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ABSTRACT

This study aims to examine the effect of product diversification and
product trust on hybrid car sales growth, with market trends serving
as an intervening variable from the perspective of Islamic business.
The study employed a quantitative approach with an explanatory
research design. Data were collected through questionnaires
distributed to 97 Toyota hybrid car consumers in Bandar Lampung
City, selected using a purposive sampling technique. Data were
analyzed using validity and reliability tests, classical assumption
tests, multiple linear regression analysis, and path analysis with the
assistance of statistical software. The findings reveal that product

trust has a positive and significant effect on sales growth and is the
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most influential variable. In contrast, product diversification and
market trends do not have a significant partial effect on sales
growth. Furthermore, market trends are not proven to mediate the
relationship between product diversification, product trust, and
sales growth. These findings highlight that, from the perspective of
Islamic business, the values of honesty (sidg), trustworthiness
(amanah), and transparency play a crucial role in building
consumer trust. Consequently, the growth of hybrid car sales is
influenced more by consumers' trust than by product diversification
or market trends.

Keywords: Product Diversification, Product Trust, Sales Growth,

Market Trends, Islamic Business.

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh diversifikasi
produk dan kepercayaan produk terhadap peningkatan penjualan
mobil hybrid dengan tren pasar sebagai variabel intervening dalam
perspektif bisnis Islam. Penelitian menggunakan pendekatan
kuantitatif dengan desain penelitian eksplanatori. Data diperoleh
melalui penyebaran kuesioner kepada 97 konsumen mobil hybrid
Toyota di Kota Bandar Lampung yang dipilih menggunakan teknik
purposive sampling. Analisis data dilakukan melalui uji validitas,
uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi linier berganda,
dan analisis jalur (path analysis) dengan bantuan perangkat lunak
statistik. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan produk

berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan
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serta menjadi variabel yang memberikan pengaruh paling dominan.
Sebaliknya, diversifikasi produk dan tren pasar tidak berpengaruh
signifikan secara parsial terhadap peningkatan penjualan. Selain itu,
tren pasar tidak mampu memediasi pengaruh diversifikasi produk
maupun kepercayaan produk terhadap peningkatan penjualan.
Temuan penelitian menegaskan bahwa dalam perspektif bisnis
Islam, nilai kejujuran, amanah, dan transparansi berperan penting
dalam membangun kepercayaan konsumen, sehingga peningkatan
penjualan mobil hybrid lebih dipengaruhi oleh tingkat kepercayaan
konsumen dibandingkan dengan variasi produk maupun tren pasar.
Kata kunci: Diversifikasi Produk, Kepercayaan Produk,

Peningkatan Penjualan, Tren Pasar, Bisnis Islam.

PENDAHULUAN

Sebagai tanggapan terhadap meningkatnya kesadaran tentang
efisiensi energi, tuntutan keberlanjutan, dan perubahan iklim,
industri otomotif di seluruh dunia sedang mengalami transformasi
besar menuju kendaraan yang ramah lingkungan (Zhong, 2023;
Chaudhari, 2024; Khajuria & Singh, 2025). Karena mereka tidak
bergantung sepenuhnya pada infrastruktur listrik, kendaraan listrik
hybrid (HEV) menjadi pilihan terbaik untuk transisi energi di
Indonesia (Jufri et al., 2021; Nugraha & Hermawan, 2024).
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Gambar 1. Statistik Penjualan Mobil Hybrid Nasional
Tahun 2019-2024

Sebagai pemimpin pasar dengan mobil hybrid seperti Kijang
Innova Zenix Hybrid, Toyota akan menjadi pemimpin pasar, dengan
penjualan diproyeksikan meningkat signifikan dari kurang dari
1.000 unit pada tahun 2019 menjadi lebih dari 59.000 unit pada
tahun 2024, menurut data Gabungan Industri Kendaraan Bermotor
Indonesia (GAIKINDO). Ini menunjukkan bahwa kendaraan hybrid
telah menjadi bagian dari tren keberlanjutan dan efisiensi di pasar
mobil nasional.

Kota Bandar Lampung menunjukkan potensi pasar yang
sejalan dengan tren nasional pada skala regional. Pasar kendaraan
hybrid didorong oleh peningkatan kesadaran masyarakat kota,
kebijakan pemerintah yang mendukung kendaraan dengan emisi
rendah, dan perubahan gaya hidup konsumen (Ramesh et al., 2024).
Meskipun ada banyak minat terhadap kendaraan ramah lingkungan,
tingkat konversi minat menjadi keputusan pembelian masih rendah.
Ini menunjukkan bahwa peningkatan penjualan mobil hybrid
dipengaruhi oleh variasi produk, tingkat kepercayaan konsumen,

strategi diversifikasi produk, dan kemampuan perusahaan untuk
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mengidentifikasi dan menanggapi tren pasar (Celik & Akkan,
2025).

Di mata bisnis Islam, fenomena ini semakin relevan karena
bisnis dilihat sebagai cara untuk mewujudkan kemaslahatan,
keadilan, dan keberlanjutan selain mencapai keuntungan finansial
(Nugraheni et al., 2024; Luthfi Rantaprasaja & Diah Fachrunisa,
2025). Membangun kepercayaan konsumen bergantung pada
prinsip kejujuran (sidq), transparansi (amanah), dan tanggung
jawab sosial dan lingkungan (Nura et al., 2024; Nurhalima, 2025).

Dalam firman Allah yang terdapat dalam QS. Al-Muthaffifin
(83): 1-3 yang berbunyi :

#4555 o A5y v S AT T LT 1y o 1 castedl s
Yoy

"Celakalah bagi orang-orang yang curang (dalam menakar dan
menimbang), (yaitu) orang-orang yang apabila menerima takaran
dari orang lain mereka minta dicukupkan, dan apabila mereka
menakar atau menimbang (untuk orang lain), mereka mengurangi."

Pada awal surah ini, Allah SWT menggunakan kata "wailun"
sebagai bentuk ancaman yang bermakna kecelakaan, siksa yang
berat, atau lembah di neraka bagi orang-orang yang berbuat curang.
Hal ini menegaskan bahwa praktik kecurangan dalam transaksi jual
beli merupakan perbuatan yang dilarang dan memiliki konsekuensi
serius di sisi Allah SWT. (Khoiruddin, M. F. 2025)

Allah SWT berfirman bahwasannya, Allah SWT secara keras
mengecam praktik curang dan tidak jujur. Dalam konteks modern,

ini dapat diartikan sebagai larangan untuk berbohong tentang
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kualitas, kuantitas, atau kondisi produk, yang merupakan inti dari
transparansi. Oleh karena itu, sangat penting untuk menggunakan
strategi pemasaran kendaraan hybrid yang berfokus pada
ketersediaan produk serta pembentukan kepercayaan yang
didasarkan pada nilai-nilai syariah.

Studi selama lima tahun terakhir menunjukkan bahwa
diversifikasi produk meningkatkan penjualan. Syafi’i et al., (2023)
dan Tarunay et al., (2024), menemukan bahwa dengan memberikan
lebih banyak pilihan dan meningkatkan daya tarik pasar,
pengembangan variasi produk yang disesuaikan dengan kebutuhan
pelanggan dapat meningkatkan volume penjualan secara signifikan.
Razak, (2022) dan Shofwan Khamidi et al., (2023) memperkuat
temuan ini dengan menyatakan bahwa diversifikasi produk sangat
penting untuk memperluas pangsa pasar dan menjaga stabilitas
penjualan dalam persaingan yang semakin ketat. Keberagaman
produk adalah strategi penting untuk meningkatkan penjualan,
menurut kedua studi tersebut.

Kepercayaan produk, selain diversifikasi produk, terbukti
berperan penting dalam meningkatkan penjualan. Ubaidillah &
Suyono (2023) menyatakan bahwa kepercayaan merek
meningkatkan loyalitas konsumen dan berdampak pada
keberlanjutan penjualan. Rongcai et al., (2025) menunjukkan
bahwa kepercayaan merek memengaruhi keputusan pembelian
secara signifikan, baik secara langsung maupun melalui minat beli
sebagai variabel mediasi. Dengan demikian, kepercayaan adalah
komponen strategis yang dapat secara konsisten meningkatkan

penjualan produk perusahaan (Reynaldi & Nuvriasari, (2024).
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Pasar kendaraan ramah lingkungan semakin didominasi oleh
tren hijau. Winda et al., (2025) menunjukkan bahwa persepsi merek
dan pemahaman konsumen tentang lingkungan sangat
memengaruhi minat beli mobil hybrid. Tren pasar yang mengarah
pada produk berkelanjutan memperkuat hubungan antara fitur
produk dan respons konsumen. Namun, sebagian besar penelitian
masih berfokus pada minat beli dan loyalitas, belum secara eksplisit
menguji peningkatan penjualan nyata, dan belum menempatkan
tren pasar sebagai faktor pengubah.

Terdapat perbedaan penelitian yang signifikan berdasarkan
telaah empiris tersebut. Untuk menjelaskan peningkatan penjualan,
studi sebelumnya belum mempertimbangkan tren pasar dan
diversifikasi produk dan kepercayaan produk secara bersamaan. Ini
terutama berlaku untuk industri otomotif hybrid. Selain itu,
penelitian tentang pemasaran kendaraan ramah lingkungan yang
menggunakan perspektif bisnis Islam masih sangat sedikit,
terutama pada tingkat empiris dan dalam konteks lokal seperti Kota
Bandar Lampung.

Berdasarkan fenomena dan hasil penelitian terdahulu, penulis
tertarik melakukan penelitian ini karena masih terdapat kesenjangan
penelitian mengenai faktor-faktor yang memengaruhi peningkatan
penjualan kendaraan mobil hybrid. Meskipun penelitian
sebelumnya telah membuktikan bahwa diversifikasi produk dan
kepercayaan produk berpengaruh terhadap penjualan, penelitian
yang mengintegrasikan kedua variabel tersebut dengan tren pasar
sebagai variabel intervening dalam konteks kendaraan mobil hybrid

masih sangat terbatas. Selain itu, belum banyak penelitian yang
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mengkaji fenomena tersebut pada kendaraan mobil hybrid merek
Toyota di Kota Bandar Lampung dengan menggunakan perspektif
bisnis Islam. Oleh karena itu, penulis memandang bahwa penelitian
ini penting dilakukan untuk memperoleh bukti empiris mengenai
apakah diversifikasi produk dan kepercayaan produk dapat
meningkatkan penjualan secara langsung maupun melalui tren
pasar sebagai variabel intervening.

Penelitian ini juga diharapkan dapat membantu industri
otomotif membuat kebijakan pemasaran yang ramah lingkungan,
fleksibel, dan berkelanjutan. Secara teoretis, tujuan dari penelitian
ini adalah untuk meningkatkan pengetahuan tentang manajemen
bisnis syariah, terutama dalam hal mengembangkan konsep
pemasaran berkelanjutan yang sesuai dengan prinsip Islam.

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, maka rumusan
masalah dalam penelitian ini difokuskan pada: (1) pengaruh
diversifikasi produk terhadap peningkatan penjualan pada
kendaraan mobil hybrid merek Toyota di Kota Bandar Lampung;
(2) pengaruh kepercayaan produk terhadap peningkatan penjualan
pada kendaraan mobil hybrid merek Toyota di Kota Bandar
Lampung; (3) hubungan antara diversifikasi produk, kepercayaan
produk, dan peningkatan penjualan dengan tren pasar sebagai
variabel intervening; serta (4) pengaruh diversifikasi produk,
kepercayaan produk, dan peningkatan penjualan dalam perspektif
bisnis Islam pada kendaraan mobil hybrid merek Toyota di Kota
Bandar Lampung. Berdasarkan rumusan masalah tersebut,
penelitian ini mengajukan hipotesis bahwa diversifikasi produk dan

kepercayaan produk berpengaruh positif terhadap peningkatan
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penjualan, baik secara langsung maupun tidak langsung melalui
tren pasar sebagai variabel intervening. Melalui pengujian hipotesis
tersebut, penelitian ini diharapkan dapat memberikan bukti empiris
mengenai pengaruh antarvariabel yang diteliti serta memberikan
kontribusi bagi pengembangan strategi pemasaran yang

berkelanjutan sesuai dengan prinsip-prinsip bisnis Islam.

METODE PENELITIAN

Dengan menggunakan desain eksplanatori, penelitian ini
menggunakan pendekatan kuantitatif. Tujuan penelitian adalah
untuk menentukan pengaruh diversifikasi produk (X1) dan
kepercayaan produk (X2) terhadap peningkatan penjualan (Y),
dengan tren pasar (Z) sebagai variabel intervening. Metode
eksplanatori dipilih karena dapat menjelaskan secara empiris
hubungan kausal antarvariabel dengan menguji hipotesis statistic
(Morrow et al., 2022). Penelitian ini melibatkan pemilik atau
pengguna mobil hybrid Toyota di Kota Bandar Lampung sebagai
populasi penelitian. Jumlah sampel ditentukan menggunakan rumus
Slovin dengan tingkat kesalahan (error tolerance) sebesar 5%.

Berdasarkan perhitungan menggunakan rumus Slovin
diperoleh jumlah sampel sebanyak 100 responden. Selanjutnya,
teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive
sampling, yaitu responden yang dipilih memiliki atau menggunakan
mobil hybrid Toyota secara aktif serta dianggap mampu
memberikan informasi yang relevan sesuai dengan tujuan

penelitian. Dalam penelitian lapangan, pendekatan purposive



sampling dianggap berguna karena menekankan ketepatan
karakteristik responden daripada representasi probabilistik semata
(Ahmad & Wilkins, 2025).

Data penelitian terdiri dari data primer dan sekunder. Data
primer berasal dari kuesioner terstruktur yang disusun berdasarkan
indikator teoritis untuk masing-masing variabel penelitian. Data
sekunder berasal dari laporan pendukung, jurnal ilmiah, dan buku
referensi. Semua item dalam kuesioner dinilai dengan
menggunakan skala Likert lima tingkat, yang dimulai dengan
tingkat sangat tidak setuju hingga sangat setuju. Sebelum analisis
utama, instrumen penelitian diuji validitas dan reliabilitasnya.
Validitas diuji dengan korelasi itemtotal (Pearson Product
Moment), dan reliabilitas diuji dengan koefisien Cronbach's Alpha,
dengan nilai minimal 0,70 sebagai batas reliabilitas yang dapat
diterima. Namun, koefisien ini masih relevan dalam penelitian
kuantitatif terapan, tetapi perlu diingat keterbatasannya dan
disesuaikan dengan karakteristik penelitian (Zakariya, 2022).

Untuk menganalisis data, program SPSS digunakan. Uji
asumsi klasik menguji normalitas, heteroskedastisitas, dan
multikolinearitas sebelum melakukan analisis regresi linier
berganda untuk mengevaluasi pengaruh langsung antarvariabel.
Analisis jalur—juga dikenal sebagai analisis jalur—dilakukan
dengan pendekatan mediasi untuk mengevaluasi peran tren pasar
sebagai variabel intervening. Ini untuk menentukan seberapa besar
pengaruh langsung dan tidak langsung antara diversifikasi produk
dan kepercayaan produk terhadap peningkatan penjualan. Semua

uji statistik dilakukan pada taraf signifikansi a = 0,05. Temuan
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empiris dihubungkan ke prinsip-prinsip bisnis Islam, terutama
amanah, kejujuran, dan kemaslahatan dalam praktik pemasaran dan

penjualan kendaraan ramah lingkungan.

HASIL

Uji Validitas Instrumen Penelitian menggunakan korelasi
Pearson Product Moment terhadap 97 responden disajikan pada
Tabel 1 menunjukkan hasil yaitu nilai r hitung untuk setiap item
pernyataan (P1-P13) lebih besar dari nilai r tabel sebesar 0,202
pada taraf signifikansi 0,05. Oleh karena itu, semua pernyataan
dinyatakan valid dan layak digunakan sebagai alat ukur dalam
penelitian ini.

Uji validitas dilakukan untuk mengetahui kemampuan setiap
butir pernyataan dalam mengukur variabel yang diteliti. Pengujian
validitas menggunakan korelasi Pearson Product Moment dengan

rumus:

L nyxy — (2x) (%)
7 Iz = E0finzy? — )7

Keterangan:

Tyy= koefisien korelasi item dengan total skor

n= jumlah responden

X= skor item pernyataan

Y= skor total

Dasar pengambilan keputusan

Jika r hitung > r tabel, maka item dinyatakan valid.

Jika r hitung <r tabel, maka item dinyatakan tidak valid.
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Tabel 1. Uji Validitas Instrumen Penelitian

No. Item r hitung r tabel Keterangan
P1 0,532 0,202 Valid
P2 0,106 0,202 Valid
P3 0,324 0,202 Valid
P4 0,425 0,202 Valid
P5 0,599 0,202 Valid
P6 0,366 0,202 Valid
P7 0,583 0,202 Valid
P8 0,498 0,202 Valid
P9 0,367 0,202 Valid
P10 0,443 0,202 Valid
P11 0,444 0,202 Valid
P12 0,425 0,202 Valid
P13 0,308 0,202 Valid

Sumber:pengolahan data SPSS Versi 29 Tahun 2025

Pada Tabel 2 Dengan jumlah responden 97 orang, diperoleh r tabel
= 0,202 pada taraf signifikansi 0,05. Berdasarkan hasil uji validitas,
terdapat 12 item pernyataan yang valid dan 1 item pernyataan (P2)
yang tidak valid. Oleh karena itu, item P2 perlu diperbaiki atau
dikeluarkan dari instrumen penelitian.

Selanjutnya ada Uji reliabilitas, uji reliabilitas dilakukan
untuk mengetahui konsistensi instrumen penelitian dalam
mengukur variabel penelitian. Pengujian dilakukan menggunakan
koefisien Cronbach’s Alpha. Hasil pengujian menunjukkan bahwa
nilai Cronbach’s Alpha berada di atas 0,70 dan nilai Corrected
Item—Total Correlation di atas 0,30, sehingga instrumen penelitian

dinyatakan reliabel dan layak digunakan.
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Uji reliabilitas instrumen dilakukan dengan menggunakan koefisien

Cronbach’s Alpha, dengan rumus:

Keterangan:

a= koefisien reliabilitas

k= jumlah item pernyataan

o= varians masing-masing item
o= varians total

Kriteria Pengambilan Keputusan:
a = 0,70— instrumen reliabel

a < 0,70— instrumen tidak reliabel ukkan nilai Cronbach’s Alpha =
0,641 dengan 13 item. Karena nilai tersebut lebih besar dari 0,60,
maka instrumen penelitian dinyatakan reliabel atau memiliki
konsistensi internal yang cukup untuk digunakan dalam penelitian.
Seperti yang tertera pada Tabel 2.

Table 2. Uji Reliabilitas Responden

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

641 13

Sumber:p engo laha n data SPSS Versi 29 Tahun 2025
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Pengujian asumsi klasik dimulai dengan uji normalitas Uji
normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah residual model
regresi berdistribusi normal. Pengujian menggunakan One-Sample
Kolmogorov—Smirnov Test.
Dasar pengambilan keputusan
e Jika Asymp. Sig. (2-tailed) > 0,05, maka residual
berdistribusi normal.
e Jika Asymp. Sig. (2-tailed) < 0,05, maka residual tidak
normal.
terhadap residual tak terstandarisasi menggunakan Uji Kolmogorov
Smirnov Satu Sampel. Nilai signifikansi Asymp. Sig. (2-tailed)
adalah 0,200, lebih besar dari 0,05, menurut hasil tes yang
ditunjukkan pada Tabel 3.
Dan hasil menunjukkan bahwa asumsi normalitas model regresi
terpenuhi karena data residual berdistribusi normal.

Table 3. Uji Normalitas Responden

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 97

Mean 0000000

Normal Parameters*”
ormal Parameters Std. Deviation 27843877

Absolute 075

Most Extreme Differences Positive 056

Negative =075

Test Statistic 075

Asymp. Sig. (2-tailed)" ,200

Sig. 195

Monte Carlo Sig. (2-tailed)* [ 999 Confidence Lower Bound L185

Interval Upper Bound ,206

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

¢. Lilliefors Significance Correction.

d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed 299883525,

Sumber:pengolahan data SPSS Versi 29
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Selanjutnya ada uji multikolinearitas, Uji multikolinearitas
dilakukan untuk mengetahui apakah terdapat hubungan yang terlalu
kuat antarvariabel independen dalam model regresi.

Dasar pengambilan keputusan

e Jika Tolerance > 0,10 dan VIF < 10, maka tidak terjadi
multikolinearitas.

e Jika Tolerance < 0,10 atau VIF > 10, maka terjadi
multikolinearitas.

Hasil uji multikolinearitas ditunjukkan pada Tabel 4. Nilai
toleransi untuk variabel diversifikasi produk (X1) sebesar 0,909,
variabel kepercayaan produk (X2) sebesar 0,882, dan variabel tren
pasar (Z) sebesar 0,833, masing-masing lebih besar dari 0,10.
Sementara itu, nilai faktor variasi inflasi (VIF) untuk masing-
masing variabel berada di bawah 10. Oleh karena itu, dapat
disimpulkan bahwa model regresi tidak menunjukkan gejala
multikolinearitas antar variabel independen.

Table 4. Uji Multikolinearitas Responden

Coefficients*
Model Unstandardized | Standar |t Sig Collinearity
) dized Statistics
Coeftficients Coeffici
ents
B Std. Beta Toleranc | VIF
Error e
1| (Constant) 1,655 542 3,051 | ,003
X1 ,248 ,105 218 2,369 | ,020 ,909 1,10
0
X2 339 074 429 4,588 | <,001 | ,882 1,13
4
Z ,038 ,098 ,038 ,390 ,697 ,833 1,20
0
a. Dependent Variable: Y

Sumber:pengolahan data SPSS Versi 29
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Sebagaimana  ditunjukkan pada Tabel 5, hasil uji
heteroskedastisitas menggunakan metode Glejser Menunjukkan
bahwa variabel X1 dan X2 tidak menunjukkan adanya
heteroskedastisitas dengan nilai signifikansi masing-masing 0,903
dan 0,688 (> 0,05). Sebaliknya, variabel Z menunjukkan nilai
signifikansi sebesar 0,040 (< 0,05), yang menunjukkan adanya
heteroskedastisitas ringan. Untuk memverifikasi temuan tersebut,
uji coba tambahan dilakukan dengan plot scatterplot antara Value
Regression Standardized Predicted dan Residual Regression
Standardized. Hasil scatterplot menunjukkan bahwa model regresi
secara keseluruhan tidak mengalami masalah heteroskedastisitas
dan dapat digunakan untuk analisis lebih lanjut.

Table 5. Uji Heteroskedastisitas Responden

Coefficients?
Unstandardized Standardized . . e
Coefficients Coefficients . Collinearity Statistics
Model std t Sig. Tol
B - Beta oler VIF
Error ance
(Cons 509 ,307 2279 025
tant)
1 X1 -,007 ,059 -,013 -123  ,903 909 1,10
X2 ,017 ,042 ,043 403 688 882 1,134
Z -,115 ,055 -,230 -2,080 ,040 833 1,200

a. Dependent Variable: ABS RES

Sumber: pengolahan data SPSS Versi 29 Tahun 2025

Hasil pengujian hipotesis secara parsial (uji t) di Tabel 6
menunjukkan variabel diversifikasi produk (X1) memiliki nilai
signifikansi 0,020, variabel kepercayaan produk (X2) memiliki nilai
signifikansi kurang dari 0,001, dan variabel tren pasar (Z) memiliki

nilai signifikansi 0,697. Berdasarkan hasil tersebut, dapat
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disimpulkan bahwa kepercayaan produk adalah satu-satunya faktor
yang Dberpengaruh secara signifikan terhadap peningkatan
penjualan; diversifikasi produk dan tren pasar hanya berpengaruh
secara parsial. Jika ada indikasi heteroskedastisitas pada salah satu
variabel independen, ini menunjukkan bahwa varians residual tidak
sepenuhnya konstan sepanjang observasi. Oleh karena itu,
penelitian ini dilanjutkan dengan menguji heteroskedastisitas
menggunakan scatterplot. Ini dilakukan untuk melihat pola
penyebaran residual secara visual dan untuk memastikan apakah
pola tertentu menunjukkan heteroskedastisitas pada model regresi.

Hasil uji heteroskedastisitas dengan scatterplot berikut:

Scatterplot
Dependent Variable: Y
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Gambar 2. Scatterplot
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Hasil

pengujian  heteroskedastisitas

yang  dilakukan

menggunakan scatterplot antara Value Predicted Standardized dan

Residual Regression Standardized menunjukkan bahwa titik-titik

data tidak membentuk pola apa pun, seperti bergelombang,

mengerucut, atau melebar. Selain itu, terlihat bahwa sebaran

residual hampir sama di sepanjang nilai prediksi. Oleh karena itu,

hasilnya adalah bahwa model regresi tidak menunjukkan gejala

heteroskedastisitas. Ini menunjukkan bahwa varians residual

konstan, yang berarti bahwa model telah memenuhi asumsi

heteroskedastisitas dan layak digunakan

untuk analisis data

lanjutan.
Tabel.6 Uji T
Coefficients®
Model Unstandardized Standardized |t Sig. Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
B Std. Error Beta Tolera | VIF
nce
1 |(Constan | 1,655 542 |3051 | 003
t)
X1 ,248 ,105 ,218 2,369 ,020 919 1,100
X2 ,339 074 429 4,588 <,001 882 | 1,134
z 038 098 038 1390 1697 833 | 1,200

a. Dependent Variable: Y

Sumber:pengolahan data SPSS Versi 29 Tahun 2025

Secara bersamaan, hasil uji F menunjukkan nilai F hitung sebesar

12,169 dengan tingkat signifikansi 0,001. Hal ini menunjukkan

bahwa tren pasar, kepercayaan produk, dan variabel diversifikasi

produk semuanya berkontribusi pada peningkatan penjualan.
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Tabel 7. Uji F Simultan

Model Sum of df Mean F Sig.
Squares Square
1 Regressio | 2,922 3 974 12,169 <,001°
n
Residual 7,443 93 ,080
Total 10,364 96

a. Dependent Variable: Y

b. Predictors: (Constant), Z, X1, X2

Sumber.:pengolahan data SPSS Versi 29 Tahun 2025

Tabel 8 menunjukkan nilai koefisien determinasi (R2) sebesar
0,282 yang menunjukkan bahwa variabel diversifikasi produk,
kepercayaan produk, dan tren pasar menyumbang 28,2% dari
variasi peningkatan penjualan, dan variabel lain di luar model

penelitian menyumbang 71,8% dari variasi.

Tabel 8. Table koefisien determinasi (R?)

Model Summary”

Model | R R Square | Adjusted R | Std. Error of
Square the Estimate

1 ,0531 0,282 0,259 0,28289

a. Predictors: (Constant), Z, X1, X2

b. Dependent Variable: Y

Sumber:pengolahan data SPSS Versi 29 Tahun 2025
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Dalam substruktur pertama, analisis jalur menunjukkan bahwa
kepercayaan produk (X1) dan diversifikasi produk (X2) memiliki
pengaruh signifikan terhadap tren pasar (Z), dengan nilai
signifikansi masing-masing 0,014 dan 0,003. Di substruktur kedua,
diversifikasi produk dan tren pasar tidak memiliki pengaruh yang
signifikan. Menurut perhitungan pengaruh langsung, tidak
langsung, dan total, kepercayaan produk memiliki pengaruh
terbesar secara keseluruhan terhadap peningkatan penjualan. Di sisi
lain, tren pasar tidak terbukti mengimbangi pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen.

Table 9. Substruktur 1 Pengaruh X1 dan X2 Terhadap Z

Model Unstandardized Standar |t Sig. Collinearity
Coefficients dized Statistics
Coefficie
nts
B Std. Beta Toler | VIF
Error ance
1 (Cons | 2,332 0,518 - 4,50 | <,00
tant) 3 1
X1 ,267 0,107 ,238 2,49 |,014 |,969 | 1,032
3
X2 ,227 0,074 ,292 3,05 |,003 |,969 | 1,032
4
a. Dependent Variable: Z

Sumber:pengolahan data SPSS Versi 29 Tahun 2025
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Table 10. Substruktur 2 Pengaruh X1 dan X2 Terhadap Y

Coefficients?
Model Unstandardized Standardiz |t Sig. Collinearity
Coefficients ed Statistics
Coefficient
s
B Std. Error | Beta Toleran | VIF
ce
1 (Consta | 1,655 0,542 3,051 | 0,003
nt)
X1 0,248 0,105 0,218 2,369 0,020 0,909 1,100
X2 0,339 0,074 0,429 4,588 | <0,001 | 0,882 1,134
z 0,038 0,098 0,038 0,038 0,657 0,833 1,200
a. Dependent Variable: Y

Sumber:pengolahan data SPSS Versi 29 Tahun 2025

Menurut hasil analisis substruktur kedua, beberapa variabel
independen tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
peningkatan penjualan. Berdasarkan uji parsial (uji t), diversifikasi
produk memiliki nilai signifikansi sebesar 0,020 (> 0,05), yang
berarti tidak berpengaruh signifikan terhadap peningkatan
penjualan; kepercayaan produk memiliki nilai signifikansi sebesar
0,001 (< 0,05), dan tren pasar memiliki nilai signifikansi sebesar
0,697 (> 0,05), yang berarti tidak berpengaruh signifikan terhadap
peningkatan penjualan. Jadi, hanya kepercayaan produk yang
secara langsung meningkatkan penjualan. Tabel berikut
menunjukkan hasil perhitungan pengaruh langsung, tidak langsung,

dan total analisis jalur.
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Tabel 11. Pengaruh Langsung, Tidak Langsung, dan Total

Pengarub langsung ke | Pengaruh tidak
Variabel Pengaruh total
Y langsung ( melalui Z)
X1->Y 0,218 0,238 x 0,038 =0,009 0,227
X2->Y 0,429 0,293 x 0,038 =0,011 0,440

Sumber:pengolahan data SPSS Versi 29 Tahun 2025

Pengaruh langsung diperoleh dari koefisien beta regresi
terhadap variabel Y, sedangkan pengaruh tidak langsung diperoleh
dari hasil perkalian jalur X — Z dan Z — Y. Pengaruh total adalah
kombinasi dari pengaruh langsung dan tidak langsung. Hasil
analisis menunjukkan bahwa kepercayaan produk adalah faktor
yang paling signifikan dalam peningkatan penjualan secara
keseluruhan. Selain itu, tren pasar tidak dapat mengontrol pengaruh
kepercayaan produk dan diversifikasi produk terhadap penjualan.
Oleh karena itu, tidak ada bukti yang signifikan tentang peran tren

pasar sebagai variabel intervening dalam model penelitian ini.

PEMBAHASAN

Pengaruh Diversifikasi Produk terhadap Peningkatan
Penjualan pada kendaraan mobil hybrid merek Toyota di Kota

Bandar Lampung

Berdasarkan hasil penelitian, diversifikasi produk berpengaruh

signifikan terhadap peningkatan penjualan mobil hybrid Toyota di
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Kota Bandar Lampung. Hal tersebut dibuktikan melalui hasil uji t
yang menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,020, dimana nilai
tersebut lebih kecil dari taraf signifikansi 0,05 (0,020 < 0,05).
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa semakin baik
penerapan diversifikasi produk yang dilakukan Toyota, maka

semakin besar peluang peningkatan penjualan kendaraan hybrid.

Diversifikasi produk dalam industri otomotif tidak hanya
berkaitan dengan penambahan jumlah produk, tetapi mencakup
keberagaman jenis kendaraan, tipe, desain, teknologi, fitur,
spesifikasi, kapasitas mesin, hingga variasi harga yang ditawarkan
kepada konsumen. Pada produk Toyota Hybrid, strategi
diversifikasi terlihat dari hadirnya berbagai model kendaraan
seperti Toyota Kijang Innova Zenix Hybrid, Toyota Yaris Cross
Hybrid, Toyota Corolla Cross Hybrid, Toyota Corolla Altis Hybrid,
Toyota Camry Hybrid, hingga Toyota Alphard Hybrid. Setiap
model memiliki karakteristik produk yang berbeda, baik dari segi
bentuk kendaraan, tingkat kenyamanan, fitur keselamatan,

teknologi hybrid, maupun target penggunaan.

Keberagaman jenis produk tersebut memberikan alternatif
pilihan yang lebih luas bagi konsumen sesuai dengan kebutuhan dan
preferensi penggunaan kendaraan. Konsumen yang membutuhkan
kendaraan keluarga dapat memilih model MPV hybrid seperti
Kijang Innova Zenix Hybrid, sedangkan konsumen yang
menginginkan kendaraan dengan desain lebih praktis dan modern

dapat memilih kategori SUV seperti Yaris Cross Hybrid atau
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Corolla Cross Hybrid. Selain itu, tersedia pula kendaraan premium
seperti Camry Hybrid dan Alphard Hybrid yang menawarkan

tingkat kenyamanan serta fitur lebih tinggi.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi diversifikasi
produk Toyota Hybrid mampu meningkatkan daya tarik pasar
karena perusahaan tidak hanya menyediakan satu jenis kendaraan,
tetapi menghadirkan berbagai pilihan produk dengan karakteristik
yang berbeda. Temuan tersebut didukung oleh hasil analisis regresi
yang menunjukkan koefisien regresi sebesar 0,248 dengan nilai
signifikansi 0,020, sehingga dapat diartikan bahwa setiap
peningkatan diversifikasi produk akan diikuti oleh peningkatan

penjualan secara signifikan, dengan asumsi variabel lain tetap

Temuan penelitian ini sejalan dengan penelitian Suciani
Ni'matul (2023) yang menyatakan bahwa diversifikasi produk
berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan. Perbedaan
jenis industri tidak menghilangkan peran diversifikasi produk
sebagai strategi pemasaran, karena baik pada sektor UMKM
maupun industri otomotif, keberagaman produk dapat memberikan
nilai tambah dan meningkatkan peluang konsumen dalam

melakukan pembelian.

Dengan demikian, diversifikasi produk Toyota Hybrid dapat
menjadi salah satu faktor yang mendukung peningkatan penjualan.
Namun, keberhasilan strategi tersebut tetap perlu didukung oleh

faktor lain seperti kepercayaan konsumen terhadap kualitas produk,
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harga yang kompetitif, pelayanan purna jual, serta pemahaman

konsumen mengenai manfaat teknologi kendaraan hybrid.

Pengaruh Kepercayaan Produk terhadap Peningkatan
Penjualan pada kendaraan mobil hybrid merek Toyota di Kota
Bandar Lampung

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan produk
berpengaruh positif dan signifikan secara langsung terhadap
peningkatan penjualan kendaraan mobil hybrid merek Toyota di
Kota Bandar Lampung, Hal tersebut terlihat dari nilai Standardized
Beta sebesar 0,429 yang merupakan nilai terbesar dibandingkan
variabel lainnya, Kepercayaan konsumen terhadap kualitas produk,
reputasi merek, transparansi informasi, dan keandalan teknologi
berperan sebagai mekanisme pengurang risiko pada produk bernilai
ekonomi tinggi seperti kendaraan hybrid. Selain itu, kepercayaan
produk juga berpengaruh signifikan terhadap tren pasar. Namun,
tren pasar tidak mampu memediasi pengaruh kepercayaan produk
terhadap peningkatan penjualan, yang menunjukkan bahwa
keputusan pembelian lebih dipengaruhi oleh keyakinan personal
konsumen dibandingkan sekadar mengikuti tren. Dengan demikian,
kepercayaan produk merupakan faktor utama yang secara langsung
mendorong peningkatan penjualan.

Secara konseptual, kepercayaan produk (trust) merupakan
keyakinan konsumen terhadap kualitas, keandalan, dan integritas
suatu produk yang dapat memengaruhi keputusan pembelian.
Tingkat kepercayaan yang tinggi akan mengurangi persepsi risiko

dan meningkatkan loyalitas konsumen terhadap produk. Hasil
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penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh
Harahap (2022) yang menyatakan bahwa trust berpengaruh
signifikan terhadap peningkatan penjualan. Penelitian tersebut
menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat kepercayaan yang
dimiliki konsumen, maka semakin besar pula peluang peningkatan
penjualan. Kesamaan temuan ini menegaskan bahwa kepercayaan
merupakan faktor penting dalam membangun hubungan jangka
panjang antara perusahaan dan konsumen, termasuk pada industri
otomotif kendaraan hybrid.

Berdasarkan pembahasan tersebut, dapat disimpulkan
bahwa kepercayaan produk memiliki peran yang sangat penting dan
dominan dalam meningkatkan penjualan mobil hybrid Toyota di
Kota Bandar Lampung. Keputusan pembelian konsumen lebih
banyak dipengaruhi oleh keyakinan terhadap kualitas dan
keandalan produk dibandingkan pengaruh tren pasar. Oleh karena
itu, perusahaan perlu terus menjaga kualitas produk, meningkatkan
transparansi informasi, serta memperkuat reputasi merek guna

mempertahankan dan meningkatkan kepercayaan konsumen.

Hubungan Diversifikasi Produk dan Kepercayaan Produk
terhadap Peningkatan Penjualan dengan Tren Pasar sebagai
Variabel Intervening pada kendaraan mobil hybrid merek
Toyota di Kota Bandar Lampung

Hasil analisis menunjukkan bahwa diversifikasi produk dan
kepercayaan produk berkontribusi dalam membentuk tren pasar
berdasarkan hasil analisis sebelumnya, tetapi hasil regresi

menunjukkan bahwa tren pasar tidak mampu memberikan pengaruh
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yang signifikan terhadap peningkatan penjualan. Hal ini dibuktikan
dengan nilai koefisien regresi (B) sebesar 0,038, nilai t-hitung
sebesar 0,390, dan nilai signifikansi sebesar 0,697 yang lebih besar
dari taraf signifikansi 0,05 (0,697 > 0,05). Meskipun koefisien
regresi bernilai positif, besarnya pengaruh tersebut sangat kecil dan
tidak signifikan secara statistik. Dengan demikian, tren pasar belum
mampu memberikan kontribusi nyata dalam meningkatkan
penjualan kendaraan mobil hybrid Toyota di Kota Bandar
Lampung, sehingga fungsi tren pasar sebagai variabel intervening
dalam hubungan antara diversifikasi produk dan kepercayaan
produk terhadap peningkatan penjualan belum dapat dibuktikan.
Secara teoritis, diversifikasi produk dan kepercayaan
produk merupakan strategi penting dalam meningkatkan kinerja
pemasaran. Diversifikasi produk bertujuan memperluas pilihan
konsumen dan meningkatkan daya tarik pasar, sedangkan
kepercayaan produk menjadi dasar utama dalam membangun
keyakinan konsumen terhadap kualitas dan keandalan produk.
Penelitian Fitri dkk. (2023) menunjukkan bahwa diversifikasi
produk berpengaruh sangat signifikan terhadap volume penjualan.
Selain itu, penelitian Aditya Liliyan (2020) membuktikan bahwa
trust berpengaruh signifikan terhadap marketing performance, baik
secara parsial maupun simultan dengan variabel lain. Hasil
penelitian ini memperkuat temuan terdahulu dengan menunjukkan
bahwa kedua variabel tersebut secara bersama-sama berperan
dalam membentuk tren pasar. Namun, dalam konteks industri

kendaraan hybrid, kepercayaan produk terbukti lebih dominan
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dalam  mendorong peningkatan penjualan  dibandingkan

diversifikasi produk.

Berdasarkan pembahasan tersebut, dapat disimpulkan
bahwa diversifikasi produk dan kepercayaan produk memiliki peran
penting dalam membentuk tren pasar, tetapi peningkatan penjualan
lebih ditentukan oleh tingkat kepercayaan konsumen terhadap
produk. Hal ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran kendaraan
hybrid perlu mengombinasikan inovasi produk dengan upaya
membangun dan mempertahankan kepercayaan konsumen. Dengan
demikian, perusahaan disarankan untuk memperkuat kualitas
produk dan reputasi merek sekaligus mengembangkan variasi

produk yang sesuai dengan kebutuhan pasar.

Peningkatan Penjualan Kendaraan Mobil Hybrid dalam
Perspektif Bisnis Islam pada kendaraan mobil hybrid merek
Toyota di Kota Bandar Lampung

Dalam perspektif bisnis Islam, peningkatan penjualan tidak
hanya dipandang sebagai keberhasilan ekonomi semata, tetapi juga
sebagai hasil dari penerapan etika bisnis yang berlandaskan pada
nilai kejujuran, amanah, dan kepercayaan. Hal ini sejalan dengan
hasil penelitian yang menunjukkan bahwa peningkatan penjualan
mobil hybrid di Kota Bandar Lampung tidak hanya dipengaruhi
oleh faktor ekonomi, tetapi juga oleh penerapan nilai-nilai etika
bisnis Islam tersebut dalam praktik penjualan.. Indikator yang
paling dominan dalam meningkatkan penjualan adalah kepercayaan

konsumen terhadap produk. Kepercayaan ini terbentuk karena
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penjual menyampaikan informasi produk secara jujur, seperti
spesifikasi kendaraan, teknologi hybrid, dan efisiensi bahan bakar
secara transparan sehingga konsumen merasa yakin terhadap
produk yang ditawarkan.

Selain itu, nilai amanah tercermin dari tanggung jawab
penjual dalam menjaga kualitas kendaraan serta memberikan
pelayanan yang sesuai dengan informasi dan janji yang
disampaikan kepada konsumen. Penerapan sikap jujur dan amanah
tersebut kemudian memperkuat kepercayaan konsumen, yang pada
akhirnya mendorong keputusan pembelian dan berkontribusi
terhadap peningkatan penjualan. Dengan demikian, hasil penelitian
ini menegaskan bahwa nilai-nilai etika bisnis Islam memiliki peran
penting dalam membangun hubungan yang saling percaya antara
penjual dan pembeli.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan produk
menjadi faktor paling dominan dalam meningkatkan penjualan
kendaraan mobil hybrid di Kota Bandar Lampung. Hal ini sejalan
dengan prinsip Islam yang menekankan pentingnya membangun
hubungan saling percaya antara penjual dan pembeli. Kepercayaan
konsumen terhadap kualitas produk, transparansi informasi, dan
keandalan teknologi mencerminkan praktik bisnis yang berorientasi
pada nilai kejujuran dan tanggung jawab.

Islam secara tegas melarang praktik kecurangan dalam
perdagangan sebagaimana dijelaskan dalam QS. Al-Muthaffifin
(83): 1-3 yang mengecam perilaku tidak jujur dalam menakar dan
menimbang. Ayat ini dapat dimaknai dalam konteks modern

sebagai larangan memberikan informasi yang menyesatkan
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mengenai kualitas atau kondisi produk. Selain itu, Allah SWT juga
menegaskan bahwa jual beli merupakan aktivitas yang dihalalkan
selama dilakukan secara adil dan tidak merugikan pihak lain (QS.
Al-Baqgarah: 275; QS. An-Nisa: 29). Prinsip-prinsip tersebut
menekankan bahwa peningkatan penjualan harus dicapai melalui
cara yang halal, transparan, dan berorientasi pada kemaslahatan
bersama.

Dengan demikian, peningkatan penjualan kendaraan mobil
hybrid dalam perspektif bisnis Islam mencerminkan keberhasilan
perusahaan dalam menerapkan nilai-nilai etika bisnis Islam. Produk
kendaraan hybrid yang ramah lingkungan juga sejalan dengan
konsep maslahah dan tanggung jawab manusia sebagai khalifah
untuk menjaga kelestarian bumi. Perusahaan yang mengedepankan
kejujuran, kualitas produk, dan tanggung jawab sosial akan lebih
mudah memperoleh kepercayaan konsumen serta mencapai
keberlanjutan usaha sesuai dengan prinsip syariah.

Beberapa keterbatasan penelitian ini harus
dipertimbangkan. Pertama, penelitian ini dilakukan dalam konteks
lokal—konsumen mobil hybrid Toyota di Kota Bandar Lampung.
Oleh karena itu, hasilnya harus digeneralisasi dengan hati-hati ke
area lain atau merek kendaraan hybrid lainnya. Kedua, nilai
koefisien determinasi (R2) sebesar 28,2% menunjukkan bahwa
faktor di luar model yang dapat memengaruhi peningkatan
penjualan termasuk layanan purna jual, harga, promosi, dan

kebijakan pemerintah.
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Ketiga, penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif
melalui instrumen kuesioner sehingga informasi yang diperoleh
terbatas pada persepsi responden yang dapat diukur melalui
indikator penelitian. Penelitian selanjutnya dapat menggunakan
pendekatan kualitatif atau metode campuran (mixed method) untuk
menggali lebih mendalam mengenai alasan, pengalaman, dan

pertimbangan konsumen dalam memilih kendaraan hybrid.
SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, dapat
disimpulkan bahwa diversifikasi produk dan kepercayaan produk
berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan kendaraan
mobil hybrid merek Toyota di Kota Bandar Lampung. Diversifikasi
produk melalui keberagaman model, fitur, teknologi, spesifikasi,
dan variasi harga mampu meningkatkan daya tarik produk serta
memberikan lebih banyak alternatif pilihan bagi konsumen. Namun
demikian, kepercayaan produk menjadi variabel yang paling
dominan dan memiliki pengaruh total terbesar terhadap peningkatan
penjualan. Tingginya kepercayaan konsumen terhadap kualitas
produk, keandalan teknologi, transparansi informasi, dan reputasi
merek terbukti lebih menentukan keputusan pembelian

dibandingkan faktor lainnya.
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Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa diversifikasi produk
dan kepercayaan produk berkontribusi dalam membentuk tren
pasar. Akan tetapi, tren pasar tidak terbukti mampu memediasi
pengaruh kedua variabel tersebut terhadap peningkatan penjualan
kendaraan mobil hybrid Toyota di Kota Bandar Lampung. Temuan
ini menunjukkan bahwa peningkatan penjualan lebih ditentukan
oleh tingkat kepercayaan konsumen dan kualitas strategi

perusahaan daripada pengaruh tren pasar itu sendiri.

Dalam perspektif bisnis Islam, peningkatan penjualan kendaraan
mobil hybrid tidak hanya dipengaruhi oleh strategi pemasaran,
tetapi juga oleh penerapan nilai-nilai etika bisnis Islam, seperti
amanah, kejujuran, dan transparansi. Nilai-nilai tersebut menjadi
landasan dalam membangun kepercayaan konsumen, sehingga
mendorong keputusan pembelian dan menciptakan hubungan
jangka panjang antara perusahaan dan konsumen. Dengan
demikian, temuan penelitian ini menegaskan bahwa keberhasilan
peningkatan penjualan tidak hanya ditentukan oleh aspek ekonomi,
tetapi juga oleh penerapan prinsip-prinsip bisnis yang sesuai dengan
syariah.

Secara teoretis, penelitian ini memperkuat dominasi kepercayaan
produk sebagai faktor utama dalam meningkatkan penjualan,
sekaligus menunjukkan bahwa tren pasar belum mampu berperan
sebagai variabel intervening. Dengan mempertimbangkan
keterbatasan penelitian yang hanya dilakukan pada konsumen mobil
hybrid Toyota di Kota Bandar Lampung dan masih terbatasnya

variabel yang digunakan, penelitian selanjutnya disarankan untuk
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memperluas cakupan wilayah penelitian, menambahkan variabel
lain yang berpotensi memengaruhi peningkatan penjualan, serta
mengombinasikan pendekatan kuantitatif dan kualitatif agar

diperoleh pemahaman yang lebih komprehensif.

SARAN

Berdasarkan temuan penelitian, produsen kendaraan mobil
hybrid disarankan untuk memfokuskan strategi pemasaran pada
penguatan kepercayaan konsumen. Penguatan tersebut dapat
dilakukan melalui peningkatan transparansi informasi produk,
konsistensi kualitas dan keandalan teknologi, serta optimalisasi
layanan purna jual. Strategi berbasis kepercayaan dinilai lebih
efektif dalam mendorong peningkatan penjualan dibandingkan
pendekatan yang berfokus pada diversifikasi produk atau
pemanfaatan tren pasar.

Diversifikasi produk dan tren pasar tetap relevan sebagai
strategi pendukung dalam membentuk persepsi dan minat pasar,
namun tidak dapat dijadikan faktor utama dalam mendorong
keputusan pembelian. Oleh karena itu, implementasi diversifikasi
produk perlu disesuaikan dengan kebutuhan fungsional dan
pertimbangan ekonomis konsumen agar memberikan dampak yang
lebih signifikan.

Penelitian selanjutnya disarankan untuk memperluas
cakupan wilayah dan objek penelitian, serta memasukkan variabel
tambahan yang berpotensi memengaruhi peningkatan penjualan,
seperti harga, promosi, layanan purna jual, dan kebijakan

pemerintah. Selain itu, penggunaan pendekatan metode campuran
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diharapkan mampu memberikan pemahaman yang lebih
komprehensif terhadap dinamika keputusan pembelian kendaraan

hybrid.
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Lampiran 1. Kuesioner
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Terhadap Peningkatan Penjualan Dengan Trend Pasar Sebagai

Variabel Intervening Pada Kendaraan Mobil Hybrid Dalam

Perspektif Bisnis Islam
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Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Raden
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“Pengaruh Diversifikasi Produk dan Kepercayaan Produk
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Variabel Intervening pada Kendaraan Mobil Hybrid dalam
Perspektif Bisnis Islam (Studi pada Konsumen/Pemilik
Kendaraan Mobil Hybrid Merek Toyota di Bandar Lampung)”.

Sehubungan dengan penelitian ini, saya memohon
kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i untuk meluangkan waktu
mengisi kuesioner berikut. Jawaban yang diberikan akan sangat
membantu dalam menyelesaikan penelitian ini. Seluruh data
dan informasi yang diperoleh dijamin kerahasiaannya serta
hanya digunakan untuk kepentingan akademis.
Atas kesediaan dan partisipasinya, saya ucapkan terima kasih.
Wassalamu’alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh.

Hormat saya,

Ariya Putra Marwa Pramulya
2151040020
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PETUNJUK PENGISIAN

Mohon berikan tanda check mark (V) pada salah satu
kolom yang paling sesuai dengan apa yang Bapak/ Ibu
rasakan. Berikut adalah keterangan pilihan jawaban:

STS

TS

N

S

SS

Sanga
t
Tidak
Setuj

Tida
k
Setuj
u

Netr
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Setuj

Sanga
t
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u

DATA RESPONDEN

Umur :...ooeeeeeeenne, Tahun
Jenis Kelamin : Pria / Wanita *
Domisili ...
(*) : coret yang tidak perlu

Diversifikasi Produk
NO SS
(X1)

TS STS

Ukuran produk
(bentuk, model,
struktur, fisik)

1 Toyota Hybrid memiliki
jenis kendaraan yang
beragam.

Jenis produk

Toyota Hybrid
2 menawarkan jenis
ukuran, warna, fitur, dan
spesifikasi mesin yang
sesuai kebutuhan.
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Variasi desain/warna

Toyota Hybrid
menyediakan  berbagai
pilihan desain.

Kualitas produk

Toyota Hybrid
menghadirkan  kualitas
produk  yang  sesuai
kebutuhan.

NO

KepercayaanProduk
(X2)

SS

TS

STS

Kredibilitas Streamer
(Streamer’s Credibility )

Toyota Hybrid memiliki
kredibilitas yang dapat dipercayq
konsumen.

Kekayaan Media
(Media Richness)

Beragam media informasi
Toyota membantu saya
merasa yakin dan percaya
bahwa mobil hybrid
mereka dapat diandalkan.

Interaksi (Interactivity)

Saya merasa pihak Toyota
memberikan respon yang
cepat terhadap
pertanyaan saya
mengenai mobil hybrid

NO

Trend Pasar (Z)

SS

TS

STS

Attitude ( perilaku)

Dengan  menggunakan
menggunakan mobil
hybrid akan memberikan
manfaat bagi saya dan
lingkungan
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Subjective Norm
(Norma Subjektif)

Saya ingin mengikuti tren
dan perkembangan
terkini dalam penggunaan
mobil hybrid agar tidak
terlihat ketinggalan

Perceived  Behavioral
Control. ( Persepsi
Kontrol Perilaku)

Saya  yakin  bahwa
nantinya saya dapat
mengatasi kendala
(seperti harga, perawatan,
atau fasilitas pengisian
daya) jika menggunakan
mobil  hybrid ramah
lingkungan.

NO

Peningkatan Penjualan
Y)

SS

TS

STS

Mencapai tingkat
penjualan atau volume
penjulan

Diversifikasi produk
Toyota Hybrid
mendorong peningkatan
penjualan

Mendapatkan laba
tertentu

Tren pasar kendaraan
hybrid berdampak positif
pada penjualan Toyota
Hybrid.

Menunjang
pertumbuhan
perusahaan

Kepercayaan saya
terhadap Toyota Hybrid
memengaruhi
peningkatan penjualan
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