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BAB 6 

Analisis Perlu Tidaknya Melakukan Perubahan Product Assortment dan 

Usulan Strategi Penjualan 

6.1. Analisis Perlu Tidaknya Melakukan Perubahan Product Assortment 

Berdasarkan informasi yang telah diperoleh dalam mengolah data penjualan pada 

tahun 2019 dan 2020, serta pelaksanaan survey mengenai perilaku konsumen, 

ada beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam menentukan keputusan dalam 

merubah product assortment. Pada data kontribusi penjualan terbesar pada tahun 

2019 dan 2020 yang dapat dilihat pada tabel 4.4 dan 4.5 dapat dilihat bahwa tidak 

terdapat perbedaan yang signifikan dalam daftar produk yang terjual, namun yang 

dapat diperhatikan adalah terjadinya penurunan dalam total penjualan yang 

menyebabkan penurunan pada pendapatan ritel begitu juga pada data kontribusi 

penjualan terendah yang ada pada tabel 4.6 dan 4.7. Berkurangnya frekuensi 

belanja dari konsumen akan menyebabkan perubahan pada alur stok produk yang 

ada di ritel tersebut. Hal lain yang didapatkan dari menganalisis data penjualan 

yang ada memperlihatkan bahwa kebanyakan kategori produk yang memiliki 

penjualan rendah adalah produk yang memiliki fungsi khusus, produk yang bersifat 

musiman, dan produk-produk yang tidak memiliki hubungan dengan kegiatan 

outdoor. Atas dasar ini ritel dapat melakukan penggeseran product assortment dari 

produk-produk tersebut ke produk-produk yang memiliki prioritas lebih tinggi dan 

kontribusi penjulana yang lebih. 

Pada tabel 4.13 terdapat daftar produk-produk yang tidak memiliki kontribusi 

penjualan sama sekali di tahun 2020, untuk membantu ritel dalam membuat 

keputusan mengenai tindakan yang harus dilakukan terhadap produk ini maka 

dilakukan survei mengenai potensi produk-produk tersebut yang dapat dilihat pada 

gambar 5.19. Berdasarkan hasil survei diketahui bahwa produk yang memiliki 

potensi terbaik untuk dapat dijual adalah alat perlindungan diri dan kompor. 

Setelah menganalisis data penjualan dan stok produk ditemukan bahwa produk 

alat perlindungan diri dan kompor hanya memiliki satu jenis produk saja, hal ini 

dapat menjadi penyebab tidak lakunya penjualan produk ini. Ritel dapat mencoba 

untuk memprioritaskan pengadaan product assortment pada kedua kategori 

produk ini dan melakukan pemberhentian sementara (diskontinu) pada produk-

produk yang tidak laku selain kedua kategori produk ini, namun tetap perlu 

diperhatikan kuantitas yang tepat pada saat pengadaan produk tersebut. 
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Hasil survei juga menunjukan pada gambar 5.17 bahwa sebanyak  87,7% 

responden mengalami perubahan pertimbangan dalam melakukan pembelian 

peralatan outdoor yang disebabkan oleh pandemi. Pertimbangan-pertimbangan 

yang lebih dipilih oleh responden dalam pembelian peralatan outdoor adalah 

fungsionalitas dari sebuah produk pada posisi pertama, harga produk di posisi 

kedua, dan merk serta desain di posisi ketiga dan keempat. Berdasarkan hal ini 

ritel harus dapat melakukan kategorisasi produk berdasarakan fungsionalitas dan 

diikuti dengan pertimbangan-pertimbangan lainnya. Dengan penerapan 

kategorisasi tersebut dapat membantu ritel dalam menentukan product assortment 

yang tepat sesuai dengan kebutuhan konsumennya. 

6.2. Usulan Strategi Penjualan 

Pada data mengenai stok produk yang ada pada ritel yang dapat dilihat pada tabel 

4.12 didapatkan bahwa waktu penjualan yang dibutuhkan ritel dengan 

mengasumsikan kecepatan penjualan sama seperti tahun 2020 akan memakan 

waktu yang sangat lama. Hal ini dapat menghambat ritel dalam melaksanakan 

pembaharuan terhadap product assortment dikarenakan kondisi stok yang masih 

banyak. Berdasarkan hasil kuesioner mengenai strategi penjualan yang paling 

diminati responden yaitu pada gambar 5.20, terdapat dua cara yang paling banyak 

diminati oleh responden yaitu pemberian promo diskon atau penjualan secara 

bundling. Ritel dapat menjadikan ini sebagai salah satu cara dalam meningkatkan 

penjualan pada produk-produk yang memiliki banyak stok. Ritel juga perlu 

memperhitungkan cara mana yang paling cocok untuk diterapkan yang dapat 

membuat ritel masih tetap dapat mendapatkan untung. 
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BAB 7 

KESIMPULAN DAN SARAN 

7.1. Kesimpulan 

a. Pandemi COVID-19 tidak memberikan dampak yang signifikan dalam 

mempengaruhi produk yang memberikan kontribusi penjualan terbesar di Toko 

Ranatha 

b. Penerapan product assortment terhadap produk-produk yang memiliki 

kontribusi penjualan yang besar dengan menggeser prioritas produk yang 

memiliki kontribusi sebaliknya atau yang tidak berhubungan dengan peralatan 

outdoor. Pengadaan product assortment pada produk yang tidak laku seperti 

alat pelindung diri dan kompor karena memiliki potensi dalam penjualan, 

sedangkan untuk produk yang tidak laku lainnya seperti hammock, mug, 

pelampung, dan peralatan masak dapat dilakukan diskontinu pembelian 

barang. Penerapan product assortment harus memperhatikan kriteria produk 

yang diinginkan konsumen, serta pertimbangan stok yang tepat. 

c. Strategi yang dapat dilakukan oleh toko Ranataha adalah lebih 

mempromosikan produk pada marketplace online maupun menggunakan 

sosial media pribadi. Strategi lain dalam promosi produk yang dapat dilakukan 

adalah pemberian diskon pada beberapa produk dan pengadaaan paket 

penjualan produk secara bundling. 

7.2. Saran 

Saran berdasarkan penelitian ini bagi ritel peralatan outdoor, khususnya toko 

Ranatha adalah pelaksanaan peninjauan ulang product assortment terhadap 

produk-produk yang memiliki kontribusi penjualan yang baik sesuai dengan kriteria 

konsumen yaitu fungsionalitas dari sebuah produk. Produk-produk yang tidak 

berhubungan dengan peralatan outdoor, maupun produk yang tidak memiliki 

kontribusi dalam penjualan dapat digeser product assortmentnya ke produk-

produk yang memiliki potensi penjualan dan kepada produk-produk prioritas. 

Saran lainnya adalah lebih menggiatkan pemberian informasi bahwa toko Ranatha 

memiliki marketplace online serta melakukan promosi pada produk-produk yang 

memiliki laju penjualan rendah untuk dapat memangkas jumlah stok produk 

sehingga dapat membantu toko agar tidak terjadinya penumpukan stok produk 

dalam melaksanakan peninjauan product assortment yang baru. 
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Saran terakhir adalah agar toko Ranatha selalu menganalisis data-data Point of 

Sales yang terbaru dalam memantau penerapan product assortmentnya sehingga 

dapat membantu membuat keputusan yang lebih akurat dan valid dalam 

memprioritaskan produk dan pengadaan product assortmentnya. 
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Lampiran 1 : Transkrip Wawancara pada toko Ranatha 

Berikut adalah transkirp wawancara dengan Bu Ainita, selaku pemilik dari toko 

Ranatha 

Andhika : Selamat siang bu, perkenalkan nama saya Andhika mahasiswa 
dari Universitas Atmajaya Yogyakarta yang kemarin minta izin 
untuk melakukan penelitian di toko Ranatha, apa saya boleh 
melakukan wawancara tentang toko Ranatha bu? 

Bu Ainita : Selamat siang Andhika, boleh mau bertanya tentang apa? 

Andhika : Baik terimakasih bu. Untuk profil dan jumlah pekerja pada toko 
Ranatha ada berapa ya bu? 

Bu Ainita : Untuk profil toko nanti akan saya kirimkan dokumennya, jumlah 
pegawai itu ada 10 orang yang bekerja sesuai dengan tugasnya 
masing-masing. Kalau saya sendiri mengatur dan mengawasi 
pekerjaan dan administrasi toko. 

Andhika : Untuk waktu operasional toko selama pandemi ini apa ada 
perubahan bu? 

Bu Ainita : Ada perubahan pada waktu penutupan toko, sebelum pandemi 
toko beroperasi dari jam 9 pagi sampai dengan 7 malam dan 
untuk pandemi ini toko beroperasi dari jam 9 pagi sampai dengan 
jam 6 sore. Hari Minggu dan kalender merah toko tetap libur 
seperti biasanya. 

Andhika :  Toko Ranatha ini apakah sudah menggunakan sistem 
komputerisasi dalam penjualan produk bu? 

Bu Ainita : Sudah, toko menggunakan sistem komputerisasi dengan 
barcode untuk mencatat penjualan produk 

Andhika : Untuk kode barang atau SKU juga udah digunakan ya bu? 

Bu Ainita : Toko Ranatha sudah menggunakan kode barang untuk 
mempermudah pengecheckan stok barang 

Andhika : Untuk jenis barang yang dijual di toko Ranatha apa terdiri dari 
kulakan semua atau juga ada titipan ya bu? 

Bu Ainita : Sebagian besar barang yang dijual itu kulakan, tetapi ada 
beberapa barang titipan seperti aksesoris, case HP. 

Andhika : Selama masa pandemi ini, permasalahan apa yang terjadi pada 
toko Ranatha bu? 

Bu Ainita : Untuk permasalahan yang terjadi selama pandemi ini berupa 
penurunan penjualan.  

Andhika : Untuk pemesanan jenis produk apakah masih tetap sama seperti 
sebelumnya bu? 

Bu Ainita : Masih sama Andhika. 

Andhika : Baik bu, Apakah boleh saya minta data transaksi penjualan untuk 
tahun 2019 dan tahun 2020 ini bu serta data stok barang? 

Bu Ainita : Boleh Andhika, nanti saya kirimkan melalui email saja ya 

Andhika : Baik bu, Terimakasih 

Bu Ainita : Sama-sama Andhika. 

 

 

 


