang terjual. Kedua, 

pertumbuhan volume penjualan yaitu peningkatan 

laba dari total nilai penjualan suatu perusahaan selama 

masa tertentu (Novitasari et al., 2021). 

Volume penjualan merupakan ukuran yang 

dapat dihitung serta mencerminkan hasil penjualan 

sejumlah unit produk yang terjual selama jangka 

waktu tertentu oleh perusahaan (Chandra & 

Irwansyah, 2023). 

Volume penjualan adalah hasil dari kegiatan 

yang dilakukan oleh perusahaan dengan tujuan untuk 

memaksimalkan keuntungannya yang dihasilkan 

(Hartini, 2020). 

Volume penjualan merupakan proses terpadu 

untuk menyusun rencana strategis yang ditujukan 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan, 

guna mencapai penjualan yang menghasilkan 

keuntungan (Wida Rahmayani et al., 2023). 

Volume penjualan merupakan total volume 

penjualan suatu perusahaan pada suatu periode 

tertentu (A. T. Hidayah & Wulandari, 2019). 

Volume penjualan merupakan jumlah produk 

yang dijual dalam periode tertentu dalam satuan, 

kilogram, ton atau liter yang mencerminkan 

perubahan permintaan dalam hasil pernjualan akhir 

suatu perusahaan yang bertujuan untuk 

memaksimalkan keuntungan. 

3.2.2. Faktor yang mempengaruhi Volume 

Penjualan 

Dalam (Hartini, 2020), terdapat 5 (Lima) faktor 
yang dapat mempengaruhi volume penjualan, 

diantaranya adalah: 

1. Harga Jual 

Harga jual adalah hal yang penting dan 

mempengaruhi penjualan suatu barang atau jasa 

yang produksi dan dijual dengan harga jual yang 

sepadan dengan kualitas produk atau layanan 

yang ditawarkan akan mudah dijangkau oleh 

target pasar yang telah ditentukan sebelumnya. 

2. Produk 

Produk merupakan salah satu faktor yang dapat 

mempengaruhi presentase tingkat volume 

penjualan, terlepas dari apakah barang atau jasa 

yang ditawarkan perusahaan memenuhi 

kebutuhan konsumen atau tidak. 
3. Promosi 

Promosi merupakan sautu kegiatan yang 

dirancang oleh perusahaan untuk memberikan 

informasi mengenai produk serta bertujuan untuk 

membujuk pihak lain untuk membeli barang atau 

jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. 

4. Saluran Distribusi 

Saluran distribusi adalah aktivitas dari suatu 

perusahaan yang bertujuan untuk memasok dan 

mendistribusikan barang agar sampai kepada 

target pasar. 
5. Mutu 

Mutu produk adalah salah satu faktor yang dapat 

mempengaruhi jumlah volume penjualan. 

Apabila mutu produk yang ditawarkan baik, 

maka pelanggan akan tetap loyal terhadap produk 

dari perusahaan. Namun, sebalikanya jika 

kualitas produk yang ditawarkan kurang baik 

maka pelanggan akan beralih ke produk pesaing. 

 

3.3 Kerangka Pemikiran 

Diferensiasi produk adalah proses yang perlu 

pengamatan pasar untuk mengubah barang dengan 

memodifikasi fitur produk yang dirancang agar lebih 

menarik dibandingkan produk pesaing (Astuti & 

Febriatmoko, 2023). 

Volume penjualan adalah hasil akhir unit yang 

benar-benar terjual oleh suatu perusahaan selama 

periode tertentu. Dengan demikian, dapat dikatakan 

bahwa volume penjualan adalah kegiatan penjualan 

yang dihitung dalam satuan (Wida Rahmayani et al., 

2023). 

Dari teori diatas, maka kerangka pemikiran dapat 

digambarkan sebagai berikut: 
 

 

 
Gambar II. 1 Kerangka Pemikiran 

Berdasarkan kerangka pemikiran tersebut, 

Analisis Diferensiasi Produk Sepatu Terhadap 

Volume Penjualan Pada PT Multi Garmen Jaya dapat 

disimpulkan bahwa perusahaan dapat menerapkan 

diferensiasi produk dengan baik sehingga membuat 

sepatu sneakers merek Cardinal semakin diminati 

oleh konsumen. Dengan begitu akan mengakibatkan 
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terjadinya peningkatan pada minat beli serta loyalitas 

konsumen yang tentunya mendorong peningkatan 

volume penjualan sepatu sneakers merek Cardinal. 

 

 

4.1 Pembahasan 

Strategi diferensiasi produk yang dilakukan oleh 

Bagian Strategi Bisnis Unit (SBU) Shoes didasarkan 

pada pengumpulan data eksternal dan internal. Data 

eksternal berupa koleksi produk dari brand lain dan 

kumpulan history penjualan, dengan begitu 

perusahaan mendapatkan produk dengan model yang 

sedang populer di pasaran. Selain itu, perusahaan 

mengguanakan data internal yang merupakan 

ringkasan trend penjualan serta data penjualan per 

wilayah. Dengan membandingkan kedua data tersebut 

PT Multi Garmen Jaya dapat mengetahui produk 

mana yang dihasilkan serta berpotensi meraih pangsa 

pasar lebih besar. 

Diferensiasi produk yang diterapkan oleh PT Multi 

Garmen Jaya bertujuan untuk menciptakan keunikan 

dan nilai tambah bagi produk sepatu snekaers merek 

Cardinal agar dapat menjadi daya saing tinggi di 

pasar. Strategi diferensiasi produk yang diterapkan 

mencakup beberapa indikator dari diferensiasi 

produk: 
1. Inovasi Desain 

PT Multi Garmen Jaya terus mengikuti trend 

pasar dan melakukan inovasi desain sepatu 

sneakers modern yang sesuai dengan 

preferensi konsumen pada saat ini. Desain 

yang menarik dan unik menjadi perbedaan 

utama dengan produk pesaing. Konsumen 

yang mencari estetika dan gaya terkini 

cenderung memilih produk yang trendy. 

2. Daya Tahan 

PT Multi Garmen Jaya tidak hanya 

menggunakan bahan berkualitas tinggi 

namun juga menggunakan metode 

vulkanisasi yang dapat meningkatkan 

ketahanan sepatu. Proses ini menjadikan 

sepatu sneakers lebih kuat dan tahan lama 

sehingga memberikan nilai tambah bagi 

konsumen. Dengan produk yang lebih tahan 

lama dan memberikan nilai lebih besar 

kepada pelanggan, hal itu akan membuat 

volume penjualan sepatu sneakers merek 

Cardinal semakin meningkat. 
3. Fitur dan Gaya khusus 

Selain inovasi desain dan penggunaan bahan 

berkualitas tinggi, PT Multi Gramen Jaya 

juga menawarkan keistimewaan pada produk 

sepatu snekaers merek Cardinal. Diantaranya 

adalah bentuk yang konsisten, daya tahan 

produk yang lebih awet, kemudahan 

perbaikan serta estetika yang menarik 

sehingga membuat produk sepatu sneakers 

merek Cardinal semakin diminati konsumen. 

Penulis mengamati data penjualan sepatu 

sneakers di beberapa wilayah, diantaranya Ujung 

Pandang, Bandung dan Jakarta untuk menjadikan 

bahan perbandingan. Berikut data penjualan di 

beberapa wilayah yang penulis amati : 

 
Tabel IV. 1 Data Penjualan Sepatu Sneakers Per Wilayah 

 

 
Wilayah 

 
Jenis Sepatu 

 
Tahun 

 
Total Penjualan 

 
Ujung Pandang 

 
Sneakers 

 
2021 

 
458 

   
2022 

 
410 

   
2023 

 
1,817 

 
Bandung 

 
Sneakers 

 
2021 

 
273 

   
2022 

 
272 

   
2023 

 
271 

 
Jakarta 

 
Sneakers 

 
2021 

 
385 

   
2022 

 
382 

   
2023 

 
382 

 
Sumber Data : Data penjualan sepatu sneakers per wilayah tahun 

2021, 2022 dan 2023 

Berdasarkan data penjualan diatas alasan penulis 

memilih meneliti data penjualan sepatu sneakers 

wilayah Ujung pandang Makassar karena terjadinya 

pertumbuhan volume penjualan yang signifikan, 

sedangkan beberapa wilayah lainnya seperti Bandung 

dan Jakarta volume penjualannya stabil. Terjadi 

peningkatan volume yang sangat signifikan pada 

wilayah Ujung Pandang Makassar dikarenakan pada 

wilayah ini sepatu sneakers merek Cardinal belum 

memiliki banyak pesaing oleh karena itu konsumen 

menjadikan sepatu sneakers merek Cardinal menjadi 

pilihan saat konsumen akan membeli sepatu. 

Berdasarkan strategi yang diterapkan, analisis 

pengaruh diferensiasi produk terhadap volume 

penjualan sangat positif. Alasan utamanya karena 

produk yang dihasilkan tidak berbagi pangsa pasar 

dengan merek lain, sehingga presentase penjualannya 

bisa lebih tinggi. Selain itu, dampak diferensiasi 

produk mampu menciptakan karakter tersendiri pada 

produk sepatu sneakers merek Cardinal yang 

menjadikan volume penjualan meningkat. Terkait 

dengan hasil pengamatan yang dilakukan oleh penulis 

pada data penjualan sepatu per wilayah dapat 

diuraikan sebagai berikut: 

 
Tabel IV. 2 Data Penjualan Sepatu Snekaers Wilayah Ujung 

Pandang, Makassar 

 

Jenis Sepatu Tahun Total Penjualan 

Sneakers 2021 458 

Sneakers 2022 410 

Sneakers 2023 1,817 

Sumber Data : Data penjualan sepatu sneakers per wilayah Ujung 

Pandang, Makassar tahun 2021, 2022 dan 2023 

 

Pengaruh diferensiasi produk sepatu 

terhadap volume penjualan di PT Multi Garmen Jaya 
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sangat signifikan. Berdasarkan data penjualan sepatu 

snekaers wilayah Ujung Pandang Makssar, terjadi 

peningkatan yang sangat signifikan terhadap volume 

penjualan sepatu sneakers dari 458 pasang sepatu 

yang terjual pada tahun 2021 menjadi 1, 817 pasang 

pada tahun 2023. Selain itu ada beberapa faktor yang 

mempengaruhi penjualan diantaranya : 

1. Harga Jual 

Harga jual adalah faktor penting yang 

menentukan dapat volume penjualan. Harga 

yang mampu bersaing serta sesuai dengan 

kualitas produk dapat mendorong konsumen 

untuk melakukan pembelian. Ketika harga 

jual sesuai dengan daya beli konsumen dan 

memberikan nilai yang memadai, maka akan 

meningkatkan daya tarik produk di pasar. 
2. Produk 

Kalitas dan fitur produk yang memenuhi 

kebutuhan dan preferensi konsumen 

merupakan faktor utama yang 

mempengaruhi penjaulan. Produk yang 

inovatif dan sesuai dengan tren pasar dapat 

meningkatkan minat beli konsumen dan 

memperluas pangsa pasar PT Multi Garmen 

Jaya. 
3. Promosi 

Kegiatan promosi yang efektif dapat 

meningkatkan kesadaran pelanggan terhadap 

produk dan mendorong pembelian. Strategi 

promosi yang tepat seperti diskon dan iklan 

berperan penting dalam menarik perhatian 

konsumen dan meningkatkan volume 

penjualan. 
4. Saluran distribusi 

Saluran distribusi yang efektif memastikan 

bahwa produk tersedia bagi konsumen pada 

tempat dan waktu yang tepat. Saluran 

distribusi yang baik akan membantu produk 

PT Multi Garmen Jaya menjangkau pasar 

yang lebih luas dalam penelitian ini sepatu 

sneakers mengalami peningkatan volume 

penjualan di daerah Ujung Pandang 

Makassar. Hal ini membuktikan bahwa 

saluran distribusi yang tepat juga menjadi 

faktor yang dapat mempengaruhi 

meningkatnya volume penjualan. Artinya PT 

Multi Garmen Jaya berhasil menerapkan 

diferensiasi produk dengan memperhatikan 

saluran distribusi sehingga dapat 

meningktkan volume penjualan yang sangat 

signifikan. 

5. Mutu 

PT Multi Garmen Jaya menggunakan bahan 

kanvas berkualitas tinggi untuk pembuatan 

sepatu sneakers merek Cardinal, sehingga 

produk yang dihasilkan memiliki mutu yang 

berkualitas tinggi. 

Diferensiasi produk merupakan faktor 

penting yang mempengaruhi volume penjualan di PT 

Multi Garmen Jaya. Dengan terus melakukan strategi 

diferensiasi produk dengan inovasi dan meningkatkan 

kualitas produk, PT Multi Garmen Jaya dapat 

mempertahankan serta meningkatkan pangsa pasar 

produk sepatu sneakers merek Cardinal bahkan untuk 

mengembangkan strategi pemasaran yang lebih 

efektif di masa yang akan datang. Dengan 

menerapkan strategi diferensiasi prduk yang tepat, PT 

Multi Garmen Jaya dapat terus berkembang dan 

bersaing secara efektif di pasar yang kompetitif. 

 
5. Simpulan dan Saran 

5.1. Simpulan 

1. Penelitian ini menggunakan metode 

penelitian kualitatif, yang memungkinkan 

penulis mencari informasi mendalam 

mengenai topik yang diteliti. Penulis 

menggunakan 4 (Empat) teknik pengumpulan 

data diantaranya observasi lapangan, studi 

literasi, wawancara dan studi dokumenter 

yang turut mendukung dalam proses 

penyusunan tugas akhir ini. 

2. Tujuan utama penelitian ini untuk 

menganalisis diferensiasi produk sepatu 

terhadap volume penjualan di PT Multi 

Garmen Jaya. Diferensiasi produk yang 

diamati mencakup berbagai aspek diantaranya 

desain, keunikan produk, penggunaan bahan 

kanvas berkualitas tinggi serta penggunaan 

metode vulkanisasi sehingga menjadikan 

produk sepatu sneakers yang dhasilkan 

memiliki keunggulan dibandingkan dengan 

produk pesaing. Hal ini akan membuat 

eksistensi sepatu sneakers merek Cardinal 

lebih menonjol di pasaran. 

3. Pada tahun 2023, PT Multi Garmen Jaya 

mencatat peningkatan volume penjualan yang 

signifikan dengan menjual 1.817 pasang 

sepatu sneakers. Angka tersebut menunjukkan 

keberhasilan strategi diferensiasi produk 

sepatu yang diterapkan oleh PT Multi Garmen 

Jaya untuk menarik lebih banyak pelanggan. 

4. Berdasarkan hasil penelitian, penerapan 

strategi diferensiasi produk sepatu yang 

dilakukan oleh PT Multi Garmen Jaya terbukti 

dapat meningkatkan volume penjualan. Dari 

analisis data terlihat bahwa volume penjualan 

sepatu sneakers merek Cardinal di Ujung 

Pandang, Makassar mengalami peningkatan 

yang sangat signifikan. Hal itu menunjukkan 

bahwa diferensiasi produk merupakan strategi 

yang efektif untuk meningkatkan volume 

penjualan. 

5. Salah satu faktor utama yang mendukung 

peningkatan volume penjualan adalah desain 

produk yang lebih modern. Selain itu, PT 

Multi Garmen Jaya menggunakan metode 

vulkanisasi yang membuat produk sepatu 

sneakers yang dihasilkan menjadi lebih tahan 

lama dan itu dapat menambah nilai jual 

produk di mata konsumen. Tidak hanya itu, 

volume penjualan juga didukung oleh faktor 

lain seperti harga jual yang terjangkau, mutu 

produk yang tinggi serta strategi promosi 
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yang efektif. Kombinasi dari indikator 

diferensiasi produk serta faktor-faktor ini 

membuat PT Multi Garmen Jaya mempu 

memperkuat posisi produknya di pasar dan 

meningkatkan volume penjualan. 

6. Kesimpulannya, secara garis besar penelitian 

ini menunjukkan bahwa PT Multi Garmen 

Jaya berhasil menerapkan strategi diferensiasi 

produk dengan baik sehingga dapat 

meningkatkan volume penjualan sepatu 

sneakers merek Cardinal. 

5.2. Saran 

1. PT Multi Garmen Jaya perlu lebih 

mengembangkan dan memperbarui desain 

produk sesuai trend pasar untuk 

mempertahankan dan meningkatkan volume 

penjualan. 

2. Perusahaan harus rutin melakukan riset pasar 

untuk memahami preferensi dan kebutuhan 

konsumen guna menciptakan produk yang 

memenuhi permintaan pasar. 

3. Meningkatkan kualitas bahan produk untuk 

menjamin kepuasan dan loyalitas konsumen 
serta untuk mempertahankan volume 

penjualan. 
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