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PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP VOLUM
PENJUALAN PRODUK MAKANAN KHAS RIAU
BOLU CERMAI AL-MAHDI

ABSTRAK

OLEH : SUHAR SETIYAWATI
NPM : 167210096

Bauran pemasaran memberikan-dampak  terhadap peningkatan volum penjualan
produk. Bauran pemasaran-memberikan strategi ‘dan upaya kegiatan pemasaran
sehingga memperoleh hasil yang maksimal. Peningkatan volum penjualan melalui
kegiatan pemasaran tidak terlepas dari ketentuan Produk, Harga, Tempat, Promosi
sehingga meningkatkan hasil penjualan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Volum Penjualan Produk Makanan Khas
Riau Bolu Cermai Al-Mahdi. Metode yang digunakan adalah kuantitatif dengan
menggunakan survey deskriptif yaitu tipe penelitian yang menggambarkan
mengenai variabel yang diteliti, penelitian ini. menetapkan 50 responden dan
sebanyak 2 “informan. Teknik pengumpulan data Observasi, kuesioner,
Wawancara, dan Dokumentasi dengan analisis' data secara.deskriptif melalui
pendekatan kuantitatif. Dari hasil penelitian diketahui bahwa bauran pemasaran
belum memberikan pengaruh terhadap volum penjualan hal ini dikarenakan belum
dilakukan penerapan kegiatan Produk, Harga, Tempat, Promosi sesuai dengan
permintaan pasar sehingga hasil penjualan tidak sesuai dengan target penghasilan.
Penelitian ini menyimpulkan“bahwa jberdasarkan hasil uji.statistik maka dapat
disimpulkan bahwa bauran pemasaran terhadap Volum. Penjualan Produk
Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-Mahdi dengan hasil yang cukup baik karena
bauran pemasaran memberikan pengaruh terhadap volum penjualan sehingga
dapat meningkatkan hasil penjualan Bolu Cermai Al-Mahdi. Penulis menyarankan
agar kegiatan pemasaran Bolu Cermai Al-Mahdi di terapkan pada lokasi
penjualan yang dapat dijangkau masyarakat, menerapkan kegiatan promosi, dan
meningkatkan rasa.

Kata Kunci : Bauran Pemasaran, Volum Penjualan, Bolu Cermai Al-Mahdi.
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THE EFFECT OF MARKETING MIX ON SALES VOLUME OF RIAU
TYPICAL FOOD PRODUCTS BOLU CERMAI AL-MAHDI

ABSTRACT

BY : SUHAR SETIYAWATI
NPM : 167210096

Marketing mix has an impact on increasing product sales volume. The marketing
mix provides strategies and. .effarts, for=marketing activities so as to obtain
maximum results. Increasing sales volume through'marketing activities cannot be
separated from the provisions of Products, Prices, Places, Promotions so as to
increase sales results. This study aims to determine the effect of-the marketing mix
on the sales volume of Riau's specialty food products Bolu Cermai Al-Mahdi. The
method used is quantitative using a descriptive survey, which is a type of research
that describes the variables studied, this study determines 50 respondents and 2
informants. Data collection techniques Observation, questionnaires, interviews,
and documentation with descriptive data analysis. through a quantitative
approach. From the results of the study it is known that the marketing mix has not
affected sales.wvolume, this iIs because the product, price, place, promotional
activities have not been carried.out.in accordance with market demand so that the
sales results are not appropriate. . not in accordance with the revenue target. This
study concludes that based on the results of statistical tests, it can be concluded
that the marketing mix on the Sales Volume of Riau Special-‘Food Products Bolu
Cermai Al-Mahdi with fairly good resultsbecause the marketing mix affects sales
volume so as ta increase sales results Bolu Cermai Al-Mahdi. The author suggests
that marketing activities for Bolu Cermai Al-Mahdi be applied to sales locations
that can be reached hy the community, carry out prometional activities, and
improve taste.

Keywords: Marketing Mix, Sales Volume, Sponge Cermai Al-Mahdi
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memenangkan
pemasaran yang ciptakan barang yang
dihasilkan  dengan gkatk: as  produk, maupun hargayang
beragam sehingga dapat bersaing dengan harga dipasaran yang tentunyatidak
mengurangi kualitas dari produk yang dipasarkan.

Dalam menghadapi para pesaing, perusahaan harus mempunyai strategi
dalam mendukung penjualan produksinya, baik itu dari segi internal maupun

eksternal perusahaan. Dari internal perusahaan diantaranya adalah kemampuan

menjual, bagaimana sistem pengorganisasiannya, dan bagaimana kondisi
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perusahaan itu sendiri. Dari eksternal perusahaan yang harus dilihat adalah
bagaimana kondisi pasar apakah mendukung atau tidak untuk menerima

produkyang kita tawarkan, segmen pasarnya, harga produk dan juga selera

didalamnya
dan inginkan
dengan menciptaka awa erkens duk yang bernilai
dimana pembeli

Konsep bauran

menawarkan berbagai produk dan jasa maka konsumen memiliki banyak
pilihan produk ataujasa yang sesuai dengan kebutuhan dan seleranya. Agar
produk yang dihasilkan dapat diterima oleh konsumen maka produsen harus
memberi kepuasan yangtinggi kepada konsumen dengan menciptakan produk

dan jasa yang berkualitas dengan harga bersaing.



Menurut (Fuad, 2007;128), bauran pemasaran adalah kegiatan pemasaran
yang terpadu dan saling menunjang satu sama lain. Keberhasilan perusahaan
dibidang pemasaran didukung oleh keberhasilan dalam memilih produk yang
tepat, harga yang.layak, saluran.distribusi yang-baik, dan promosi yang efektif.

Faktor lain mempengaruhi cepat atau lambatnya sesuatu dalam melakukan
kegiatan produksi dan inovasi adalah harus efektif dan efisiensinya kegiatan
operasional. Disamping itu harus ada koordinasi yang baik dengan semua pihak
yang rerkait dengan masalah produksi serta harus mampu berperan aktif dan
saling mendukung dalam menjalankan proses produksi dan inovasi. Jadi secara
umum, masing-masing faktor-faktor tersebut memiliki hubungan keterkaitan yang
sangat erat dantidak dapat dipisahkan

Bolu Cermai Al-Mahdi merupakan salah satu makanan khas Riau. Bisnis
makanan khas daerah khususnya bolu Cermai Al-Mahdi merupakan salah satu
bisnis yang menjanjikan dan tetap prospektif sepanjang masa. Oleh sebab itu,
perlu dilakukan' kegiatan pemasaran secara efektif dan efisien. Tujuan dari
kegiatan pemasaran adalah memberikan kepuasan kepada konsumen dengan cara
memenuhi kebutuhan dan* keinginan mereka akan produk atau jasa yang
dihasilkan oleh perusahaan. Kegiatan pemasaran yang diterapkan oleh perusahaan
dikatakan berhasil apabila dibuktikan dengan meningkatnya volume penjualan
dan sebaliknya volume penjualan mengalami penurunan bila kegiatan pemasaran
yang diterapkan tidak tepat.

Seorang konsumen membeli produk, tidak hanya sebatas membeli produk

yang dapat memenuhi kebutuhan saja, tetapi juga membeli produk yang
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menawarkan atribut produk yang terbaik. Dalam konsep ini konsumen
akanmenyukai produk yang menawarkan mutu, kinerja dan pelengkap

inovasi yang terbaik.

Adap

Al-Mahdi p

Tabel 1.1 :

hal ini terlihat pada tahun 2018 penjualan meningkat dan pada tahun 2019 sampai
dengan 2020 penjuan menurun. Hal ini tentunya pemilik usaha Bolu Cermai Al-
Mahdi untuk memperhatikan tingkat keberhasil peroduk sehingga konsumen

memiliki minat untuk membeli.



Keberhasilan Penjualan Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-Mahdi
tidak terlepas dari hasil penjualan dari tahun sebelumnya guna mengetahui volum
penjualan. Adapun hasil Penjualan Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-
Mahdi pada tahun2017-2020 sebagai berikut.:

Tabel 1.2 :Jumlah Hasil Penjualan Produk Makanan Khas Riau Bolu
Cermai Al-Mahdi 2017-2020

No | Tahun JumlahVolum penjualan Riau Bolu Cermai Al-
1 2017 79:970.000
2 2018 66.740.000
3 2019 59.971.000
4 2020 44.897.000

Sumber : Toko Bolu Cermai Al-Mahdi, 2021.
Berdasarkan tabel ditas jumlah hasil penjualan produk Makanan Khas Riau
Bolu Cermai Al-Mahdi 2017-2020. Dimana diketahui hasil penjualan dari tahun
2017-2020 mengalami penurunan tentunya hal ini. disebabkan managemen
pemasaran tidak sesuai dengan permintaan konsumen belum diselaraskan
sehingga kurangnya minat pembeli-sehingga ‘berdampak terhadap hasil penjualan
yang rendah.
Berdasarkan ‘penjelasan diatas bahwa strategi pemasaran Makanan Khas
Riau Bolu Cermai Al-Mahdi masih belum diterapkan dengan maksimal sehingga
hal ini mempengaruhi peningkatan“Volum Penjualan. Adapun fenomena dalam
Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Volum Penjualan Produk Makanan Khas
Riau Bolu Cermai Al-Mahdi sebagaimana berikut:
1. Diketahui Bolu Cermai Al-Mahdi dalam pemasarannya belum dipasarkan
sesuai dengan permintaan konsumen terutama di luar kota melainkan Bolu
Cermai Al-Mahdi hanya dipasarkan di kota Pekanbaru sehingga mengurangi

pendapat penjualan Bolu Cermai Al-Mahdi.
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2. Diketahui belum adanya kegiatan penjualan dan promosi Bolu Cermai Al-

Mahdi yang di lakukan sampai keluar daerah sehingga Bolu Cermai Al-

belum diketahui masyarakat luas.

melakukanpeneli : udul: 3 3 2emasaran terhadap

Volum Penjuala

perumusamasalah adalah sebagatk
a. Bagaimana Strategi Pemasaran Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai
Al-Mahdi.
b. Bagaimana Volum Penjualan Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-
Mahdi.
c. Bagaimana Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap VVolum Penjualan Produk

Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-Mahdi?
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C. Tujuan dan Keguanaan Penelitian
1. Tujuan Penelitian

a. Tujuan Penelitiana.untuk mengetahui bagaimana Strategi Pemasaran Produk

manfaat bagi

u pengetuhuan

Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-Mahdi.
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BAB Il
KAJIAN PUSTAKA DAN KERANGKA PEMIKIRAN

A. Studi kepustakaan

proses kerja s

rasionalitas

b. Administrasi mempu

orangmanusia atau lebih, adanya tujuan yang hendak dicapai, adanya

tugastugas yang harus dilaksanakan, adanya peralatan dan perlengkapan
untukmelaksanakan tugas-tugas itu.
c. Administrasi sebagai proses kerjasama bukan merupakan hal yang baru

karena dia telah timbul bersama-sama dengan peradaban manusia.
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Syafri (2012:3) mengatakan administrasi dalam arti sempit adalah berupa
kegiatan pencatatan, pengelolaan, pengumpilan, pemberian nomor/kode surat,

pengetikan, penggandaan, penyimpanan (pengarsipan), pengiriman, berbagai

penetuan a-fakta ara te 1 c dangan yang

menyeluruh's

Dari ura atas dapat di s ' nistrasi merupakan

Pada dasarnya seseorang tide Jup sendiri. Sebagian besar tujuannya
dapat terpenuhi apabila ada interaksi sosial dengan orang lain. Sebagai mahluk
sosial, manusia tidak bisa hidup sendiri, karena manusia memiliki kebutuhan
terhadap manusia lainnya. Karena itu biasanya manusia  berkumpul dan
membentuk kelompok, yang disebut organisasi. Contoh: karang taruna,

perusahaan, kerajaan, negara dan lain-lain. Bahkan sebuah organisasi kejahatan
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10

pun pada dasarnya juga adalah sebuah organisasi, dimana mereka bergabung dan
berkumpul serta memiliki tujuan,dan kepentingan yang sama.

Sedangkan menurut Hamim (2005;24) menjelaskan bahwa Organisasi

bekerjasama

alat dan wadah

(Dewi, 2011;23).

Secara hirarki, g 5 A d3 nan en tidak dapat dipisahkan.
Organisasi merupakan alat manajemen untuk mencapai tujuan. Organisasi adalah
bentuk persekutuan unutk mencapai tujuan bersama. Melalui organisasi hampir
semua kebutuhan manusia dapat dipenuhi sehingga manusia dan organisasi tidak
dapat dipisahkan. Dalam sebuah organisasi terdapat tiga faktor atau unsur penting

menurut Fuad (2006;101), yaitu:
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1. Adanya sekelompok orang.

2. Adanya hubungan dan pembagian kerja diantara mereka.

3. Adanya tujuan yang ingin dicapai.

pada masyarakat

tujuan yang telah ditentukan.

3. Konsep Manajemen
Menurut (Siagian, 2004;5), manajemen dapat didefenisikan dari dua sudut
pandang yaitu sebagai proses penyelenggaraan berbagai kegiatan dalam rangka

penerapan tujuan dan sebagainya kemampuan orang yang menduduki jabatan
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manajerial untuk memperoleh suatu hasil dalam rangka pencapaian tujuan melalui
kegiatan-kegiatan orang lain.

Menurut (Hasibuan, 2005;1), manajemen berasal dari kata to manage yang

berarti mengatur F kan n di atur berdasarkan

‘nw\\‘ '@@.
- i
&

jemen yang

pengorganisasia akukan untuk

menentukan : i , o : elalui pemanfaatan

dalam melakukan berbagai kegiatan ‘seperti perencanaan, pengorganisasian,
pengawasan serta pengarahan yang dilakukan secara teratur hingga tujuan yang

diinginkan tercapai.
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4. Manajemen Sumber Daya Manusia
Menurut Fadli (2013:105) bahwa manajemen sumber daya manusia adalah

ilmu dan seni mengatur hubungan dan peranan tenaga kerja agar efektif dan

meliputi:

1. Perencan: 1S a canakan tenaga

organisasi.
3. Pengarahan (directing) adalah kegiatan mengarahkan semua karyawan
agar mau bekerjasama dan bekerja efektif serta efisien dalam membantu

tercapainya tujuan perusahaan, karyawan, dan masyarakat.
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4. Pengendalian (controlling) adalah kegiatan mengendalikan semua

karyawan agar menaati peraturan-peratuan perusahaan dan bekerja sesuai

dengan rencana.

7. alas jasa langsung
epada karyawan

8 mempersatukan
ercipta kerjasama

9 ntuk memelihara atau

10. Kedisiplinan merupakan fungsi SDM yang terpenting dan kunci
terwujudnya tujuan karena tanpa disiplin yang baik sulit terwujud tujuan
yang maksimal.

11. Pemberhentian (separation) adalah putusnya hubungan kerja

seseorang dari suatu perusahaan
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Menurut Hasibuan (2012;10) Manajemen sumber daya manusia adalah ilmu
dan seni mengatur hubungan dan peranan tenaga kerja agar efektif dan efisien
membantu terwujudnya tujuan perusahaan, karyawan, dan masyarakat.

Fungsi manajemen sumber.daya manusiawyang dikemukakan oleh Hasibuan
(2012;21-23) antara lain sebagai berikut :

1. Perencanaan
Perencanaan (Human® Resources planning).adalah merencanakan tenaga
kerja secara efektif serta efisien agar sesuai dengan kebutuhan perusahaan
dalam membantu terwujudnya tujuan

2. Pengorganisasian
Pengorganisasian adalah kegiatan untuk mengorganisasi semua karyawan
dengan menetapkan pembagian kerja, hubungan Kerja, delegasi wewenang,
integrasi, dan koordinasi dalam bagian organisasi (organization chat)

3. Pengarahan
Pengarahan (Directing) adalah kegiatan mengarahkan semua karyawan, agar
mau bekerja sama dan bekerja efektif serta efisien..dalam membantu
tercapainya tujuan perusahaan, karyawan, dan masyarakat.

4. Pengendalian
Pengendalian (controlling) adalah kegiatan mengendalikan semua karyawan
agar menaati peraturan-peraturan perusahaan dan bekerja sesuai dengan
rencana.

5. Pengadaan
Pengadaan (procurement) adalah proses penarikan, seleksi, penempatan,
orientasi, dan induksi untuk mendapatkan karyawan yang sesuai dengan
kebutuhan perusahaan.

6. Pengembangan
Pengembangan (development) adalah. proses peningkatan keterampilan
teknis, teoritis, konseptual, dan'moral. karyawan melalui pendidikan dan
pelatihan.

7. Strategi Pemasaran
Strategi Pemasaran (compensation) adalah pemberian balas jasa langsung
(direct) dan tidak langsung (indirect), uang atau barang kepada karyawan
sebagai imbalan jasa yang diberikan kepada perusahaan.

8. Pengintegrasian
Pengintegrasian (integration) adalah kegiatan untuk mempersatukan
kepentingan perusahaan dan kebutuhan karyawan, agar tercipta kerja sama
yang serasi dan saling menguntungkan.

9. Pemeliharaan
Pemeliharaan (maintenance) adalah kegiatan untuk memelihara atau
meningkatkan kondisi fisik, mental, dan loyalitas karyawan, agar mereka
tetap mau bekerja sama sampai pension.
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10. Kedisiplinan
Kedisiplinan merupakan fungsi MSDM yang terpenting dan kunci
terwujudnya tujuan karena tanpa disiplin yang baik sulit terwujud tujuan
yang maksimal.

11. Pemberhentian

Pemberhentian (s

paration) adalah putusnya gan kerja seseorang dari

sendirinya.

Menurut William J. Stante pemasaran adalah sebuah sistem
total kegiatan-kegiatan bisnis yang didesain guna merencanakan, menetapkan
harga dan mendistribusi barang-barang dan jasa yang memenuhi kebutuhan para
pelanggan kini dan para pelanggan potensial.

Sedangkan menurut Basu Swasta (2010:5) pemasaran adalah suatu sistem

keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan,
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menentukan harga, memposisikan barang dan jasa yang dapat memuaskan

kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

Menurut Kasmir (2002:77) Pemasaran adalah salah satu faktor yang sangat

uhi kebutuhan
en mempelajari
, memakai, serta

gka memuaskan

pemasaran yaitu sebagai berikut:

1. Mengumpulkan informasi mengenai pelanggan, pesaing serta pelaku dan
kekuatan lain yang ada saat ini maupun yang potensial dalam lingkungan
pemasaran.

2. Mengembangkan dan menyebarkan komunikasi persuasif untuk merangsang

pembelian.
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3. Mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat lain sehingga

transfer kepemilikan dapat dilakukan.

4. Menanggung resiko yang berhubungan dengan pelaksanaan fungsi saluran

konsumen. Jadi bauran pemasaran terdiri dari himpunan variabel yang dapat
dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan
konsumen dalam pasar sasarannya variabel/kegiatan tersebut perlu
dikombinasikan dan dikoordinasikan oleh perusahaan seefektif mungkin dan
melakukan tugas/kegiatan pemasarannya. Dengan demikian perusahaan tidak

hanya sekedar memiliki kombinasi kegiatan yang terbaik saja, akan tetapi dapat
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mengkoordinasikan sebagai variabel bauran pemasaran tersebut untuk
melaksanakan program pemasaran secara efektif.

Menurut  Juhardi, (2010:97) Pendapat lain menjelaskan bahwa bauran
pemasaran adalahsserangkaian.variabel pemasaran terkendali yang dipakai oleh
perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang dikendalikan perusahaan dari
pasar sasarannya. Lebih  lanjut;Tia-menjelaskan bahwa bauran pemasaran
merupakan seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus-
menerus mencapai tujuan pemasarannya di pasar sasaran. Adapun penjelasan
variabel-variabel bauran pemasaran yang dimaksud sebagai berikut:

1. Produk (Product)

Produk secara umum diartikan sebagai sesuatu yang.dapat memenuhi
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Artinya apapun wujudnya, selama itu dapat
memenuhi keinginan pelanggan dan kebutuhan dikatakan sebagai produk. Produk
juga dapat didefinisikan sebagai apa saja yang dapat memenuhi keinginan dan
kebutuhan dalam penggunaan, konsumsi, atau akuisisi. Pendapat lain mengatakan
bahwa produk adalah segala sesuatu (barang, jasa,-.orang, tempat, ide, informasi,
organisasi) yang dapat ditawarkan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan.

2. Harga (Price)

Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayar oleh pengguna untuk
mendapatkan produk. Dengan kata lain seseorang akan membeli barang kita jika
pengorbanan yang dikeluarkan (uang dan waktu) sesuai dengan manfaat yang
diperoleh dari produksi tersebut. Jika hal ini dikaitkan dengan produk layanan,

maka seseorang akan datang ke tempat Kita jika waktu atau dana yang
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dikorbankan untuk mendapatkan produk layanan Kita sesuai dengan produk
layanan yang ditawarkan.

3. Tempat (Place)

am.

dikeluarka

tersebut. Te

LRy

perusahaan
a. Lokas

Lokasi

menonjolkan keistimewaan-keistimewaan produknya dan membujuk konsumen
sasaran agar membelinya. Di samping itu, promosi juga merupakan kegiatan
mengkomunikasikan informasi dari penjual kepada pembeli atau pihak lain dalam
saluran untuk mempengaruhi sikap dan perilaku. mengungkapkan promosi atau
saluran komunikasi dapat bersifat pribadi dan non-pribadi Pertama, saluran

komunikasi pribadi. Saluran komunikasi pribadi melilbatkan dua atau beberapa
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orang yang berkomunikasi langsung satu sama lain dengan tatap muka, satu orang
dengan pendengar, melalui telepon, atau melalui e-mail. Saluran komunikasi

pribadi memperoleh efektifitasnya melalui presentasi dan umpan balik yang

yang bekerja
arketing mix)
diperkenal tegi pemasaran
terpadu yan dengan tujuan
untuk dapat nghasi jua glja , pat memberikan

kepuasan kepz

(Kotler, 2012:92) mengemukaka uran pemasaran merupakan sejumlah
alat-alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk meyakinkan objek
pemasaran atau target pasar yang dituju.

Carthy (dalam Kaotler, 2012;92) mempopulerkan kiat pemasaran kedalam 4

faktor yang disebut the four Ps: Produk, Price, Place, dan Promotion. Keempat

bauran pemasaran tersebut secara singkat dijelaskan sebagai berikut;
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1. Product (produk) adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada masyarakat
untuk dilihat, dipegang, dibeli, atau dikonsumsi.

2. Price (harga) yaitu sejumlah uang yang konsumen bayar untuk membeli

diklasifikasika ja ) enge 3 : asing bauran

pemasaran

8. Tempat meliputi kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia bagi
pelanggan sasaran. Indikator dari tempat antara lain; saluran, cakupan,
pemilahan, lokasi, persediaan, transportasi dan logistik.

9. Promosi berarti aktivitas yang memnyampaikan manfaat produk dan
membujuk pelanggan untuk membelinya. Indikator dari promosi antara lain;

iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, dan hubungan masyarakat.
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Dengan mengacu pada konsep diatas, maka bauran pemasaran 4P yang

tercakup dalam kegiatan Marketing Mix menurut Triyana (2009;17), dapat dirinci

sebagai berikut:

jumlah uang
yang dibutut apatkan sejumlah produ jasa. Hal-hal yang
perlu diperhatikan da : 2\ euntungan praktik

saingan dan perubs akei an pas: sarnyajumle g yang dikeluarkan

bauran pemasaran yang memeganga peranan penting dalam hal mendistribusikan
abarang dan jasa serta melancarkan arus barang dan jasa dari produsen ke
konsumen. Pendistribusian abarang dan jasa dari produsen sampai ke konsumen
akhir tidaklah mudah untuk dilakukan tanpa adanya saluran distribusi yang

memadai. Apalagi untuk adapat menjangkau suatu pasar yang luas, dalam hal ini
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membutuhkan saluran distribusi yang dapat menyampaikan barang sampai ke

tangan konsumen.

d. Pengertian Promosi (Promotion)

setiap usah
Tempat (Place

dapat disesua

QQ ‘ a gambaran pegembangan usaha

dapat disesuaikan dengan s

7. Volume Penjualan

Menurut Kotler, (2014:8) Arti dari volume penjualan itu sendiri adalah
barang terjual dalam bentuk wuang untuk jangka waktu tertentu di dalamnya
mempunyai strategi yang baik.

Sofjan (2014:26) mengemukakan bahwa volume penjualan menunjukkan

nilai penawaran yang memiliki kesan sesuai dengan tingkat kemampuan
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konsumen untuk membeli dan memiliki suatu produk yang dinyatakan dengan
nilai finansial atau nominal.

Peningkatan volume penjualan bagi perusahaan sangat penting untuk

hasil akan

Berdasarkan penjelasan diatas bahwa Volume penjualan merupakan total
yang dihasilkan dari kegiatan penjualan barang. Semakin besar jumlah penjualan
yang dihasilkan perusahaan, semakin besar kemungkinan laba yang akan

dihasilkan perusahaan.
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B. Penelitian Terdahulu

Tabel I1.1. Penelitian Terdahulu

nery wWe[sy sejisIdAm ueeyesndiog
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No

Nama

Variabel

Hasil

Perbedaan

1.

Elviera

Sari

AnaI|5|s

Berdasarkan hasil

DE elltlan bahwa Strategi

Persamaan

Terdapat
perbedaan,
Lokasi
penel itian,

penelitian

Terdapat

perbedaan
pada Sub
indikator
Strategi
Pemasaran

dan Penjualan,
dan hasil

penelitian,
lokasi
penelitian
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3. | Rocky Pengaruh Diketahui bahwa | Sama-sama Terdapat
Potale Bauran dukungan indikator | menggunakan perbedaan
(2015) Pemasaran Bauran Pemasaran | Metode Kuantitatif | pada Sub teori

Terhadap berpengaruh  signifikan | dengan uji  Uji | Bauran
Peningkatan | terhadap Volume | Validitas dan | Pemasaran
Volume Penjualan dimana Bauran | Reliabilitas, dan  Volume
Penjualan Pemasaran secara | Regresi Linier | Penjualan,
Lipag Sagbe | simultan berpengaruh | Sederhana, lokasi
Mandar signifikan terhadap | Pengujian penelitian dan
Pada Malolo | kinerja pegawai dengan | Koefisien hasil

Group tingkat hubungan antara | Determinasi. penelitian
Kabupaten variable yang “kuat”

Polewali

Mandar

Dalam

Perspektif

Ekonomi

Islam

4 | Septerin | Strategi Berdasarkan hasil | Menggunakan Terdapat

a (2018) | Pemasaran penelitian bahwa | Metode Kuantitatif | perbedaan
Untuk dukungan Strategi | dengan uji  Uji | pada Sub
Meningkatka | Pemasaran = berpengaruh | Validitas dan | indikator
n- Volume | signifikan terhadap | Reliabilitas, Strategi
Penjualan Di | Volume Penjualan Di | Regresi Linier | Pemasaran
Cavinton Cavinton Hotel | Sederhana, dan Volume
Hotel Yogyakarta, Strategi | Pengujian Penjualan, dan
Yogyakarta Pemasaran secara | Koefisien hasil

simultan berpengaruh | Determinasi. penelitian,
signifikan terhadap lokasi
Volume Penjualan dengan penelitian.
tingkat " hubungan' antara

variable yang sangat kuat.

5 Rani Pengaruh Diketahui bahwa Strategi | Sama-sama Terdapat
Veriyani | Strategi Pemasaran  berpengaruh | menggunakan perbedaan
(2018) Pemasaran signifikan terhadap | Metode penelitian | pada teori

Terhadap Strategi Pemasaran | Kuantitatif dengan | Strategi
Volume Terhadap Volume | uji Uji Validitas | Pemasaran
Penjualan Penjualan, Pemberian | dan  Reliabilitas, | dan  Volume
Dengan Strategi Pemasaran secara | Regresi Linier | Penjualan
Sosial Media | simultan berpengaruh | Sederhana, lokasi
Whatsapp signifikan terhadap | Pengujian penelitian, dan
Sebagai Volume Penjualan dengan | Koefisien hasil

Variabel tingkat hubungan antara | Determinasi. penelitian
Intervening variable yang “kuat”

Di Toko

Shoffana

Gallery Hijab

Tulungagung

Sumber : Olahan Data penelitian, 2021
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C. Kerangka Pemikiran
Berdasarkan uraian variabel-variabel yang telah dibahas di atas, peneliti

menggambarkannya dalam paradigma pemikiran sebagai berikut:

:432) Volum
an (Y):
volume

: Harga (P 3 ( alan tertentu.

b
c. Tempat (Place , apat laba tertentu.
d. Promosi g pertumbuhan

D. Konsep Operasional

Dengan konsep ini peneliti akan memberikan penafsiran yang mengaitkan
pemikiran dalam analisa. Peneliti melaksanakan beberapa konsep yang
berhubungan dengan penelitian ini, sesuai dengan kerangka teoritis yang telah
dikemukakan sebelumnya oleh peneliti, Adapun konsep operasional tersebut

antara lain :
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1. Administrasi adalah sekumpulan dua orang atau lebih yang bekerja
bersama-sama untuk mencapai suatu tujuan yang telah ditetapkan, secara

efektif dan efesien.

na sekelompok orang
“Nuapaaant '@@‘
i pemanfaatan

g dibutuhkan untuk

c. Place yaitu tempat yang digunakan untuk memasarkan produk sampai
ke konsumen untuk berbagai aktivitas perusahaan yang
mengupayakan produk ke tangan konsumen.

d. Promotion merupakan salah satu factor penentu keberhasilan suatu

program pemasaran.
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6. Volume penjualan adalah barang terjual dalam bentuk uang untuk jangka
waktu tertentu didalamnya mempunyai strategi yang baik meliputi:

1. Mencapai volume penjualan tertentu yaitu penerimaan target dan

dari hasil
1]
-
"g pemasaran
=
B o
=
8 = i
- = E. Operasi
= 2
- e bentuk tabel,
- . il ot :
:- E— uraian kons ) 0 : al D Irancang untuk
& = I\ . o
- = mendapatk ' akurat. Ka operasionalisasi
A
”- }
E" = variabelnyan
7 _'é
- Tabel 11. 2: Op
— =
E ; Skala
L 5
E Bauran pemasaran a. Baik.
» merupakan  seperangkat b. Cukup Baik.
g alat pemasaran  yang c. Kurang Baik
digunakan  perusahaan 2. Harga (Price) 1. Daftar Harga. a. Baik.
untuk terus-menerus 2. Diskon/Potongan  p. Cukup Baik.
mencapal | tujuan Harga. c. Kurang Baik
pemasarannya di pasar _ i
sasaran me||put| Produk 3. Tempat (Place) 1. Lokasi. ) a. Baik. )
(Product), Harga (Price), 2. Transportasi. b. Cukup Ba|I_<.
Tempat (Place), Promosi c. Kurang Baik
(Promotion).  Triyana, 4. Promosi 1. Pemasaran melalui . Baik.
(2010:97) (Promotion) media. b. Cukup Baik.
2. Pemasaran dalam (. Kurang Baik
dan luar Kota.
Volume penjualan adalah | Volum 1. Mencapai volume |1. Target, a. Baik.
barang terjual dalam | Penjualan penjualan tertentu |2. Penerimaan b. Cukup Baik.
bentuk uang untuk jangka pendapatan  dan . Kurang Baik
waktu tertentu pengeluaran.
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didalamnya mempunyai
strategi yang baik
meliputi Mencapai
volume penjualan
tertentu, Mendapat laba
tertentu, Menunjang

pertumbuhan perusahaan.
Menurut  kotler (2014:

2. Mendapat  laba [1. Penghasilan a. Baik.
tertentu Bulanan b. Cukup Baik.
2. Penghasilan c. Kurang Baik
tahunan.
3. Menunjang 1. Karyawan, a. Baik.
pertumbuhan 2. Lokasi pemasaran. p. Cukup Baik.
perusahaan c. Kurang Baik

upakan jenis
omena sosial
spesifik) sepe
orang (Sug
maka setia
dimana skal

Table 11 .3:

No
1
2

3

dapat dinyatakan dalam rumus yaitt
Skor tertinggi  : Jumlah responden x jumlah item pertanyaan x nilai tertinggi
Skor terendah  : Jumlah responden x jumlah item pertanyaan x nilai terendah

: Skor tertinggi—skor terendah
Skala pengukuran

Interval

Skor tertinggi  : 50 x 14 x 3 =2.100

Skor terendah  :50x 13 x1 =700
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Interval :2.100 — 700
3
1467

Variabel ini diukur dengan mengajukan 14 pertanyaan yang jumlah

terendah 100 dengan interval kelas

Baik :Apabila jumlah skor yang diterima dari kuisioner berada pada
interval 233-300

Cukup baik :Apabila jumlah skor yang diterima dari kuisioner berada pada

interval 166-232
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Kurang baik  :Apabila jumlah skor yang diterima dari kuisioner berada pada
interval 100-165

2. Variabel Terikat Yaitu Volum Penjualan

ertinggi 300 dan skor

N INECE 'o.'
@5“*3 yanguite Rﬁa berada pada

o
F
Ve
bl
ﬁ er berada pada

o
g
o
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METODE PENELITIAN

Untuk mendapatkan data penelitian yang benar dan lengkap, maka penulis

penelitian, enyataan yang

ada di lap engumpulkan
data, menga tipe ini adalah

untuk mengetahui 3 : aktor-faktor yang

B. Lokasi penelitian

Penelitian ini dilakukan di Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-
Mahdi yang beralamat di Jalan Kota Pekanbaru. Alasan penelitian memilih tempat
ini sebagai tempat penelitian karena penulis menemukan bahwa strategi
pemasaran Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-Mahdi belum

memberikan dampak terhadap peningkatan volum penjualan hal ini dikarenakan

34
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rendahnya promosi Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-Mahdi dan

rendahnya produk permintaan konsumen sehingga mempengaruhi minat pembeli.

dilihat pada

Tabel I11.1:

Persentase
Informan 100%
100%
Jumlah 100%
Responden
100%
100%
Masyarakat
Masyarakat Pembeli - 20 100%
Jumlah 30 50 -

Sumber: Data Olahan Penulis 2021

D. Teknik Penarikan Sampel
Berdasarkan pertimbangan penelitian dan pengelompokan populasi, maka

untuk menentukan populasi dan sampel, pada Manager, HRD, digunakan
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penarikan sensus karena jumlah populasi tidak terlalu besar dengan jumlah sampel
sebanyak 2 sampel penelitian.

Bidang Pelayanan, Bidang Pemasaran, dan masyarakat pembeli digunakan

g dari sumber di
gket/kuesioner
Al-Mahdi dan

wawancara nmeng ner : adap Manager dan

kepuasan kerja, jurnal terkait pe rdahulu meliputi penelitian pengaruh
Strategi Pemasaran terhadap kepuasan kinerja karyawan, dan data pendukung
penelitian yaitu Daftar penghasilan penjualan Produk Makanan Khas Riau Bolu

Cermai Al-Mahdi, yang dibutuhkan dan berkaitan dengan penelitian.
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F. Teknik Pengumpulan Data

Untuk menghimpun data yang diperlukan, maka digunakan tekhnik

pengumpulan data Sugiyono (2012;85).sebagai berikut :

masi dengan
lis kepada
kat pembeli
eh tanggapan

jualan Produk

Yaitu Pengumpulan data yang dilakukan dengan melihat dan
mengamati secara langsung peristiwa atau kejadian melalui cara yang
sistematik terkait bentuk strategi pemasaran Produk Makanan Khas Riau Bolu
Cermai Al-Mahdi terhadap veolum penjualan sehingga sipenelitian dapat
merasakan apa yang sedang terjadi dilapangan dan meyakinkan peneliti

bahwa subyek tersebut dapat menjadi sumber data bagi penelitian.
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4. Dokumentasi
Yaitu pengumpulan data yang dilakukan dengan mengadakan

pencatatan secara langsung bentuk Strategi Pemasaran yang ditetapkan

iputi foto wawancara,

analisis
kuantitatif, [ . ;. ( ajikan dalam tabel
itatif, data yang
dianalisis dan
nsep dan teori.

Selanjutnya u , an. pendekatan metode

skala Likert (Nazir, 2005:34) de
Untuk variabel Strategi Pemasaran (Skor dari 3 sampai 1):
B = Baik
CB = Cukup Baik
KV = Kurang Baik
Untuk variabel Kepuasan Karyawan (Skor dari 3 sampai 1):

B = Baik
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CB = Cukup Baik
KB = Kurang Baik

1. Uji Validitas dan Reliabilitas

skor total yang
bahwasanya

dalam ana < kore ) o s“item ini sampai

2. Regresi Linier Sederhana

Kemudian dilanjutkan untuk menganalisis pengaruh disiplin kerja sebagai
variabel pengaruh terhadap Kkinerja sebagai variable terikat dengan bantuan
statisktik parametik yaitu regresi sederhana. Adapun rumus dari regresi tersebut

adalah sebagai berikut:
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Y=a+bx+e¢
Dimana:

Y = Kepuasan Karyawan

¢ = Epsilo

maka makin 3 : se sendekatan terhadap

penelitian. Persamz 3 i ngan al ukuran kecocokan

program SPSS versi 17.
4. Pengujian Hipotesis (Uji t)

Melakukan uji t yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh signifikan
antara variable bebas (Strategi Pemasaran) terhadap variable terikat (kinerja

pegawai). Uji t akan membandingkan nilai t hitung dengan t tabel, jika t hitung >t
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tabel maka Hi diterima dan Ho ditolak, tapi jika t hitung <t table maka Hi ditolak

dan Ho diterima.

H. Jadwal Pelaksanaan:Penelitian

Dibawah ini akan dipaparkan mengenai jadwal pelaksanaan penelitian ini
dimulai bulan April sampai dengan bulan Agustus 2021. Untuk lebih jelasnya
dapat dilihat pada tabel berikut ini :

Tabel 111. 2 Jadwal Penelitian

Jenis Bulan dan Minggu ke- 2021

No : - . :
Kegiatan April Mei Juni_ | Juli” | Agustus

Persiapan
1 | dan
Penyusuna

Seminar
Up

Revisi UP

Penelitian
Lapangan

Analisis

Penyusuna
n Laporan

(o> &2 NN N GO BN S

Konsultasi
Revisi

Ujian
8 | Komfretif
Skripsi

9 | Revisi

10 Penggand
aan

Sumber : Olahan Data Penelitian, 2021
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BAB IV
GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN
A. Sejarah Bolu Cermai Al-Mahdi

pada

i, Al-Mahdi

diantaranya
mulanya
dalam keluarga agai oleh-oleh kota
Pekanbaru. Nz ' _ 3 lebolu ini sebagai
makanan k

Bolu

beradadi Yogyakarta. D Patok, di Medan ada Bika

Ambon, diPadang Keripik Sanjai, lalu di Riau apa. Keresahan itu
membuat Dinawatibertekad mengembangkan makanan daerah Riau.Dari
sekian banyak makanankhas daerah yang ada, Dinawati menjatuhkan
pilihan usahanya dalampengembangan bolu kemojo.Hal ini karena bolu

kemojo mempunyai cita rasayang unik dan simpel.Bolu kemojo

merupakan makanan khas Riau tapi  belumdikenal luas saat itu.Pada

42
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awalnya, Bolu Cermai Al-Mahdi hanya mempunyai satu varian yaitu rasa
pandan, tapi sekarang Dinawati telah mengembangkan beberapa varianyang cocok

dengan lidah konsumennya.Varian yang baru itu adalah rasa durian,jagung,

dikerjakan
10 buah

Gerai Al-

setiap hari al ini ] e kerja, dari

tradisional

Bolu Cermai Al-Mahdi yangdijualnya yang laku hanya dua. Tapi Dinawati sangat
senang karenamasih adayang beli Bolu Cermai Al-Mahdinya.Gerai Al-Mahdi
Pekanbaru memiliki mottousahayaitu: tak lengkap kunjungan anda ke Pekanbaru

tanpa Bolu Cermai Al-Mahdi GeraiAl-Mahdi.
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B. Struktur Organisasi Gerai Al-Mahdi

Struktur organisasi adalah susunan komponen-komponen atau unit-
unitkerja dalam suatu organisasi. Struktur Organisasi Gerai Al-Mahdi Pekanbaru
mempunyai bentuk struktur organisasi yang.didasarkan pada bentuk Organisasi
Garis (Line Organization). Bentuk ini sering disebut organisasi scalar
atau organisasi  garis  lurusc Biasanya! »sbentuk  ini dijalankan  oleh
perusahaan = yang tergofong kecil dan tingkat keragaman Kkegiatan masih
rendah serta jumlah karyawan/bawahan masih relativ sedikit. Fungsi struktur
dalam sebuah organisasi adalah memberikan informasi kepada seluruh manusia
yang menjadi anggotanya untuk mengetahui kegiatan atau pekerjaan yang harus
ia kerjakan, berkonsultasi atau bertanggung jawab kepada  Siapa, sehingga
proses kerjasama menuju pencapaian tujuan organisasi dapat terwujud
sesuai dengam perencanaan  yangtelah ditetapkan sebelumnya. Kejelasan
gambaran struktur organisasi akan memberikan kemudahan bagi pimpinan
untuk mendistribusikan jabatan kepada seseorang yang  tepat, sehingga daya
guna dan hasil guna dapat terwujud. Poladasar struktur organisasi sebaiknya
tersusun relative permanen, artinya tidak perlu selamanya mengalami perubahan.
Dalam aktivitas yang dilakukan harus adajaminan fleksibilitas, artinya
aktivitas itu senantiasa dapat diperluas jangkauannya, namun pola dasar struktur
organisasi tidak perlu mengalami perubahan.Yang perlu mendapat perhatian
dalam mengisi struktur organisasi adalah sumber daya manusia yang memiliki
kompentensi yang sesuai dengan jenis tugas dalam bagian-bagian tugas

atau pekerjaan pada struktur tersebut.



Gambar IV. 1. Struktur Organisasi Gerai Al-Mahdi Pekanbaru
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BAB V
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Dalam pelaksanaan penelitian yang mengangkat judul Pengaruh Bauran

nas Riau Bolu Cermai

QG.

yang disajikan sebagai samp

pendidikan ini dijadikan sebagai bahan pertimbangan dalam penelitian ini adalah
pada tingka analisis yang akan diberikan dalam menilai Pengaruh Bauran
Pemasaran Terhadap Volum Penjualan Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai
Al-Mahdi. Hal ini dapat dilihat dari jumlah responden yang terdiri dari jenis

kelamin, umur dan pendidikan, yang dapat dilihat pada tabel dibawa ini :
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Tabel V.1. Klasifikasi Responden Penelitian Berdasarkan Jenis Kelamin.

No Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase(%b)
1 | Laki-Laki 41 82%
2 | Perempuan 9 18%
Jumlah 50 100%
Sumber : Data Ola elitian, 2021
Ber n latas u d itian Laki-laki
sebanya i éjn' erjumlah 9
ERSTIAS ISLAg, _ |
orang. es it selajutnya
berdasarka
Tabel V.2. I S ;
No ‘ sentase
1 <25 = = s 18%
2 |25-3 = } 31 62%
3 | 404 = | ¥ 20%
h — = 100%
Sumber : D en
Berd el di I“ t‘ spon ar adalah antara
usia 25 tahun den I:}b!a@ R n usia responden
umur 25-39 seb a yaitu berusia 40-
o L]
49 tahun berjumla eseluruhan responden.
Kemudian untuk pengg n lan selajutnya berdasarkan.
Kemudian penggolongan responde elitian berdasarkan pendidikan yang

merupakan faktor penilaian pengetahuan responden, yang mana dapat terlihat
pada tabel dibawa ini :

Tabel V.3. Kilasifikasi Responden Penelitian Berdasarkan Tingkat

Pendidikan
No Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase
1 | SMA 35 70%
2 | Diploma 6 12%
3 | Sarjana 9 18%
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y Jumlah \ 50 \ 100% \
Sumber : Data Olahan Penelitian, 2021

Dari data diatas terlihat bahwa tingkat pendidikan responden terbesar adalah

SMA sebanyak 35 orang.atau sekitar 70% hal ini a h tingkat pendidikan yang

responden penelitian. Distribusi frekuensi hasil jawaban merupakan tingkat
kecenderungan persepsi terhadap variable-variabel penelitian yaitu bauran
pemasaran.

Bauran pemasaran (marketing mix) diperkenalkan oleh Carthy (dalam

Kotler, 2012), merupakan strategi pemasaran terpadu yang memadukan produk,
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harga, promosi, dan distribusi dengan tujuan untuk dapat menghasilkan dan
menjual barang/jasa yang dapat memberikan kepuasan kepada konsumen.

Untuk Mengetahui Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap VVolum Penjualan

diperhatikan, .d Jica 1 msi pasar sebagai

pemenuhan ke : I ” ‘ be G dapun berikut

jawaban res » ial dapat diliha deltabel berikut ini ;

Tabel 5.4 kator Produk
No Skor
1 106
2 106
Jumlah 100
Rata-rata 50
212
166-232
Cukup Baik

Sumber : Olahan Data Penelitia

Tabel di atas menunjukkan bahwa item penilaian tentang Kemasan dimana
responden yang menyatakan baik sebanyak 13 orang, responden yang menyatakan
cukup baik sebanyak 30 orang dan responden yang menyatakan kurang baik
sebanyak 7 orang dengan total skor 106.

Untuk item penilaian Bentuk Produk responden yang menyatakan baik

sebanyak 14 atau 28 %, responden yang menyatakan cukup baik sebanyak 28
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orang dan responden yang menyatakan kurang baik sebanyak 8 orang, dengan
total skor 108.

Berdasarkan pada jawaban responden pada tiga item penilaian indikator

n Khas Riau

Agustus 2021

asan sejauh ini
n hanya di Kota

Berdasarkan hasil observasi yang penulis lakukan dapat diketahui bahwa
produk Bolu Cermai Al-Mahdi mulai dari bentuk dan kemasan yang tersedia

kurang menarik sehingga kurang memberikan minat beli konsumen.
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2. Harga (Price)
Harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan untuk amendapatkan sejumlah

produk atau jasa. Hal-hal yang perlu diperhatikan dalam amenetapkan harga

yakni biaya, k ik sain akeinginan pasar.
Besarnyaj a iliki suatu
barang wnﬁrﬂsu I itu sendiri.
W MRy
Adapun beri e}k rq t dilihat pada
tabel berik
Tabel 5.5 i k tor Harga
No | Ite ";: : -reigue Skor
K1 ! Baik
Daftar Harga 2| = . 103
Disko 104
Harga
Jumlah DI, |\ 100
Rata-rata H 50
I r 207
166-232
0 Cukup Baik

Sumber : Olahan

Tabel di atas k lan tentang Daftar Harga

dimana responden yang men anyak 12 orang, responden yang
menyatakan cukup baik sebanyak 29 orang dan responden yang menyatakan
kurang baik sebanyak 9 orang dengan total skor 103.

Untuk item penilaian Diskon/Potongan Harga responden yang menyatakan

baik sebanyak 13 responden yang menyatakan cukup baik sebanyak 28 orang dan

responden yang menyatakan kurang baik sebanyak 9 orang, dengan total skor 104.
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Berdasarkan pada jawaban responden pada tiga item penilaian indikator
finansial maka didapat total skor keseluruhan yaitu 207, angka ini berada pada

interval 166-232 dengan katagori cukup baik, artinya penetapan harga sudah

diterima sebagaiz namun sebagi asih merasa berat

i‘i“%

FOQU

30 ribu hingga 50 ribu namun rasa be sesuai dengan harga dan kemasannya

yang belum menarik.

3. Tempat (Place)

Tempat (Place) merupakan salah satu unsur bauran pemasaran yang
memeganga peranan penting dalam hal mendistribusikan abarang dan jasa serta

melancarkan arus barang dan jasa dari produsen ke konsumen. Pendistribusian



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

53

abarang dan jasa dari produsen sampai ke konsumen akhir tidaklah mudah untuk
dilakukan tanpa adanya saluran distribusi yang memadai. Apalagi untuk adapat

menjangkau suatu pasar yang luas, dalam hal ini membutuhkan saluran distribusi

yang dapat men ampai en. Adapun berikut
jawaba i erikut ini :
Tabel aﬂ\ABemgWﬁP ikator Tempat
P g&"&% R@{/
No | Ite I Skor
1 Lok 104
2 | Transport — - 104
Jumlah _-; | _ ; 100
Rata-rata = $f = 50
— 208
k 166-232
ori | Cukup Baik
Sumber : Ol Pe E 0
Tabel di at Kﬁmﬁ R ntang Lokasi dimana
responden yang n yang menyatakan
o L]
cukup baik seban n nyatakan kurang baik

sebanyak 8 orang dengan
Untuk item penilaian Tran si responden yang menyatakan baik
sebanyak 13 atau responden yang menyatakan cukup baik sebanyak 28 orang dan
responden yang menyatakan kurang baik sebanyak 9 orang, dengan total skor 104.
Berdasarkan pada jawaban responden pada tiga item penilaian indikator
finansial maka didapat total skor keseluruhan yaitu 208, angka ini berada pada

interval 166-232 dengan katagori cukup baik, artinya tempat penjualan Bolu
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Cermai Al-Mahdi sudah disediakan namun belum di setiap daerah maupun
lokasih ramai masyarakat dan transportasi guna meningkatkan lokasih kegiatan

penjualan belum memadai sehingga Bolu Cermai Al-Mahdi hanya di temui di

sampai kelur

an Khas Riau

Agustus 2021

a pekanbaru saja
n sampai keluar

4. Promosi (Promotion)

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program
pemasarana. Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran, ayaitu aktivitas
pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk,
dan/atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknyaaagar

bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan
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yang bersangkutan. Adapun berikut jawaban responden tentang indikator finansial

dapat dilihat pada tabel berikut ini :

Tabel 5.7 Rekapitulasi Jawaban Responden Tentang Indikator Promosi

207
166-232
Cukup Baik

28 orang dan responden yang menyata urang baik sebanyak 10 orang, dengan
total skor 102.

Berdasarkan pada jawaban responden pada tiga item penilaian indikator
finansial maka didapat total skor keseluruhan yaitu 207, angka ini berada pada
interval 166-232 dengan katagori cukup baik, kegiatan promosi hanya dilakukan

didalam Kota pekanbaru saja melainkan tidak sampai ke luar Kota Pekanbaru

dikarenakan kegiatan pemasan hanya di lakukan di Kota pekanbaru.



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

56

Berikut hasil wawancara dengan Manager Produk Makanan Khas Riau

Bolu Cermai Al-Mahdi Bapak Siswanto pada tanggal 09 Agustus 2021

menjelaskan bahwa :

n_di karenakan hasil

Bolu Cerma i Bapa : )9 Agustus 2021
menjelask

ami lakukan di
beli oleh-oleh

berikut ini :

Tabel 5.8 Rekapitulasi Jawaban Responden Tentang Variable Bauran

Pemasaran
No Indikator Frekuensi Skor
Baik | Cukup Baik | Kurang baik
1 Produk 13 29 8 105
2 Harga (Price) 12 29 9 103
3 Tempat (Place) 13 29 8 105
4 Promosi 12 29 9 103
(Promotion)
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Jumlah 50 116 34 184
Rata-rata 13 30 17 50
Total Skor 416
Interval Skor 400-666
Katagori Cukup Baik

Sumber : Olahan elitian, 2021

[
QD
=
o
QD
e
QD
"
D
=
="
w
<
o
QD
=

dilakukan
tempat pe
berada di

berada pa

ADNALNEY

masyarakat

Mahdi.

dilakukan kegiatan promosi bolu Al-Mahdi setiap tahunnya mulai dari
rasa, harga, dan varian yang disediakan sehingga masyarakat tidak mengetahui

secara detail produk mkanan khas Riau bolu Cermai Al-Mahdi.
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C. Analisis Volum Penjualan Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-
Mahdi

Analisis data yang digunakan untuk mengetahui hasil tanggapan responden

kecenderu

penjualan.
Peni

mengukur K

AN ALANLALN

(@]
8
3
>
3
[
5
(@]

perusahaan

S
t
S
<
o
c
3
@
e
@
=
=
o
vy
5

Qa pengaruhi peningkatan volume

penjualan produk perusahaa . 2 ! .' u pengambilan keputusan.
Berdasarkan beberapa pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa Volume
penjualan adalah barang terjual dalam bentuk uang untuk jangka waktu tertentu
didalamnya mempunyai strategi yang baik meliputi: mencapai volume penjualan
tertentu yaitu penerimaan target dan realisasi, mendapat laba tertentu yaity
penerimaan keuntungan dari hasil penjualan, dan menunjang pertumbuhan

perusahaan yaitu penerapan pemasaran barang secara merata. Untuk Mengetahui
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Volum Penjualan Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-Mahdi yang

didasarkan indikator volume penjualan sebagai berikut :

1. Mencapai Volume Penjualan Tertentu

100

50

212

166-232

Cukup

@ ““ penilaian tentang Target dimana
responden yang menyatakan ba 9 orang, responden yang menyatakan
cukup baik sebanyak 34 orang dan responden yang menyatakan kurang baik
sebanyak 7 orang dengan total skor 102.

Untuk item penilaian Penerimaan pendapatan dan pengeluaran responden
yang menyatakan baik sebanyak 15 orang, responden yang menyatakan cukup

baik sebanyak 30 orang dan responden yang menyatakan kurang baik sebanyak 5

orang dengan total skor 110.
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Berdasarkan pada jawaban responden pada tiga item penilaian indikator
Mencapai Volume Penjualan Tertentu maka didapat total skor keseluruhan yaitu

212, angka ini berada pada interval 166-232 dengan katagori cukup baik, artinya

Berdasarkan hasil observasi yang penulis lakukan dapat diketahui bahwa
target dan penerimaan pendapatan dari Bolu Cermai Al-Mahdi belum sesuai
denagan realisasinya dimana pendapatan hasil penjualan semakin menurun di
setiap Tahunnya salah satunya pada tahun 2010 target sebesar 80.000.000 juta

namun penerimaan hanya 44.897.000. tentunya hal ini di pengaruhi kegiatan

pemasaran yang tidak merata di lakukan di setiap lokasi market yang ada.
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2. Mendapat Laba Tertentu

Mendapat laba tertentu yaity penerimaan keuntungan dari hasil penjualan.

Adapun berikut jawaban responden tentang indikator finansial dapat dilihat pada

166-232
Cukup Baik

esponden yang menyatakan

yang menyatakan cukup q Q ‘ “‘@,
kurang baik sebanyak 5 orang deng or 104.

Untuk item penilaian Penghasilan tahunan responden yang menyatakan
baik sebanyak 16 orang, responden yang menyatakan cukup baik sebanyak 29
orang dan responden yang menyatakan kurang baik sebanyak 5 orang dengan total
skor 215.

Berdasarkan pada jawaban responden pada dua item penilaian indikator

Kualitas maka didapat total skor keseluruhan yaitu 215, angka ini berada pada
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interval 166-232 dengan katagori cukup baik, artinya laba penghasilan di setiap
bulan hingga tahunan mengalami penurunan hal ini dikarenakan kegiatan

pemasaran belum efektif mulai dari penempatan lokasi penjualan, harga, hingga

ﬁ? runan mugkin

g sejenisnya, tapi kami tetap

akanan Khas Riau

Bolu Cermai Al-Mahdi Bz SiSWa g Agustus 2021

penerimaan laba semakin tahun dan bulan menurun hal ini dikarenakan pemasaran
yang belum ideal mulai dari lokasi penjualan yang belum pada market yang ada,
harga yang relatif mahal dan kemasan yang kurang menarik sehingga mengurangi

masyarakat untuk membeli.
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3. Menunjang Pertumbuhan Perusahaan
Menunjang pertumbuhan perusahaan yaitu penerapan pemasaran barang
secara merata. Adapun berikut jawaban responden tentang indikator finansial

dapat dilihat pad

Tabel I i enunjang
AS IS
No | Ite N ensi /g Skor
a
1 Kar 108
2 Lok 109
pem - -
Jumlah : =34 | 5 P 100
Rata-rata &2 HAE = 50
Tota : 7 - E ; 3 217
Interval — — 166-232
Katagori Cukup Baik
Sumber : Ol en 2
Tabel d j ﬂ\ﬁgp\ tlai aryawan dimana
responden yang me nden yang menyatakan
cukup baik seba e atakan kurang baik

sebanyak 5 orang den |
Untuk item penilaian an yang dicapai responden yang
menyatakan baik sebanyak 14 orang, responden yang menyatakan cukup baik
sebanyak 31 orang dan responden yang menyatakan kurang baik sebanyak 5

orang, dengan total skor 109.
Berdasarkan pada jawaban responden pada dua item penilaian indikator
Kualitas maka didapat total skor keseluruhan yaitu 217, angka ini berada pada

interval 166-232 dengan katagori cukup baik, diketahui penunjang pertumbuhan
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pmasaran Bolu Cermai Al-Mahdi belum menempatkan pada lokasi penjualan di
setiap market yang ada terutama di Kota Pekanbaru serta kurangnya jumlah

karyawan secara khusus dilapangan dalam melakukan penjualan dan promosi

kan penjualan
r kota masih

an Khas Riau

Agustus 2021

disebabkan kurangnya jumlah karyawan dalam melakukan penjualan sehingga
masyarakat kurang mengetahui adanya makanan khas Riau Bolu Cermai Al-
Mahdi.

Dari tiga indikator volum penjualan tersebut yakni indikator Mencapai

volume penjualan tertentu, Mendapat laba tertentu, dan Menunjang pertumbuhan
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perusahaan. Maka rekapitulasi jawaban responden tentang variable Kompensasi
sebagai berikut ini :

Tabel 5.12 Rekapitulasi Jawaban Responden Tentang Variable Volum

Penju

No Indi Skor
1 &) N"& TTA§?SL,4 R 106

pe N 2

tert
2 Me 108

terte
3 Menunja 108

pertumbou = -

peru ! - -
Jumlah heds ] L 5 322
Rata-rata o et BE - S0 50

322
I 266-399
or X Cukup Baik

Sumber : Ol itian, dﬁBP-Ru

Dari tab t N peroleh skor 322
berada pada inte ka I dapat disimpulkan
bahwa volum penju i e i penurunan hal ini di
sebabkan pemasaran Bolu i um maksimal di setiap masket

yang ada di pekanbaru dan luar Kota pekanbaru, kurangnya jumlah karyawan
secara khusus dilapangan dalam melakukan kegiatan penjualan serta harga yang
relative mahal sehingga mempengaruhi tingkat penjualan.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara dan kuesioner indikator volum
penjualan bolu Cermai Al-Mahdi belum mencapai target yang diiginkan dimana

pencapaian penjualan masih mengalami penuruan dari tahun sebelumnya hal ini



N ueeyesndidg

iy disay yejepe il udwnyo(]

ISJIAIU

nery we[sy sej

66

disebabkan kurangnya jumlah karyawa secara khusus yang melakukan penjualan
sampai keluar Kota Pekanbaru, kegiatan penjualan belum dilakukan pada titik

lokasi ramai pengunjung serta belum dilakukan promosi mulai dari media internet,

ngkat kevadilan
aliditas yang tinggi,

validitas rendah

17.0 for Windows, dari 13 item Adapun kesimpulan tersebut diambil
berdasarkan (Aritonang, 2005;65 ) yaitu :

1. Apabila taraf signifikan < 0,05

2. Apabila nilai rxy > r tabel (0,279)

Hasil uji validitas untuk variable Pen Bauran Pemasaran Terhadap Volum

Penjualan dapat dilihat output SPSS dapat dilihat pada lampiran berikut :
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Tabel 5.13. Hasil Uji Validitas Variabel Bauran Pemasaran Terhadap Volum
Penjualan

Variabel No item R Hitung Keterangan

Bauran Pemasaran Valid

%

w

‘\\\\\‘;—3 A ) )

5

\Volum Pen

instrument penelitian (angket/kusioner), dapat dikatakan representif bila semua
indikator sudah terwakili dalam pertanyaan, sekurang-kurangnya memperoleh
tingkat kevalitan suatu instrument dapat mempertimbangkan langkah-langkah
penyusunan instrument dan usaha kehati-hatian dengan cara yang benar, sehingga

akan dicapai suatu tingkat kevaliditas yang dikehendaki.
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Valid atau tidaknya suatu item instrument, dapat diketahui dengan cara
membandingkan indeks korelasi rxy > tabel. Instrumen bentuk angket atau

kuisioner, dapat dikatakan mewakili apa yang hendak di ukur untuk variable-

cukup dapat dig 3 uk : » npulan data karena

instrumen terse : nana i 2 sebut K bersifat tendesius

Ru

k = banyaknya butir pertanyae
>8b? = jumlah variansi butir

8% =variansi total

Uji reliabilitas dengan perangkat SPSS17 for windows, jika nilai koefisien
reliabilitas Cronbach Alpha > 0.7, maka instrumen cukup reliabel. Hasil uji

reliabilitas dapat dilihat pada tabel berikut :
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Tabel. 5.14 Hasil Uji Validitas Variabel Pengaruh Bauran Pemasaran
Terhadap Volum Penjualan Produk Makanan Khas Riau Bolu
Cermai Al-Mahdi

Variabel Jumlah Item Alpha Keterangan

Bauran Reliabel

Pemasaran

bahwa untuk

variabel p I, ini berarti
instrumen
2. Analisis

Untuk ' meng : asi a pegawai maka

digunakan akukan dengan

bantuan pro sil dalam tabel

berikut :

Tabel 5.15 Ha auran Pemasaran
n Khas Riau Bolu

Signifikan

Konstanta

Bauran Pemasaran (X) 0.681 .000

R Square 0.366

F Hitung 27.658

Berdasarkan analisis regresi sederhana maka dapat dihasilkan persamaan
sebagai berikut :

Y =11.055+ 0.681




nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

70

Angka-angka ini dapat diartikan sebagai berikut:

1. = 11.055 berarti jika pengaruh Bauran Pemasaran (X) sama dengan nol

maka kinerja () akan 0.366 satuan

aka hipotesisnya
dapat diterima ndows, diperoleh
probabilitas se ) awah 0.05 sehingga

dapat disebutka va fa npens: :;_ erpenga ara signifikan atau

Volum Penjualan Makanan Khas Riau Bolu

Cermai Al-Mahdi

Adjusted R
Model|R R Square |Square Std. Error of the Estimate
1 .605° .366 .352 3.334

a. Predictors: (Constant), pengaruh_ Bauran Pemasaran
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Dari data perhitungan koefisien determinasi, diketahui bahwa sumbangan
variabel pengaruh Bauran Pemasaran (X) terhadap Volum Penjualan (Y) yang

ditunjukkan R square yaitu sebesar 0.366 atau 36.6 %, angka ini menunjukkan

bahwa variabel B persamaan regresi
ini mam Y)
sebesar n diluar satu
variabel asi penjualan
sampai keluar S ) d belum dikenal

sampai kel
Kota peka NG - - lative J;i terutama pada

kegiatan penjualan di lapangan, serta a yang : ada Bolu Cermai Al-

Mabhdi relati
4. Ujit-t

Uji -t J engetahui : 2| bebas terhadap
variabel terikat ariabel bebas yang
mempunyai pengar rikat. Sedangkan untuk

Ho dapat diterima apabila t - hitung < dari t - tabel
Hi dapat diterima apabila t - hitung > dari t — tabel

Tabel 5.17 Hasil Perhitungan Uji-t

Unstandardized Standardized
Model Coefficients

Coefficients .
t Sig.

B Std. Beta




nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

72

1 (Constant) 19.430 | 3.086 6.297 .000

Bauran Pemasaran 1.115 .066 .178 4.740 .002

a. Dependent Variable: volum penjualan

Untuk uji t dengan memperhatikan t hitung apakah signifikan apabila t

4.740 sedangka el yaitu 4.740) > dari t
tabel (1.658) m¢ Jitc Dengan de auran Pemasaran

berpengaruh te ' “ _: : akanan Khas Riau

dinilai belum dilakukan melainkan hanya pada loksi tertentu aja di Kota
Pekanbaru, Harga yang ditetapkan terbilang cukup mahal dari rasa dan produk
kemasan dan bentuk yang disediakan sehingga konsumen kurang tertarik, dan
belum adanya kegiatan promosi bagi meningkatkan minat konsumen untuk

membeli Bolu Cermai Al-Mahdi.
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Berdasarkan hasil observasi penulis di lapangan dijumpai yang berkaitan
dengan Bauran Pemasaran Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-Mahdi

berdasarkan indikator Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Place), dan

ang berkaitan
dengan Ba akanan Khas
Riau Bolu Ce a '. 3 1 or \ penjualan meliputi
dan Menunjang

rasakan setiap

Bolu Cermai Al-

QQ ‘ aan.pasar sehingga usaha Bolu
Cermai Al-Mahdi mengala 1 enurunan hasil ppenjualan di

setiap bulan dan tahunnya..
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c. Tempat (Place) dimana lokasi penjualan Bolu Cermai Al-Mahdi
masih berada dikota Pekanbaru belum sampai ke luar Kota
Pekanbaru dan lokasi penjualan hanya di beberapa titik Kota
Pekanbaru sehingga tidak begitu dikenal oleh masyarakat.

d. Promosi (Promotion) bahwa kegiatan promosi hanya dilakukan di

internet saja dan itupun dilakukan hanya sekali dan belum ada

74
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perubahan terkait promosi mulai dari varian rasa, bentuk, dan harga
terbaru sehingga masyarakat kurang mengetahui adanya makanan

khas Riau Bolu Cermai Al-Mahdi.

Q“.

menandakan bahwa ¢

pengaruh terhadap Volum Penjualan menjadi lebih baik.
B. Saran
Adapun saran-saran yang dapat penulis berikan dan dapat menjadi masukan

bagi pemilik usaha Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-Mahdi yaitu :
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. Sebaiknya penjualan Produk Makanan Khas Riau Bolu Cermai Al-Mahdi

dilakukan di setiap market yang ada di Pekanbaru, dan melakuka

pemasaran sampai kelur Kota pekanbaru.

Al-Mahdi hendaknya

‘ ‘ QHR“‘ .ﬁg gar kegiatan
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