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ABSTRAK

ANALISIS BAFIRAN PEMASARAN PADA SENTRA INDUSTRI KECTL
KNERAJINAN ROTAN DI KOTA PEKANBARE
Meh:

SUPRAPTT

Penclitian ini dilakwkan pada industri kecil kergfinaw rotan di koto
Pekanbaru. Tufuan dari penclitian ini adalal wuntuk mengetalui faktor-faktor apu
yang mempengaruhi bauran pemasaran pada sentra industyi kecil kergjinan rotan di
kota pekanbaru. Adapun populasi dolam peneliton adoloh berjumlah 35 orang dan
semud peptilast difadikan sampel yakni dengan menggunakan melode sensus, dimana
Semua  populasi  dijadikan  sampel  Untuk melakukon  penelifian ini pendis
memeriukan data-data keterangan veng berkaitan dengem masalak yang diteliti
Jenis dan sumber data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah data primer
dan data sekunder. Data Primer adalah data yang diolah dari hasil kuesioner
sedangkan data sckunder mencakup data tenteng penjualan, strultur organisasi dan
gambaran umum perusafioan. Metode pengumpulon dota vang penulis gunakan
adafah metode wawancara (pengumpsian data dengan cara mewawanearai secara
langsung pimpinan perusahaan dan pikak-pihok vang terkait) dan metode eesioner
(memyusun daftar perianyaan dan selanjutnya menyebarkan kepada responden ).
Anailsis data yang diginakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan
analisis deskriptif yaite metode menganalisis dan mengumpulkan data yang dikaitkan
dengan teori serta permasalahan yang ada dan kemudian diambil kesimpulan. Dari
penelition yang penulis lakukan dapat diambil kesimpulan bahwa foktor-foktor
bauran pemasaran pada semira industrl kecil kerajinan rotan di kotg Pekanbary
dipengaruhi oleh produk, harga, promosi dan disivibusi, Ini dibultikan dari
tanggapan responden yang menjowab setuju dan sangal setuju demgan perseniase
vang tinggi terhadap variahel produk, harga, promosi dan distribusi.

Keyword : Bauran Pemasaran, Produk, Harga, Promosi dan Distribusi.
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Sebagaimana kita ketahui bahwa salah satu masalah pokok yang dihadapt
pemerintah dewasa ini adalah besamya jumlah tenaga kerja yang memiliki skill atay
keshlian relatil kecil. Dalam hal ini sebaiknya pemerintah dapst memberikan jalan
keluarnya, misalnya denpan memberikan pelatihan  kepada .masyamknt untuk
mengasah keahlian yarg dimiliki, stau menjalin ketjasama dengan pihak-pihak terkait
untuk memberikan penyuluhan kepada masyarakat. Drelam hal ini maka penciptaan
berbaga: lapangan usaha diherapkan akan bisa membantu memecabkan masalah
tersebut. Yakni dengan membangun serta meningkatkon industri vang mampu
menyerap (enaga kerja lebih banyak.

Pemberian peran yang lebih besar tersebut scjalan dengan ketetapan MPR-R1
No IV tahun 1999 dimana telah digariskan misi bangsa indonesia khususnya dalam
bidang ekenomi, yaitu pemberdayaan masyarakat dan scluruh kekuatan skonomi
nasional terutama pengusaha Kecil, menengah. Dengan mengembangkan  sistim
ckonomi kerakyatan yang berlumpu peda mekanisme pasar yang berkeadilan yang
becbasis pada sumber daya alam, sumber daya manusia vang produkif, mandirt maju,
herdaya saing, berwawasan yang luas. Scdangkan arah kehijakan dalam ekonomi
diantaranya adalah memberdayakan usaha kecil, menengah agar lebih efektif dan

efisien.



Pembangunan bidang industri ini sanpat penting bagi negara yang sedang
berkembany seperti indonesia karena industd merupakan usaha yang menuju kearah
terciptanya masyarakat yang maju dan scjahtera Berdusarkan hal tersebut maka
dewasa ini pembangunan nasional dibidang perindustrian telah menunjukkan hasil
yang mcnggembirakan, menural departernen perindustrian keberhasilan ini dapat
dilihat dari sektor industri memenuhi amanah “Garis Besar Haluan Negara®” namun
disamping keberhasilan tersebut masih ada kelompok industri yang perlu didorong
pengembangannya yaitu kelompok industri kecil.

Selain ity dengan diberlakukannya undang-undang nomor 22 tshun 1999
lentang pemerintah daerah, menurut peran masing-masing daerah untuk melakukan
perencanaan program pembangunan perekonomian sesuai dengan kemampuan dan
potensi yang dimilikinya. Hal ini tentunya memberikan kesempatan bagi industrd
kecil di daerah yang merupakan hapian dari industri nasional dan pada umumnya
banyak dikerjakan uIch. rnasyarakat uas seria keberadzannya tersebut di seluruh tansh
air merupakan kelompuk yang cukup strategis untuk dikembangkan.

Usaha kecil memegang peran yang besar apabilz dikaitkan dengan masalah-
masalah ckanomi dan sosial dalam negeri seperti tingginya tinpkst kemiskinan,
Besamya jumlah pengangguran, ketimpanngan  distribusi pcndapatan,_ proses
pembangunan yang tidak merata serta masalah urbanisasi dengan segala efek-cfok
negatif. Artinya keberadaan atsv perkembangan usaha kecil di harapkan dapat
memberikan  kontribusi yang  signifikan lerhadap upaya-upaya penanggulangan

masalah-masalzah tersebut.
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Saat mi keberadaan usaha industri kecil rotan dikota Pekanbaru MEmpunyal
kontribusi dalam menunjang  pembangunan ckonomi daerzh maupun  ekonomi
nasional mengantisipasi dampak globalisasi ekonomi, keterbatasan kesempatan ketja
dan peningkatan pendapatan. Memperhatikan peranan industri kecil rotzn maka
selayaknya industri kecil rotan dikelola oleh para entreprencur yang kreatil’ dan
inovatif sehingga memiliki keunggutan komparatif dan kompetitir,

Kecamatan Rymbai memiliki daya tarik tersendiri dalam perkembangan
perekonomian dan pertambahan penduduk. Safoh sate sektor yang cukup berkembany
ialah sektor Usaha Kecil Kerajinan Ratan.

Hasil hutan yang berupa rotan ini yang dulunya sebagai komoditi ekspar,
tetapi kemudian diproses menjadi barang setengah jadi dan barang jadi oleh industi
pengolahan, maupun industri kerajinan antars lain berupa kerajinan pembnat kursi
tamu, Jursi makan, keranjang, tempat tidur, lemari, rak, buaisn anak bayi, mainan
anak-anak seperti kuda-kudaan dan masth banyak lainya.

Dipilibnya sentra industri kerajinan sebagai sagaran pembinaan dengan sistim
sentra yang berlokasi di Kecamatan Rumbai dengan pertimbangan:

L. Kergjinan rotan memiliki nilai artistik yang tinggi, sehingga potensi pasarnya
sangat luas tidak saja lokal tetapi berorentasi ekspart,

2. Usaha ini berada dalam saty kawasan sentra, sehingga telah sesuai dengan
program pembinaan sistim sentra yang betilekgrasi,

Dalam proses pengembangan usaha, pertumbuhan investasi, dan peningkatan

pemasaran terhadap produk usaha kecil mempunyai peranan peniing dalam



menunjang laju pertumbuhan produksi, terutama industri keeil kerajinan rotan di
Kecamatan Rumbai, usaha kecil yang terus hertambah sejalan dengan perkembangan
pembangunan.

Pengembangan usaha kecil dalam rangke meningkatkan pendapatan produksi
vsaha kecil masyarakat dewasa ini merupakan sektor yang potensial, di samping
memperkokoh struktur industri nasional jaga sangat cocok sebagai lapangan vsaha
untuk pengembangan bentuk-bentuk kerja sama yang berazaskan kekeluargaan
seperti halnya koperasi, dan sistim bapak angkat.

Salah satu aspek usaha kecil menopang perkembangan produksi industei
kerajinan rotan adalah peranan investasi dan pemasaran, jumlah produksi yang
meningkat inl ikut mempengaruhi perkembangan usaba kecil kerajinan rotan di
Kecamatan Rumbai. Produksi usaha kecil kerajinan rotan pada kecamatan ini proses
produksinya ada ditangani sendif dan ada yang ditangani coleh orang iain.
Maksudnya, proses produksi ditangani sendirl yaitu proses dari awal pembustan
sampai barang tersebut siap dipasarkan dilakukan sendiri dalam hal ini satu keluarga
menangani. Sementara investasi ditanamkan oleh pemilik usaha tersebut sebapian
besar adalak modal sendiri, dalam hal ini tanpa ada meminjam dan pihak [ain. Proses
produksi yang ditangani cleh orang lain dalam proses pembuatannya sebagian besar
menggunakan tenaga kerja orang lain, pengusaha hanya mengawasi proses
pembuatan sampai dengan pemasar tanpa turen langsung menangani. Investssi yang

ditanamkan dalam usahbanya sebagian besar adalabh modal pinjaman dari pihak lain.



Selanjutnyaz untuk melihal perkembangan indusiti kerajinan rotan yang beslokasi di

Kecamatan Rumhbai dapat di tihat pada tabel betikot ini:

Tahed 1 : Keadaan Tsaha Kerajinar Rotan Menuoret Unit Usaha dan Omset

Penjualan di Kota Pekaobaru Tahun 2006-2010

_ Peryentase
Tahun Unit Usaha Omset Penjuatan _
Penurunan Penjualan

2006 45 130.716.0¢0 i

2067 37 - 117.644.400 10%

2008 32 111.762.180 5%

PALYE 33 103.938.827 Ve

2010 35 93.544.944 10%

Sumber data : Koperasi sentra indusiri kecil kerajinan retan

Berdasarkan Tabel | terlihat bahwa dari tabun ke tahun omset penjuglian

cenderung menurun, sedangkan unit vsaha berfluktuasi (raik-turun). Pada tahun 2006

terdapal 40 unit wsaha Kkerajinan rotan dengan omset penjualan sebesar Rp

130,716,000, pada tshun 2007 terjadi pengurangan jumlah unit usaha dari 40 unit

burkurang menjadi 37 unit usaba, begilu pula omset penjualan juga mengalami

penurenan sebesar Rp 117.644.400, atau turon sekitar 10%. Pada tahun 2008 sama

Juga seperti lahun 2007, yaitu mengalami penurunan baik dari segi unit usaha

maupun omset penjualan .

Dari 37 unit usaha berlwrang menjadi 32 unit ussha

dengan omsel perjualan Rp 111.726.180, atau sekitar 5%. kemudian pada tahun 2009

mcngzalami peningkatan jumlah unit usaha menjadi 33, tetap omset penjualannya




mengalami penurunan sebesar Rp 103.938.827 atau sekitar 7%. pada tahun 2010 unit
usaha tetap 35 tetapi omset penjualan tetap mengalami penurunan Rp 93.544.944 atan
turun sekitar 10%%.

Berdasarkan data-data pada t=hel | diates dapm kita lihat bahwa pada lima
tabun terahir ini omset penjualan pada sentra industri kecil kerajinan rotan dikota
Pekanbaru terus mengalami penurunan. Hsl ini yang perlu diperhatikan oleh
pengrajin industri kecil kerajinan rotan dalam pengembangan usahanya yailu
pelaksanaan kebijaksanaan produk, harga, promosi, dan distribusi, selain itu
pengrajin diharapkan’ mampu menghadapi  persaingan vang ada jika (idak alkan
dikhawatickan industi kerajinan rotan tidak mengalami  perubshan dalam
pengetnbangan usahanya.

Dari permasalahan tersebut penulis tentarik melakukan penelitian dengan
judul ®Analisis Banran Pemassaran Pada Sentra Industri Kegil Kerajinan Rotan

D¥i Kota Pekanbaru™,

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan dala-data yang telah dikemukakan pada latar belakang masalah
maka penulis mengemukakan perurnusan masalah sebapai berilaut:
“Faktor-faktor apakah yang mempengaruhi bauran pemasaran pada sentra industri

keeil kerajinan Rotan di Kota Pekanbaru™,



1.3 Tujuan Dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Caktor-fukior apa saja yang
mempengaruhi  bauran pemasaran pada sentrs industri kecil kerajinan rotan di
Kota Pekanbaru.
1.3.2 Manfaat Penelitian
a. Sebagai pengembangan wawasan dan keilmuan penulis  selama
perkuliahan scria menyumbangkan pendapat dan informasi  dibidang
ilmu ekonomi
b. Untuk memberikan informasi pada industsi kecil kerajinan rotan tentany
bagaimana melakukan sirategi pemasaran yang elekiil, scria sebagal
pertimbangan bagi para pengambil kebijaksanazan dalam usaha
pengembangan usaha kerajinan rota
¢. Bahan masukan dan informasi bagi penelitian selanjulnya yang

mendalami masalah yang sama.

1.4 Sistematila Penulisan

Secara umum, pembahasan dari penelitian yang dilakukan ini nantlnya terdiri
dari 6 (enam) hab dengan sistematika sebagai berikut:
BABI : PENDAHULUAN
Bab ini mecnguraikan tentang : Latar Belakang Masalab, Perumusan
Masalah, Tujuan Penelitian, manfaat penelitian, serta BSistematika

Penulisan.



BAB 11 : TELAAH PUSTAKA
Bab ini akan menjelaskan tenitang pengksjian teoti-leori pusiaka yang
berksitan dengan masalah penclitian, hipotesis penelitian, dan variabel
penclitian,
BAB 111 : METODE PENELITIAN
Bab ini berisikan tentang lokasi dan wakiu penelitian, jenis dan sumber
data, poputasi dan teknik pengambilan sampel, dan snalisis data,
BAB IV : GAMBARAN UMUN PERUSAHAAN
Bab ini memuat tentang sejarah singkal indvstri Kecil Kerajinan Rotan,
Strukiur Organisasi dan aktifitas perusahaan secarn menyeiuruh.
BAB Y : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Bab ini penulis akan mengemukakan icntang pembahasan  dari hasil
penelitian yang ditakukan.
BAB VI : PENUTUP

Bab ini menguraikan tentanp hasil kesimpulan sctelah memperhatikan
uraian-uraien pada bab-bab sebelumnya. Kemudian saran-saman sebagai
setbagal bahan masukan pada pihak industri keci?! terutama industri Kecil

Kerajinan Rotan.



BARII

LANDASAN TEORITIS

2.1 Pengertian Pemasaran dan Bauran Pemasaran

Pemnasaran adalah suatu proses kegiatan yang dipengaruhi oleh berbagai fakior
sosial, budaya, politik, ekenomi, manajerial. {Rangkuti, 2000 : 48) Pemasaran adalah
“memenuhi kebutuhan secara menguntungkan™ (Kotler, 2007 ; 6)

Pemasaran adalah sopawe fungsi organisasi dan scperangksl proses untuk
menciptakan, mengkomunikasikan, dan menycrahkan nilai, kepada pelanggan dan
mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi dan
pata pemilik saham. (Kotler, 2007 : §)

Pemasaran adalah kegiatan manusia yang dizrahkan untok  memuaskan
kebutuhan dan keinginan manusia melalyi proses pertukaran. (Angipora, 2002 : 3)
Sedangkan pengertian pemasaran di lihat dori sisi sosial manajerial adalah sua
proses so51al yang didalamnya individu den kelompok mendapatkan apa yang mereka
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secarm bebas
mempertukarkan produk yang bemilai dengan pihak lain. (Kotler, 2007 ; 8)

Untuk menghadapi persaingan yang scmakin berat belakangan ini, maka
perusahaan harus memiliki strategi yang jitu dan mantap dan  menjzlankan
perusahaannya, sebelum suaty sirategi pemnasaran diterapkan terlebih dahuly harus
dibuat perencanaan strategi yang matang, schingga strategi yang dipilih akan

merupakan strategi yang paling cfektif dan efesien.
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Keberhasilan suatu perusahaan dalam melaksanakan program pemasaran tidak
terlepas dari peranan kegiatan marketing mix yang dilakukan Beberapa perusahaan
mungkin mempunyai tujuan yang sama namun strategi untuk mencapai tujuan
tersebut berbeda-beda. Untuk itw didatam menyusun strategi dalam menghadapi
persaingan harus didasarkan pada tujuan. Dalam menyusun strategi, perlu menyusun
strategi yang baik, hal imi dimaksudkan agar tidak terjadi pertentangan dalam
perusahaan yang lebih besar dalam memenangkan persaingan.

Merencanakan stratepi pemasaran berarti mendapatkan peluang pasar yang
menarik dan menpembangkan stralegi yang menguntungkan. Ada beberapa hal
penting yang harus diperhatikan dalam menyuscn strategi pemasaran, antaza lain
risel pemasaran, scgmeniasi pasar, targel market, bauran pemasaran, dan strateg
pengembangan pasar,

1. Riset pemasaran
Merupakan pengumpulan informasi untuk membantu manzjemen dalam
mengambil keputusan dalam bidang pemasaran.
Adapun ruang lingkup kegiatan riset pemasaran yang banyak dilakukan
adalah :
a. Penelilizn karakieristik pasar
b. Pengukuran potensi pasar
t. Analisa pangsa pasar
d. 5tudi tentang tren hisnis

Proses risct pemasaran yang efektif melalui 5 tahap yaitu :
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a. Memmusksn rencanza penelitian

b. Menyusun rencana penelitian

¢. Mengumpulkan informasi

d. Menganalisa infortmusi

e. Mempersiapkan laporan penelitian
2. Segmentasi pasar

Merupakan kegiatan membagi-bagi pasar yang bersifat heterogen dari suatu
produk kedalam saluan-satuan pasar (segmen pasar) yang bersifat homopgen,

Scgmentasi pasar ini merupakan sua falsafah yang berorentasi pada
konsumen. Jadi, perusahasn yang berorentasi pada konsumen akan membagi
pasamnya kedalam segmen-segmen pasar tertentu dimana masing-masing segmen
bersifat homogen.

Adapun manfaul segmentasi pasar adalah dengan menyatukan prograrm
pemasaran yang ditujukan kesegmen-segmen pasar yang dituju, Manajemen dapat
melaksanakan kegiatan prmasaran dengan baik dan dapat menggunakan sumber-
sumber pemasaran secara efesicn. Bagi sebuah perusahaan kecil dengan sumber-
sumber yang sangat terbatas dupat ikut bersaing dalam segmen terteniw.

3. Target markel

Merupakan kelompok konsumen yang homogen dimana perusahasn berusaha

mendapat perhalian apakah untuk kelompok terientu/target marketing ata selunsh

masyarakal /mass marketing.



4. Bauran pcmasaran (marketing mix)
Marketing mix adalah perangkat variabel-varjabel pemasaran terkontrol yang

digabungkan peruszhaan untuk menghasilkan tanggapan vang di inginkan dalam

PASHAT Sasaran.

2.2 Pengertian Bauran I'emasaran

Bauran pemasaran merapakan salah satu kombinasi dari beberapa varishel
yang digunakan sebagai sarana oleh perusahuan untuk memenuhi atay melayani
kebutuhan dan keinginan konsumen, Bauran pemasaran inj sasarannya adalah pasar
yang mana shirnya produk atou jass yang dihasilikan tersubut skan ditawarkan oleh
perusahaan dipasar.

Bauran pemasaran {marketing mix} adalah seperangkat alal pemasaran yvang
digunakan untuk terus menerus mencapal tjuan pemasarannya dipasar sasaram.
(Kotler, 2602 : 18) bauran pemasaran (marketing mix; adalah kombinasi dari empat
variabe! atau kegiatan yang merypakan inti dar| §ystem pemasaran perusahaan yattu
produk steuktur hargn, kegiatan promosi, dan system distribusi. (Swasths, 2001 : 42)

Marketing mix adalah kegiatan pernasaran yang dilakukan secara terpadu.
Artinya kegiatan ini dilakukan secara bersamaan diantara elemen-clcmen vang ada
dalam marketing it sendiri (Kasmir, 2006 : 186) sedangkun bauran pemasaran
(marketing mix) menurut Philip katler adalah seperangkat varisbel pemasaran yang
dapat dikuasai dan digunakan dalam pasar sasaran, (Saladin, 2003 : 5)

Kegialan-kegiatan pemasaran yang dimaksud dalam marketing mix adalah :
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a. Produk (product)

Sctiap produk memiliki atribut yang terdici dari tutu, corak atau gays,
dan kemasan. Keputusan-kcputusan tentang produk inl mencakup penentuan
bentuk penawaran secara fisik, mereknya, pembungkusan, garansi, serta servis
setclah penjualan. Pengembangan produk dupal dilakukan setelah menganalisa
kebutuhan dan keinginan pasarnya, Jika musalsh ini teluh disclesaikan maka
keputusan-keputusan tentang harga, distribusi dan promesi dapat diambil.

Schush produk didclinisikan sebagai segala sesuatu, baik menguntungkan
maupun tidak, yang diperoleh seseorang melalui pertukaran. untuk kebanyakan
orang, istilah produk berarti nyats. Akan tetapi, Jasa dan ide juga icrmasuok
produk. (Lupiyoadi, 2001 : 414)

Menurut Taufiq preduk adzlah apa saja yang dapat ditowarkan kepads
pasar agar dapat dibeli, digunakan, dilaksnakan, ysng dapat mcmuvaskan
keinginan dan kebutuhan mereka. (Taufig, 2005 : 8)

Sedangkan menurut Zulﬁksr. produk adalah suatu sifat yang komplit baik
dapat dipegang maupun tidak dapat dipegang termasuk bungkus, Wama, harga
prestise perusahan dan pengecer, yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan
keinginan dan kebutyhan. (Zulfikar, 2003 : 11)

b. Hargn {price}

Banyak faltor-faktor yang harus dipertimbangkan dalam menentukan

harga, misalnya daya beli konsumen, tingkat pengembalian investasi,

perkembangan uszha keeil, serta perlakuan yang berlaku,



Harga adalah jumlah uwanp yang harus dibayarkan konsumen untuk
mendapatkan suatu produk guna memenuhi kebutuhan dan keinginan yang belum
terpuaskan {Angipora, 2002 : 26)

Harga adalah nilai svatu harang yang dinyatakan dengan uang, harga juga
dapat diantikan sebagal suatu barang ataupun jusa yang diukur dengan sejumlah
uang dimana berdasarkan nilai tersebut orang wau perusahan  bersedia
melepaskan barang ataupun jasa yang dimitikinya kepada pihak lain vang
diinpinkannya. {Alma, 2000 : 125)

Agar sukses dalam memasarkan suatu barang atau jasa, setiap perusghaan
harus menetapkan harga sccara fepat. Harga merupakan satu-satinya unsur
bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan  bagi
perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainya {produk, disuribusi dan promosi)
menyebabkan timbulnya biaya (pengeluzran), disamping itu harga merupakan
unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat disbah secara cepat
(Tjiptono, 2001 : 151)

Harga adalah sejumiah nilai yang ditukarkan konsumen dengan manfaat
dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa ¥ang dinilainya ditetapkan
oleh pembeli dan penjual melalui tawar-menawar, atau ditctapkan oleh penjuai
untuk satu harga yung sama terhadap semua pembeli, (Umar, 2001 : 32

Harga wdalsh nilai tukar soale produk yang dinyatakan dalam satuzn
moneter {(Kisnrono, 2001 ; 346)

Mcourut swasta harga merupakan jumlah wang {ditambah hebcrapa
batang kalav mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi
dar: barang beserta pelayanannya. (Swasta, 2001 : 147)

Sedangkan menurut forome Mc Charty harga (price} mdalah apa yang

dibebankan untuk sesuatu (Angipora, 2002 ; 268)
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Secarn umum ada tiga faktor yang perly diperlimbangkan oich

perusahaan dalam menelapkan harga yaitu : (Amir, 2005 : 167)

.

Faltor internal perusahaan

a) Tujuan pemasaran (marketing objectives)

by Fakror bauran pemasaran

¢} faktor biaya

d} Faktor Jain-lain

Faktor ekstemal perusahaan

a) Pasar dan permintaan

b) Biaya-biaya pesaing

Faktor-fakior eksternal lainva

Sclain fakior-faktor diatas, perusahaan juga perlu mempertimbangkan faktor
kondisi ckonomi (inflasi, dun tingkat suku bunga), kebijaskan peraturan
pemerintah dan aspek social.

Disamping itu, terdapat pula beberapa metode menetapkan harga (Kotler,

2002 - '529)

Penetapan harga markup, yaitu dengan menambahkan markup standar ke
biaya produk.

Penetapan harga berdasarkan sasaran pengembalian, yaitu menentukan harga
yang akan menghasilkan tingkat pengembalian atas investasi (ROT) yang
diinginkan.

- Penctapan harga berdasarkan nilai yang dipersepsikan, yaitu penetapan harga

dengan mclihat persepsi nilai pembeli bukan biaya penjual sebagai kunci
penetapan harga,

Penetapan harga nilai, yaitu menetapkan harga yang cukup rendab untuk
barang yang bermutu tinggi.

Penetapan harga scsuai harga berlaku, yailu penetapan harga yang
mendasarkan harganya terutama pada harga pesaing..

Tingkat hacga yang ditetapkan reipengaruhi kuantitas yang terjual.

Selain itu sccara tidak langsung harga juga mempengaruhi bisya, Karena

kuantitas yang tegjual berpengaruh pada biaya yang ditimbulkan dalam kaitannya

dengan  cfisiensi produksi. Oleh karena penetapsn  harga  mempengarubi
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pendapatan total dan biaya tolal. Maka harga sangat memegang peranan penling

dalam setiap perusahaan khususnya pemasaran.

Sementarz ity, dari sudut pandang konsumen, harga sering kali digunakan
sebagai indikator nilai bilamana hatga tersebut dihubungkan dengan manfiat yang
diragakan alas suatu barang atau jasa,

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa pada tingkat harga terteniu,
bila manfaat yang dirasakan konsumen meningkat, maka nilainya akan meningkat
pula. Demikian pula sebaliknya. Seringkali dalum penentnan nilai suatu barang
atar jasa, konsumen membandingkan kemampuan suatu bamany atsu j2sa dalam
memenuhi kebutuhannya dengan kemampuan barang atau jusa subtitusi.

Harga memiliki dua peranan ulama dalam proscs pengambilan keputusan
para pembeli (Tjiptono, 2008 : 152) yaitu :

a} Peranan alckasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam membanty para pembeli
untek memutuskan cara memperoleh manfaat atau utilitas tertinggi yang
diharapkan berdasarkan daya belinya, Dengan demikian dengan adanya harpa
dapat membantu para pembeli untuk memutoskan cara mengalokasikan daya
belinya pada berbagai jenis barang dan jasa, Pembeli membandingkan harga
dari berbagat alternatif vang tersedia, kemudian memutuskan alokasi dana
vang dikehendaki,

b) Peranan informasi dari harpa, yaity funpsi hargs dalam membidik kensvmen
mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas. Hal ini terutama bermanfaat
dalam situasi dimana pembeli mengalami kesulitan untuk menilai faktor
produk aatau manfastnya secara objektif. Persepsi yany sering berlaku adalah
bahwa harga yang mahal mencerminkan kualitas yang tingei.

Penetapan harga bagi perusahaan memiliki tujusn tertentu vaitu : (Kismono,
2001 : 347)

|. Mempertahankan  kelangsungan operasi  perusshaan,  Perusahaan
menctapkan  harga  dengan  mempertimbangkan  biaya yang telah
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dikelurkan dan laba yang diinginkan. Dari laba terssbutperusahaan
mendapatkan dana yang dapat dipergunakan untuk jalannyva opcrasi
perusahaan.

2. Merebut panpgsa pasar (Market Share} perusahaan dapat menetapkan harga
yang rcndah schingga dapat menarik lebih banyak konsumen dan dapat
merebut pangsa pasar pesaing.

3. Mengejar kenntungan, perusahaan dapat menentukan barga vang bersaing
agar bias mendapatkan keuntungan yang optimal bagi produkmnya.

4. Mendapatkan Retwrn On tavesiment (RO1) atau pengembalian modal.
Agar perusahzan dapat cepat menutlup biaya inveslasi, barga dapat
ditctapkan Unggi.

5. Memperahankan status tua, ditenpah persaingan beragam produk vang
ditawarkan dipasar, produk yang telah mendapatkan pangsa pasar perlu
dipertahankan keberadaanva dengan penetapan harga yang tepat.

I Slrategi Penvesuaian Harga

a. Penetapan harga diskon dan pengurangan harga diskon kas adalah
pengurangan harga pada pembeli yang membayar tagihan mereka tepat
waktu, Diskon kuantitas adalah pengurangan harga bagi pembcli yang
membeli dalam jumlah yang besar. Dviskon fungsional adalah diskon yang
itawarkan cleh penjual oleh jalur distribusi yang melakukan fungsi-fungsi
tertentu. Seperti penjualan, pergudangan, dan pencatatan, Diskon
musiman adalah pengurangan harga bagi pembeli yang membeli barang
dagangan atau jasz diluar musim.

b. Penctapan harga tersegmentasi menjual produk atau jasa dengan dua atay
lebih harga, dimana perbedasn harga tidak didasarkan pada perbedaan
biaya.

¢. Penetapan harga psikologis

d. Sebuah pendekatan dalain penclapan harga yang mempertimbangkan
aspek psikologis harga dan tidak hanya keadasn eknnomis, harga
digunakan unluk mengatakan scsuatu mengenai produk tersebut.

€. Penetaapan harga promosi

Penctapan harga produk sementara dibawah harga tertulis, dan beberapa kali
bahkan dibawah biaya, untuk meningkatkan penjualan dalam jangks
pendek. (Armstrong, 2001 : 481)

Ada beberapa tujuan yang dapat dijadikan dasar dalam pencntuan
penctapan harga, yaitu : {(Angipora, 2002 : 271}

2. Mendapatkan laba maksimum
b. Mendapatkan pengembalian investasi yang ditetapkan
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c. Mencegah atau mengurangi persaingan
d. Mcmpertahankan atau memperbaiki market share di dalam menetapkan
harga, penjual dapat menentukan harga yang sama dengan tingkat harga
pasar, agar dapal ikut dalam persaingan, dapat diténtukan lebih tinggi
atau lebih rendah dari tingkat harga dalam persaingan,
¢. Promosi {promeotion)

Untuk menciptakan keinginan akan produk yang dipasarkan olch
perusahaan, terlebih dshulu harus menciptakan permintaan. Hal ini dapat
ditempuh melalui kegiatan seperti memperkenalkan prodok kepada pembeli atan
calon pembeli yany iazim disebut dengan promosi.

Dengan promosi  diharapkan perusshaan  memperoleh kesempatan
berkomunikasi dengan pembeli yang mungkin berkeinginan untuk mempercleh
produk yang akan dijual. Sebagaimana diketahui bshwa kegiatan promosi
merupakan kebijaksanaan perusahaan dalam usaha meningkatkan penjualan,
maka ofeh sebab jtu peranan promosi sanpat penting sekali dalam usaha
memasarkan  produk-produk  yang dijual sehinpga secara tmaksimal dapat
mencapui wijuan perusahaan, di samping untuk merehut pasar, juga dapat
menjual produk-produk sehanyak-banyaknya.

Dari pendupal para ahli tentang promosi temyata mempunyai pengertian
yang berbeda-budu. Perbedaan pengertian tersebut dapat diketahui dari bebatapa
definisi sebagai berikul :

Promosi adalah kegiatan menpkomunikasikan informasi dari perjual
kepada pembeli atau pihak lain dalam saluran untuk mempengarubi sikap dan

perikiku.



Promosi penjualan =daloh scmua kegalan yang dimaksud untuk
meningkatkan arus barang atau jasa dari produsen sampal pada penjual ahir.
{Lupiyoadi, 2006 : 121)

Promosi merupakan berbagal kegiatan yang dilakukan perusahaan
dengan tujuan utama untuk menginfomasikan, membujuk, mempengamhi dan
mcngingatkan konsumen agar membedi produk yung dhasilkan. (Argipora, 2002
: 28}

Promosi adalah sejenis komunikasi yang memberikan penjelasan vang
meyakinkan caloz konsumen tentang barang dan jasa. Tujuan promosi adalah
mempereleh  perhatian, mendidik, mengingatkan dan meyakinkan caton
kensumen (Alma, 2000 : 135)

Promosi adalah arus infonmasi atau persuasi saiu arsh yang dibuat unk
mengarmhkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan
pertukaran alau pcmasaran (Swasta, 2003 : 237)

Promosi adalah salah satu unsur dalum bauran pemasaran perusahaan
yang didayagunakan untuk memberitahukan, membujuk, mengingatkan tentang
produk perusahaan (Saladin, 2003 : 171)

Dalam pelaksanaun kegialan promosi juga harus diperhatikan strategi-
stratezi yanyg ada (Ln'piyuudi, 2601 : 63)

a. Difensif (bertahan)
Suatu sirategi yang hanya borsifat agar konsumen tidak melupakan suatu
produk atan herpaling kepada produk lain sejenis. Strategi ini akan lebih
efektif apabila diterapkan pada perusahaan yang memiliki svatu mariet



share (pasar saham) dan markct growth {pertumbuhan pasar) vang
tinggi.
b. Attack (ckspansi)
Strategi yang dilakukan jika perusahaan dalam kapiatan pemasarannya
berupaya melakukan suatu ekspansi atau berupaya merebut pangsa pasar
yang ada. Strategi ini akan cfeldif apabila dilakukan pada perusahaan
yang memiliki markes share yang rendah namun memiliki suatu market,
¢. Develop (berkembang)
Strategi yang digunakan pada perusahaan yang memiliki marke? share
besar namun diiringi dengan tingkat market growth yang rendah.
d. Observe (observasi) )
Dilakukan jika perusahaan menghadapi pasar dengan markes share dan
market growth yang rendah.

Adapun alat-alal promosi yang digunakan perusahaan terbagi stas
empat macam, yaitu: (Kotler, 2002 : 40}

a. Periklanan (advertising) adalah setiap bentuk penyajian vang bukan
dengan orang pribadi dan promosi ide-ide baranpg atau jasa denpan
pembayaran oleh suatu spansor terenni,

b. Penjualan pribadi (persomal seiliay} adalah tegadinya interaksi antars
individo yang Tbertatap muka, ditujukan untuk  menciptakan,
memperbaiki, menguasai atau mempertabankan hubungan pertukaran
yang saling menguntungkan dengan pihak lain.

¢. Promosi penjualan {sales promotion) adalah merangsuny jungka pendek
urttuk mendorong jual beli seatu harang atau jasa. Promosi penjualan ini
mcliputi antara lain kegiatan permbuatan pamreran, membagikan brosur
dan lain-lain.

d. Publisitas (publicisy} adalak suatu bentuk komunikasi non personal untuk
merangsang permintaa icrhadap suatu barang atau jasa atau suvatu unit
niaga dengan menanam berita dengan sifat komersil dulam suaty media
penerbitan atau untuk memperoleh penyajian.

Fujuan uatama dari promosi yang akan dilakukan oleh suatn perusahaan
secara Mendasar terdirl dari beberapa altematif, yartu . (Angipora, 2002 : 339)
@ Menginformasikan, sehagai tujuan utama dari kegiatan promosi yang akan

dilakukan adalah menginforinasikan seluruh aspek-aspek dan kepentingan
perusshaan yang berhubungan dengan konsumen dapat dilakukan sebaik-
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baiknya untuk dapat diketahui secara jelas. Kegiatan menginformasikan
dapat berupa menginformasikan pasar mengenai  produk  baru,
menyampaikan perubahan harga kepada pasar, menginformasikan jasa-
Jjasa yang discdiakan, meluruskan kesan yang salah dan membangaun citra
atau image perusahaar.

Mempengaruhi  dan membujuk  pelanggan sasaran, kegiatan yang
dilakukan untuk mempengaruhi dat membujuk pelangpan sasaran dengan
tujuan utama untuk mengubah persepsi pelanggan terhadap produk atau
jasa yang ditawarkan, membentuk pemilihan merek dan mendorong
pelanggan untuk melakukan pembelian denyun seypers.

Mengingatkan, melalui  kegiatan promosi ini  perusahaan  berusaha
mengingatkan konsumen sasaran yang selams Ini ¢imiliki atas keberadaan
perusafiaan dan jasa yang dihasitkan yang tetap setia dan konsisten untuk
meiayani konsumen. kegiatan promosi yang bersifat mengingatkan dapaf
terdiri atas membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kegiatan
kampanye iklan dan menjaga agar ingalan perlama pembeli jatuh pada
produk perusahaan.

Ada beberapa kiat utama promosi konsumen dapat dilaksanakan

denpan cara : {(Susanto, 2001 : 370)

i,

Sampe!, yaitu memberi contoh kepada konsnmen yang langsung
dipergunakan oleh pihak perusahaan bagaimana inanfast atau kegunaan
dari produk tersebut. Hal ini kebanyakan dilakukan produk yang muodah
untuk digunakan.

Kupon., memberikan kupon kepada setiap konsumen vang melakukan
pembelian sizatu produk, dan kopon tersebut dapat ditukarkan kembali
kepada perusahaan dengan nilai yang telah ditentukan pihak perusshaan
dengan syaral mengikuti aturan yang ditetapkan,

Tawaran mengembalikan kas {raba), yaitu kas dapat dikembalikan apabila
produk yang dibeli terdapat kerusakan atau cacat yang diakbatkan oleh
kelalaian pihak penjual.

Paket harga, yaitu penyediaan paket harga yang bervanasi hingga
konsumen dapat melakukan pembelian sespai dengan keinginan dan
kemampuan.

Premi, yaitu pihak produsen memberikan premi kepada setiap konsumen
yang telah melakukan pembeliaan produk vang dipaparkan.

Hadiah (kenter permainan), yaitu dengan memberikan hadish dengan
svarat terlebih dahulu harus mengikuti game atau permainun yang
ditentukan penjual atau pihak penisahaan. Riasanya permainan terschut
berkaitan dngan produk yang dipasatckan.
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g. Hadizh langsung, wvaitu memberikan hadiah langsung kepada konsumen
yang melskukan pembelian produk yang ditawarkan.

h. Pereobaan gratis, memberikan kesempatan kepada calon konsumen untuk
dapat mencoba dari produk yuny ditawarkan atau dipasarkan secara
Cuma-Coma.

1. Garansi produk, yaitu plhak perusahaan memberikan garansi atau jaminan
kepada konsumen yang menggunakan dat suatu produk yang ditawarkan.

d. Distribusi {place)

Sehagian dari tugas distribusi adalah memilih perantars yang akan
digunakan dalam sateran distribusi, serta menpembangkan sistim distribusi yang
secara fisik menangani dan menyangkut produk melalui saluran tersebut.

Schagian besar produsen menggunakan perantara untuk menyalurkan
produk mercka kepasar. Mereka mencoba membangun sebush saluran distribusi
yaitu perangkat organisasi yang Saling menguntungkan satu sama lain vang
melibatkan dalam proses penyediaan suatu peoduk atau jasa, untuk digunakan
atau dikonsumsi oleh konsumen atau pengguna bisnis (Armstrong, 2063 : 7)

Menyrut C.Glenn Waltres, saluran  distribusi adalah  sekelormpok
pedagang dan agen peresahaan yvang mengkombinasikan antara pemindahan fisik
dan nama dari suate produk untuk mencipiakan kegunaan pasar tcrtentu.
{Angipora, 2002 : 296)

Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen yang

menyalurkan barang tersebut dari produsen kepada konsumen atau pemakai

industei (Swastha, 2004 ; 295)
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dalam hal ini produsen tidak langsung menjual hasil produksinys, baik
barung, maupun jasa kepada konsumen, melainkan melalui perantara. Jumiah
petantara tergantung jenis distribusi yang dipakai yaitu:
a) distribusi insentil; yaitu penggunaan perantara vang sangat banyak
schingga produk mudah masuk vntuk dijangkan konsumen.
b} Distribusi eksklusif, yaitu jumlah perantara sangat dibatasi agar sesame
perantara tidak terjadi persaingan,
¢) Distribusi sclektif, jenis distribusi ini berada diantara distribusi ini
ditempuh oieh perusahaan baru atau yang telah mapan dengan menjanii
distribusi selektif kepada para penyalur tersebut.
2.3 Strategi Pengembangan Pasar
a. Peogembangan Intensif
Pengembangan ini sesual dilaksannkan oleh perusahaan yang belum
menggali sepenuhnya kesempatan yang terdapat pada produk dan pasarnya
sekarang,
Pengembangan insentif dapat dilakukan dengan cara
1. Penetrasi pasar
Merupakan usaha peningkaian penjualan produk sekarang dipasar yang
sckarang melalui pemasaran yang agresif. Misalnya dengan cara memberikan
potongan harga, Kupon berhadiah, pembagian sampel produk secara gratis.
2. Pengembangan pasar
Cara ini ditempub perusahaan untuk meningkatkan penjualan dengan jalan

mencari dacrah pemasaran yang bam. Misalkan dengan memasuki segmen

pasar yang lain.
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3. Pengembangzan produk
Yaitu usaha peningkatan penjualan dengan cara mengembangkan produk
dengan lebih baik untuk dipasar yang dikuasai sekarang. Misalnya dengan
kuzlitas produk, menambah mode!, ukuran yvang bervariasi, untuk pasar yanp
telah diluasai.

4, Diversivikasi produk
Disini usaha peningkatan penjualan dengan cara membuat berbagai jonis
produk untuk dikembongken kedelam pasar yang boaru. Misalken dengan
menbuat jenis produk yang berbeda baik dalam hal fungsi pemalaian, harga

ataupun vkuran untuk pasar vang baru.

4.4 Persaingan

Masalah persaingan bizsanya menjadi perhatian utama bagi setiap perusahaan
karena adenya usaha dari pihak lain untuk menguasai pasar baik scbagian walaupun
secara keselunuhan.

Seperti  diketahul bahwa persaingan salah satn faktor yang dapat
mempengaruhi perusahaan didalam memasarkan produk dan jasa yung dihasilkan,
dimana semakin tinggi tingkat persaingan, maka semakin tinggi kecit peluang untuk
dapat merebut pasar, Karena pihak perusahaan harus memiliki strategi yang baik

dalam membesarkan produknya pada konsumen atau masyarakat.
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Untuk mengetahui apakah perusahaan mampe memasuki atau menguasai
pasar yang dihadapinya, Maka sehagian langkah awal vang perlu dilakukan adalah
mengidentifikasi persaingan perusahaan. Mengidentifikasi perusahasn adalah -

a. Perzaingan merek
Pefusalisan menganggap para pesaing yang menawarkan produk dan jasa
yang berupa kepada pelanggan yang sama dengan harga yang sama pula,

b. Persaingan industri
Lebih meluas lagi, perusahaan industri menganggap semua perusahaan
industri yang ada di anggap pesaing.

<. Persaingan bentok
Pcrusabaan menganggap pula perusabaan- perusahaan yang memberikan atay
menawatkan jenis produk atau jasa yang sama juga sebagai pesaing,

d. Persaingan generik
Perusahaan yang menganggap siapa saja perusshaan vang memperebutkan
vang konsumen atau pelanggan yang sama, diumggpap sebagal pesaing,
(Saladin, 2003 : 69)

Untuk mengidentitikasi pesaing adalah dengan mengembangkan analisis
bisnis pasar dengan memetakan keadan pesaing produk atau pasar. Perusahaan perlu
mengidentifikasikan kelemahan dan stratepi pesaing.

Perusahaan harus mengetahoi reaksi pesaing, yaitu:

1. Pesaing lamban
Yzaitu pesaing terlatu lambat bereaksi terhadap perubahan yang terjadi karena
berbagai faktor:
a. Lama mengantisipasi inisiatif lowan
b. Sibuk dengan bisnis lain
¢. Kekurangan dana

2. Pesaing yang selekif
Yaitz pesaing yang bercaksi terhadap lawan-lawan tertentu saja yang
dianggapnya penting atau berbahaya.

3. Pesaing macan
Yaitu pesaing yang selalu menangkis setiap serangan lawan sccara cepat dan
berani.

4. Pesaing stokastik
Yaitu pesaing yang memberikan reaksi ragu-rapy tethadap lawan- l[awannya
{Saladin, 2003 ; 76)
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Adapun bentuk-bentuk persaingan yang ada dapat berasal dari (Swastha,

2002 ; 249)

Barang sejenis yang dihasilkan oleh perusahaan

Baranp pengganti ataa subsitusi

¢. Barang lain yang dibuat perusahaan lain yang sama-sama menginginkan uang
konsumen Segala bentuk persaingan yang dihadapi oleh suatu perusahaan
maka implikasinya dibidang pemasaran bagi perusghaan adalah hagaimana
cara mengatasinya. Disamping itu perusshaan barus dapat memahami dan
mengetahui kebutuhan konsumen terhadap produk yang diinginkan,

g

Keunggulan bersaing merupakan hasil dari kemampuan perusahaan

menanggulangi 5 kekuatan bersaing yaitu : (Porter, 2002 : 5)

a,

Masuknya pendatang baru pada suatu industri mcmbawa kapasitas bang,
keinginan untuk merebut bagian pasar, serta sering kali juga sumber daya yang
besar. Akibainya barga dapat menjadi turun atau biaya membengkak. Ancaman
masuknya pendatang baru kedatam industri terganiung masuk yang ada digabung
dengan reaksi dari persaingan yang sudah ada dapar diperkirakan olch
sipendatang baru.

Ancaman barany subsitusi

Mengenali produk-produk subsitusi adalah persoalan mencari produk lain yang
dapat menjalankan fungsi yang sama seperti produk dalam industri.

Draya tawar menawar pembeli

Pembeli bersaing dalam industri dengan cara memaksa harga tunun, tawar-
menawar untuk mulu yang lebih baik, serta berpesan sebagai pesaing satu sama
lain scmuanya dengan mengorbankan kemampulabaan industri, Pengecer dapat
memperoleh kekuatan tawar-menawar yang hesar atas produsen bila mana mereka
dapat mempengarubi keputusan pembelian dari konsumen,

Dravs tawar-menawar pemazok

Pemasok dapat menggunakan kekuatan awar-menawar terhadap para peserta
industri dengan mengancam akan menaikkan harga atay menurunkan mutu
produk atau jasa yang dibeli.

Persaingan diantara para peserta pesaing

Dari sudut pandang strategis, kekuatan dan kelemahan vang sangat penting adalah
sosok perusahaan dalarm menghadapi sebab-sebab pokok dari tiap-tiap kekuatan
persaingan.
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2.5 Pengertian Usaha Kecil Menengah (T'KM) atau Industri Keeil

Membahas moengenai usaha kecil, Maka berikut ini penulis mengemukakan
beberapa definisi :

Berdasarkan surat edaran bank indonesia No.3/9/Bkr, tanggal 17 mei 20401,
Usaha kecil sadalah kegistan ekonomi rakyat yang memiliki kekayaan bersih paling
banyak Rp 200.000.000 tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha atau yang
memiliki hastl penjualan tahunan paling banyak 1.000.000.000 dan milik warga
negara indonesta (Adi, 2007 : 12)

Menteri negara koperasi dan ussha keeil menengah (menegkop dan UKM)
usaha kecil (UK) termasuk usaha mikro (UMI) schagai svatu badan usaha milik
warga negara indonesia, baik perorangan maupun badan hukum yang memiliki
kekayaun bersih, Tidak termasuk tanzh dan bangunan sebanyak-banyaknya Rp
200.000.000 atau mempunyai hasil penjualan rata-rata pertabun sebanyak Rp
1.060.000.000 dan usaha tersebut berditi sendiri, {Tulus, 2003 ; 307}

Usaha kecil menurut surat edaran No. 1 1/KEP/MENK (VK ESRA/TV/2002 dan
No./ZEKEP/GBY/2002/Tgl 22 April perihal kredit usaha kecil (KUK} zdzlak Eredit
yang diberikan kepada nasabah usaha kecil yang memiliki kekayaan bersih maksimal
Rp 200.000.000 diluar tansh dan bangunan tempat usaha atay yatrg mamiliki hasil
penjualin maksimal Rp 1.080.000,000 perahun dengan plafon kredit maksimal
sebesar Rp 500.000.000. (Adi, 2007 ; 14)

Agar usaha kecil dapat tumbuli dan berkembang dengan baik, Maka
pemerintah perlu menumbuhken ikiim bagi usaha kecil melalui perundang-undangan

dan kebijokan yang berpihak pada usaha kecil UU No 9 Tahun 1995,

Telah mengpariskan dan menctapkan beberapa kriteria vsaha kecil schagai

berikur;
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- Memiliki kekayaan bersih palimg banyak Rp 200.000.000, (dua ratus juta

rupiah} tidak fermasuk tangh dan bangunan tempat usaha.

. Memiliki hasil penjuslan tahunan paling banyak Rp 1,000.000.000 (satu

milyar rupiah)

Warpa negara indoncsia

Berdiri sendiri, bukan merupakan anak pervsahaan atau cabang perusahazn
vang dimiliki, dikuasai, berufilios] baik sccars langsung maupun tidak
langsung, dengan usaha mencrngah atau usaha besar.

berbentuk usaha arang perorangan, badan usaha yang tidsk berbadan hukum,
atau badan ussha yang berbadan bukum termasuk koperasi.

Menurut M. Kwartono ditinjau dari pela usaha maka struktur usaba dapat

dikategorikan sebagai berikut:

1.

2.

Penprajin stau pengusaha

Sifat usaha mandiri, remah tangga dan sebagai ussha tambahan

Menguasai teknalogi produksi dan dibantu oleh anggota keluarga yang tidak
dibayar.

Sentra adalah pusat kegiatan di kawasan/lokasi tertentu dimana terdapat ukm

yang menggunakan bahan hakufsarana yang sama, menghssilkan produk yang

sama’sciems serta memiliki prospek untuk dikembangkan menjadi klaster.

Klaster adalah kelompok perusahaan yang saling terhubing dan berkembang,

Ditandai pengusaha yang menggunakan teknologi yang lebih maju, terjads
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spesialisasi proses produksi, kegiatan saling terkait dan mendukung serta fleksibel

menghadapi perubahanpasar.

Kriteria sentra:

Terdapat sejumlab UKM, dengan kapasitas produksi vang memadai dalam
kawasan sentra yang memiliki prospek untuk berkembang menjadi klaster
dengan market share yanp layak,

Mempunyai omset penjualan minimal Rp 200.000.000 {dua ratus juta rupiah)
perbulan.

Mempunyai prospek pasar yang berkelanjutan.

Mempunyal jaringan Kemitraan dalam pengadaan bahan baku maupun
pemasaran.

Mampu menyerap tenaga kerjz minimal 40 (empat puluh} srang dalam sentra,
Mengutamakan bahan baku lokal.

Mengpunakan teknologi yang berpotensi meningkatkan mutu produk.

Terscdlanya sarana dan prasarana mendokung.

1.6 Pandangan Islam Tentang Pemasaran

Al-Qur'an dan Surnah Rasululloh merupakan pedoman bagi manusia dalam

rangka segala aspek, termasuk dalam bidang ckonomi tidak luput dari kajian

islam.kegiatan ekonomi dalam pandangan islam merupakan tuniutan kehidupan dan

memifiki wilai ibadah. Hal ini sesuai dengan firman Allah SWT :
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Artinya : Dialah vang menjadikan bumi itu mudah bagi kamu, Maka berjalanlah di
segala penfurunya dan makanlah sebahagian dari rezki-Nya. dan hanya

kepada-Nya-lak kamu (kembali seielah) dibangkitkan (Q.S Al-Mulk: 15)

[_J_;MLA}L.IS LFT‘VSjL"L""}u"J{md(‘bK: 1zl

Artinya : Sesungguhinya Kami telah menempatian kamu sekalian di muka bumi dar
Kami adokan bagimu di muka bumi (sumher) penghidupan. Amat
sedifatlah karmu Bersyukbur (0.8 Al-A’raaf: 10)

Islam mengajarkan manusia untik berusaha untuk kehidupan duniz tapi

Jangan lupa dengan sang pencipta dan kehidupan ahirat, karena hal ini sangat tidak

disukai oleh Allah SWT, sebagaimana firman-Nya :

i .'_-:
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Artinya : Dan carilah pade apa yang telah dianugerabkan Allah kepadarm
(hebahagiaan) negeri akhira, dan janganiah kamu melupakan
bahagianmu dari (kenikmatan) duniawi dan berbuat haiklah tkepada

grang lain) sebagaimana Aflah telah berbuat baik kepadoames,  daw
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fanganiah kamu berbuat kerusokan df (muka) bumi. Sesunggufinyg Alich

fidak menyukal orang-orang yany berbuar kerusakan (Q.8 Al-Qushash

8 sall a5 T e 258 Lou 5 Gt Tk 352 1k 6
&3 oy s & ﬂ.rh”
Artinye:  Dan gpabila mereka melikat perniagaan ataw permaingn, mereka bubar
wntuk memgn kepadanve dan mercka tinggalkan kamy sedgng berdiri
(berkbotbat). Kaiokunfuh: "Apa yang di sisi Alfah lebih baik daripada
permainan dan permiagaan”, dan Alloh Seboik-baik pemberi rezki.

{Q.5 Al-Inmu’ah: 11)
Islam juga tidak menyukai ulaupun menghendaki pemeluknya mempunyai
budaya materialisme karena kegiatan ckonomi dalam islam tidak semata-mata matert
saja, mementingkan materi dan rakus terhadap kekayaan sangat dibenci dan dicels

¢ich Aliah dalam firman-Nya :

Y P LR S it = - |ca-: LI 3, “E:‘

SBT3, 25653 58 J5 2 b o 26

Artinya : Maka berpalinglah (hai Muhammad) dari erang veng berpaling dart
peringaian Kamd, don fidek menginging kecuoli kehidupon dunmiawi

(4.5 An-Najm: 29)
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Artinya : fai orang-orang yang beriman, jonganiah kamu saling memakan haria

sesamamy dengan jalan yang batll, kecuali dengan falan pernlagaun yang

Berlahu dengan suka sama-sufa di anaara kamy. dan jonganiah komu

membunuh  divimu.  Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyavang
hepodamu{Q.S An-Nisaa': 29)

Dari uraian ayat diatas dapal disimpulkan bahwa lidak ada larangan untuk

melakukan pemiagaan atau jual beli dan memasarkan atau memberikan suatu jasa

apabila dilakukan atas dasar suka sama suka dan tidak saling merugikan antarma yang

satu dengan yang lainnya.

2.7 Penclitian Terdahuln

Beberapa penelitian menpenai usaha keeil telsh dilakukan oleh Safitri (2008)
meneliti tentang analisia usaha industri kecil pengrajin kasur. Denpan wvariabel
penelitian medal (), tenaga kerja (Xp), dan bahan haku ¢(X1). Dari hasif penelitian
diperaleh koefesien determinasi (R?) sebesar 0,795 artinya 79.50% produksi kasur
dipengaruhi olech ketiga variabel bebas yaitu, modal, tenaga kerja, dan bahan baku
secara serentak, Sedanpkan 20,50% lainya dipengarvhi oleh faktor lain,

Penelitian iain dilakukan olch Ridwan (2003) meneliti tentang profil industri
kecil penprajin rotan, dengan variabel peaelitian pemasaran (X)), produksi (%),
tenaga kerja (X3), modal {X,), dan penjualan (Xs).

Selain penelitian diatas, penelitian lain yang dilakukan oleh wati (2009} yang

meneliti tentang pengaruh bauran pemasaran terhadap jam siaran komersial terhxlap



pada FT. radio gemari puspa sri indra pura (GRESS) FM Pekanbaru. Dengan variabei
penclitian harga {X|), promasi (X}, disteibosi (X3), dan bukti fisik (Xs). Diperoteh
kesimpulan bahwa secara simultan bauran pemasaran (harga, promosi, distribusi dan
bukti fisik} berpengarub terhadap jam siaran komersial pada radic GRESS, hal int
dapat dilihat dari uji {. Yang mana { hitung lebih besar dari f tabel {14,819 > 2,539)
dan selanjutnva sccara parsial bahwa faktor promosi dan distribust mempunyai
pengaruh terhadap jam siaran komersial radio GRESS hal ini dapat dilihat dari uii t
tabel. Sedangkan variabel harga dan hukti fisik mempunyal pengaruh yang lemah
terhadap jam siaran kemersial radio GRESS karena nilai t hitungnya lebih keeil dari t
tabel.

Penelitian ini berbeda dari penelitian terdahulu dalam hal objek, dan varahel
yang akan diteliti. Dimana variabel penelitian ini terdini dari produk {X;), harga (X3),
promosi (Xa) dan disiribusi (X4} Dari penelitian ini nantinya peneliti ingin melihat
scjauh mana variabel penelitian diatas berpengaruh terhadap bauran pemasaran pada
industri kecil itu.

Hal ini yang perlu diperhatikan oleh pengrajin industri kecil kerajinan rotan
dalam pengembangan usahanya yaitu pelaksanasn kebijaksanaan produk, harga,
promosi, dan distribusi, selain itu peagrajin diharapkan mampu menghadapi
persaingan yang ada jika tidak akan dikbawatirkan industri kcrajinan rotan tidak

mengalami perubahan dalam pengembangan usahanya.
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2.8 Hipotesis
Berdasarkan perumusan masalah yanp (elah dikemukakan diatas maka
hipotesis yang akan diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
“Diduga bahwu bauran pemasaran pada sentra indusiri kecil kerajinan rotan

dipengaruiii oleh faktor produk, harga, promosi, dan distribusi.”

2.9 Variabel Penelitian

Adapun yang dijadikan variabel dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

Y = Bauran Pemasaran

Xl = Produk
Xz = Harga
X3 = Promosi

X, = Distnbusi
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METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilakukan dikota Pekanbaru khususnya pada Kecamatan Rumbai
sebagal sentra industri kecil kerajinan rotan yang memiliki peluang investasi yang
potensial,
3.2 Sumber Data
Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini herupa data -
1. Data primer
Data primer adaleh data yang diperoleh atau dikumpulkan langsung
dilapangan oleh orang yang melakukan penelitizn atau yang bersangkutan
yang memnvrlukannya. Data primer ini disebut juga data ashi atau data baru,
Seperti tanya jawab, data keesioner (data yang diperoleh melalui kuesioner),
dala survey, dala obscrvasi, dan lain sebagainya. (hasan, 2009 : 19)
2. Data sekunder
Data sckunder adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh orang yang
melakukan penclitian dari sumber-sumber yang telah ada. Data ini biasanyu
diperoleh dari perpustakasn atau dari faporan-laporan penelitian terdahutu.
Seperti diperpustakaan, BPS, kantor-kantor yang bersangkutan, dan lain

sebagainyn. { Hasan, 2009 : 19)
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3.3 Metode Pengumpulan Data

Pergumpulan data vang digunakan dalam penelitian ini ialah:

a. Metode angket atau kuesioner
Angket atau kuesioner adalah cara pengumpulan data dengan menggunakan
dafiar pertanyzan (shpket) st daftar isian tcrhadap objek yang diteliti
{(populasi dan sampel). (Hasan, 2009 ; 24)

k. Metode wawancara
Metode wawaneara adalah cara pengumpulan data denpan mengadakan Tanyn
Jawab langsung kepada ohjek yanp ditcliti atau kepada perantara yang

mengetahui persoalan dari objek yang diteliti. (Hasan, 2009 :24)

3.4 Populasi Dan Sampel

Populasi adalah keseluruhan subjek penclitian, sedangkan sampel adalah
scbagian atau wakil populasi yang diteliti aan keselurnhan yang akan dijadikan
responden dalam penelitian.

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pemilik industri keeil kerajinan
rotan yang ada dikota Pekanbaru. berdasarkan data yang diperoleh oleh peneliti dari
koperasi sentra industri kecil kerajinan rotan kota Pekanbaru sebanyak 35 unit usaha.

Karena populasi tidak terlalu banyak, maka penulis memutuskan menggunakan
seluruhnya dijadikan sampel dengan metode penelitian sensus. {Sugiono, 2002 : 62)

3.5 Analisis Data

Dalam penclitian ini digunakan analisis deskriptif yaitu mengumpulkan data
kemudian ditabulasi kedalam tabel dan diuraikan sccara sistematis.yang dikaitkan
dengan data yang tetah duly diclah olch perusahaan serta didukung oleh kerangka

teori yang mendukung perubahan untuk mendapatkan jalan pemecahannya.
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GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Letak Geografis Kota Pekanbaru
Kota Pekanbaru merupakan ibukota Provinsi Riau, yang terfatak antara 1617

14’ sampai 101° 34’ bujur timur dan ©° 25 sampal 0% 45 lintang utara dengan
ketinggian rata-rata 5-11 meter dari permukaan laut. Berdasarkan pada peraturan
pemerintah {pp) No ! 19 tahun 1937, tentang luas kota Pekanbaru dari semula setuas
+ 62, 96 menjadi + 446, 50 km yang terdid darf [2 (dua belas ) kecamatan dan 58
kelurahan. Adapun kecamatan-kecamatan tersebul adalah -

1. Kecamatan Lima Puluh Kota terdiri dari 4 desa / kelurahan

2. Kecamatan Pekanbaru Kota terdiri dari 6 desa / kelurahan

3. Kecamatan Sail terdiri dari 3 desa / kelurahan

4. Kecamatan Sukajadi terdiri dari 7 desz / kelurahan

3. Kecamatan Rumbai terdiri dari 5 desa / kelurahan

6. kecamatan Senapelan terdiri dari & desa / kelurghan

7. Kecamatan Tampan terdiri dari 4 desa / kelurahan

8. Kecamatan Bukit Raya terdiri dari 4 desa / kelurahan

9. Kecamatan Payung Sekaki terdiri dari 4 desa / kelurahan

10. Kecamatan Marpoyan Damai terdiri dari 5 desa / kelurahan

I'l. Kevamatan Tenayan Raya terdini dari 4 desa 7 kelurahan

12. Kecamatzn Rumbai Pesisir terdiri dari 6 desa / keturahan
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Kota Pekanbara dergan kegiatan pembangunan-pembangunan yang makin
pesat membawa perubahan vang makin pesat, membawa perubahan yang cepat pada
fisik kotn sertz perkembangan kegiatan penduduk disegala bidang yaitu ahimya
menciptakan pula wntutan kebutuhan masyarakat techadap fasilitas dan utilitas
perkotaan.

Kota Pekanbaru merupakan daersh dengan sebagian besar terdapat
perbukitan. Jika mengarah pada dacrah Kecamatan Rumbai maka akan terdapat
sungai Siak yang merupakan sungai terdalam di Indonesia. Jalur sungai Sisk ini

merupakan salah satu jalur transportasi perairan yang dimiliki,

4.2 Sejarah Singkat Usaha Kecil

Sekitar tahun 1972 usaha pengrajin rotan ini sudah mutai tumbuh satu-saty,
pada mulanya mercka mendirkan usaha ini sebagai usaha coba-cobs, ahirmya
menjadi suatu usaha yang dapat diandalkan sehagai usaha pokok vang dapat
membiayai hidup mereka.

Pendirian usaha kerajinan rotan ini, merupakan perusahaan pCrorangan
dimana semua dimiliki perorengan. secara keseluruhan disiapkan sendiri, seperti
mencari modal, bahan baku, bahan penolong, dan lain sebapainya. Namun semakin
lara indusiri kerajinan Rotan merupakan salah satu sektor yang peranannya semakin
besar dalam meningkatkan penerimaan masyarakat diluar usaha-usaha lain, Hal ini
memungkinkan masyarakat untuk mengembangkan usahanya mengingat Kecamatan

Rumbai memiliki cukup potensi yang cukup besar berupa letak yang strategis dilalui
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jalur transportasi darat, laut keragaman seni budaya dan multi etniz. Selain itu
Kecamatan Rumbai merupakan salah salu kecamatan yang memitiki aneka usaha
kecil yang dapal berkembang dengan pesat. Dengan demikian tentunya akan semakin
ramai dikunjungi konsurnen dari dalam maupun luar kota. Untuk mendukung sektor-
sektor usaha kecil tersebut maka perlu dibangun dan dikembangkan sektor-sektor
penunjang seperti kelancaran listrik, pengadaan bahan baku, permodalan yang cukup
serta daerah pemasaran yang baik.

Peluang inilah yang mendorong para pengusaha kecil untuk memanfaatkan
peluang ussha tersebut dimulaf pada tahun 80-an beberapa pengusaha yang dulunya
terpencar di beberapa tempat pindah ke Kecamatan Rumbai. Melibat cukup
banyaknya pembeli vang datang ke Rumbai maka penprajin yang terpencar
bergabung disentra untuk meningkatkan penjualan. Bahkan juga ada pengrajin dari
luar Pekanbaru yang ilut bergabung Sekarang di Kecamatan Rumbai sudah banyak di
leenal orang tempat atau sentra rotan di kota pekanbaru dengan jumlah 35 pengusaha

rotan di sentra Rumbai Pelanbar.

4.3 Strokiur Organisai

Untuk memperoleh pengertian yang lebih jetas mengenai struktur organisasi
pada sentra indusin kecil kerajinan rotan, barang kali ada baiknya terlebih dahulu
ditinjav pengertian dari orpanisasi itu sendiri. Scbagaimana lazimnya organisasi

merupakan suatu wadah bagi manajer didalam mengorganisir semua akiifitas dan
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hubungan-hubungan serta penetapan dan tanggung jawab perusahaan untuk mencapat
tujuan itu sendir,

Walaupun terdapat berbagai defenisi organisasi yang dikemukakan para ahli,
namun secara umum dapat dikatakan bahwa unsur dari organisasi adanya dua
individu atau lchih yang melakukan kerja sama untuk mencapal tujuan leértenta,
didalamnya terdapat pengaturan kckuasaan masing-masing bagian scrta hubungan
antara bagian.

Secara umun organisasi dapat dibagi atas 4 (empat) macam yaitu :
1. Organisasi garis

Bentuk organisasi ini adalah yang tertua dan yang paling sederhana. Dalam

Organisast garis tugas perencanaan pengendalian dan pengawasan berbeda

disatu tangan darri garis kewenangan (line quthority) langsung dari pimpinan

kepada hawahan,
<. Organisasi garis dan staf (Line And Staff Orparnization)

Pada organisas garis dan staf ini yang seringkali dipakai istilah fine dan staff

organization, adalah suvatu bentuk organisasi dimana pelimpahan wewenang

berlangsung secara vertikal dan sepenuhnya dari pimpinan tertingai kepada
unit bawahannya. Jenis organisasi ini paling banyak dianut dalam praktek,
baik dibidang perusahaan, dibidang pemerintahan maupun dibidang militer.

Jenis orgamisasi ini dimana dipadukan kebaikan-kebaikan daci jenis yang ada.

3. Organisasi fungsional (Funcitional Organization)
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Pada organizsasi ini lalu linlas kekuasaan tidak fangsung, tiap-tiap atasan tidak
mempunyai sciumlah bawahan yang tegas. Masing-masing bawqhan dapat
menerima perintah dari beberapa orng yang menjai atasannya atau memiliki
kedudukan yang lcbih tinggi dari dia dan sebaliknya setiap pejabat
mempertanggung jawabkan pelaksanaan pekerjaan atau sesuvatu segi dan
kepada atasan sepanjang mengenai fungsi atasan itu,

4. Orpanisasi panitia (Conmite Organization)

Tipe organisasi panitia umumnya dibentuk dalam waktu yang terbatas untuk

melaksanakan tigas-tugas tertentu. Dan sefuruh unsur pimpinan duduk dalam

panitia baik sebagai anggota dan tugas kepemimpinan dilaksanakan secara
kolektif dank arena ity tanggung jawab pun secara kolektif pula.

Sejalan dengan uraian diatss struktur organizasi vang di anut oleh sentra
kerajinan rotan adalah organisasi garis dan stafT dimana bentuk keorganisasian ini
kekuasaan dan tanggung jawab sesuai dengan arah garis. Begitu wewenang para
persemi! dalam memimpin perusahsan juga telah ditentukan oleh organisasi yang
telah disusun sedemikian rupa. Schubungan dengaa hal diaias, maka berikut ini dapat
dilihat struktur organisasi dari sentra indusiti kecil kerajinan Rotan di Kota

Pekanbam :
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Gambar 1. Struktur organisasi sentra industri keeil kerajinan rotan :

PIMPINAN

¥ 4; ¥
SEKSI KEUANGAN SEKSI ADMINISTRAS] SEKSI OPERASIONAL
BIDANG PROMOSI

{

BIDANG PENGADAAN
BAHAN BAKU

¥

BIDANG KERJASAMA

Dari gambar struktur organisasi berikut ini, dapat dijelaskan fungsi dan tugas
dari orang-orang yang terdapat dalam struktur, -
. Ketvasenm (pimpinan)

Dertugas :

a. Mempertanggung jawabkan sentra

b. Menangani dan melaksanakan tugas operasional sentra dan menjalin
hubungan ketjasama baik intcrn dan ekstem terhadap pihak-pihak yang
terkait dengan organisasi sentra

c. Merumuskan strategi jangka pendek maopun jangka panjang dalam
memperlancar aktivitas sentea

d. Menerima laporan dari karyawan / pengraijin rotan
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f.

£
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Memberikan bimbingan dan pengarahan kepada bawahan
hMengadakan hubungan kerjasama dengan usaha dan instansi terkait

Mengawasi sceara langsung kegiatan sentra

2. Bidang keuangan

Bertupas :

a.

k.

Menyelenggarakan  adminisirasi  keuangan  yang  menyangkut
pengalokasian anggaran keuangan, pembukuan dan menyusun laporan
perhitungan keuangan

Memegang uang kas untuk membayar gaji karvawan dan keperluan
lainnya

Membuat laporan kevangan kepada pimpinan

3. Bldang administrasi

Berlugas

if:l.

b.

e.

Menyusun dan mengator masalah scntra
Membimbing dan mengawasi penyelenggaraan pengelolaan administrasi
dan tata usaha

Mengonirol surat masuk dan sural keluar sentra

- Mengetik surat-surat yang akan dikirim kepada instansi yang terkait

Mengurus semua arsip

. Bidang operasional

Bertugas :

.

Menjalankan keglatan operasi yang telah diretapkan oleh pimpinan sentra
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b. Menpawasi kegiatan pengrajin rotan
¢. Memberikan masukan dan saran kepada pimpinan sentra, diminta atau
tidak dalam bidang operasional sentra

5. Bidang promosi

Bertugas :

Melaksanakan kegiatan promosi terhadap pruduk yang dihasilkan oleh sentra
6. Bidang kerjasama

Bertugas :

Menjalin kerjasama dengan pihah instansi 1erkait dan swasta
7. Bidang pengadaan bahan baku

Bertugas -

Membantu pengrajin dalam mengadskan bahan baku yang diperlukan alch

pergrajin

4.4 Aktivitas Sentra
Sentra industri kecil kerajinan rotan di Kota Pekanbar: sebagal salah satu
industri  usaha kecil menengah yang bergerak di bidang industri Kerajinan
rotanberupa penyedia perabot rumah tangga untuk memenuhi kebutuhan para
konsumen. Adapun aktivitas usaha industr kegil kerajinan retan, yaitu :
1. Bidang usaha pembuatan kursi
Kegiatan usaha dalam bidang pembuatan kursi tamu merupakan produlk

utama usaha kecil Kerafinan rotan di kecamatan rumbai dalam rangka memenuhi
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kebutuhan rumah tangga. Sementara pembuatan kursi goyang dan kursi makan
hanya sebagian kecil saja yang melakukan pembuatan barangtersebut. Asar
produk tersebut memberikan kepuasan bagi para pembeli, maka produk yang
dipasarkan harus bermutu dan bernilai seni tinggi.
2. Bidang usaha pembuatan lemari

Pembuatan lemari disesuaikan dengan  keinginan konsomen  dan
perkembangan zaman. ada yang dibuai terlebih dabulu maupun berdasarkan
pesanan ini melihat besar kecilnya wsaha dan kemampuzn modal, keterbatasan
tenaga kerja, dan bahan baku yang dimiliki.
3. Bidang usaha pembuatan meja

Kegiatan pembuatan meja tamu maupun meja makan, selalu diselaraskan
dengan kebutuhan konstmen yang bercitra rasa tinggl atar memiliki jiwa seni
yang linggi,
4_ Bidang pembuatan produk-produk lain

Maksud produk lain disini- adalah produk diluar dari prroduk yang
diutamakan dan sifatnya terputus-putus sesuai dengan pesanan konsumen dan
kebutuhan pada waktu terteniu seperti, rak, tempat tidur, keranjang baju kotor
atau bersih, hiasan dinding, vas bunga, temipal parcel, tudung saji, mainan anak-
anak bahkan produk-produk lainnya jika dipesan olch konsumen demi

perkembangan industri kerajinan itu sendin.
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3.1. Demografi Respanden
Untuk mengetahui faktor-fakior yang mempengaruhi bauran pemasaran pada

sentry industri kecil kerajinan rotan di kota Pekanbaru, penulis mengumpulkan data
dengan memberikan kuesioner kepadz 35 orang responden. Pada tabel V.1 berikut
dapat dilihat umur responden sebagai berikut

Tabel ¥V.1: Responden Menurut Umur

No Umur Jumlzh Responden Persentase
(orang) (V)
1 [25's/d 30 tahun’ b 17,14
2 131 s/d35 tahun 12 34,29
3 136 tahun keatas 17 48,37
Jumlsh - 35 106

Sumber : Dara olakien 201!

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa rata-rsta umur responden didominasi

oleh responden dengan umur 36 tahun keatas vaity sebanyak 17 nrang atau 48,57%,

responden dengan umur 25 sfd 30 tahun yaitu sebanyak 6 orang atan 17,14%,

responden dengan umur 31 s/d 35 tahun yaitu sebanyak 12 orang atau 34,29%,

Tabel V.2 ;: Responden Meourat Jenis Kelamin

Jenis kelamin Frekuenst Presentase (%)
Pria 28 20,00
Wanita 7 20,00
Jumlah 35 190,00

Yutrber - Datae olahan 2011

Dari tabel diatas, dapat dilihal bahwa jenis kelarin responden pria berjumlah

28 orang alau 80%, dan responden wanita berjumlah 7 orang atau 20%.

48
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5.1, Deskripst Yariabel

Dalam penelitian ini terdapat 5 (lima) variabel yang diteliti. Terdin dari 1
{satu) variabel terikat dan 4 (empat) variabel bebas, Variabel-variabel tersebut adalah
produk, harga, promesi dan distribusi sebagai variabel bebas dan bauran pemasaran
sebagai variabel terikat Melalui kucsioner yang telah disebarkan, diperoleh data

mengenai variabel-variabel terscbut scbhagai berikut:

5.2.1. Analisis Produk

Pada varabel produk ini, dalam kuestoner diwakili oleh lima pernyataan yang
bernilai positif. Untuk mengetahui jawaban-jaweban responden dapat dilihat pada
Tabel V.3,

Tabel ¥.3 : Tanggapan Responden Terhadap Pernyataan Berbagai Macam
Pilihan Dan Model Keratinan Rotan

No Tangoapun Jumlah Perscntase
(%)

I | Sanpat Setuju 1% 51,43

2 | Setju 15 42,86

3 | Ragn-ragu 2 571

4 | Tidak Setuju - 5

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 35 §00

Fumber: Data Halian 2011

Dari Tabe! diatas dupat dijelaskan bzhwa tanggapan responden tentang
berbngai macam pilihan dan model kerajinan rotan. Ada sckitar 18 responden atau
51,43% menjawab sangat sctuju, 15 responden atau 42 86% menjawab seluju dan 2
responden atau 3.71% menjawab ragu-ragu, terhadap pernyataan berbagai macam

pilihan dan modc] kerajinan rotan.
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Tabel V.4 : Tanggapan Responden Terhadap Keunikan Produk Kerajinao

Rotan
No Tanggapan Jumlah Persentase
(%)
1| Sanpat Setuju 2l Gl
2 | Seiuju 11 31,43
3 | Ragu-ragu 3 8,57
4 | Tidak Setuju - -
5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 35 104

Sumber: Dota tHahan 2011

Dari Tabel dialas dapat dijclaskan bahwa tanggapan responden temtany

keuntkan produk kerajinan rotan. Ada sekitar 21 responden atau 60% menjawab

sangat sctuju, 11 responden atau 31,43% menjawab setuju dan 3 responden atau

&,37% menjawab ragu-ragu, terhadap kevnikan produk kerajinan rotan.

Tabel V.5 : Tanggapan Responden Terhadap Kualitas Produk Kerajinan Rotan

No Tanggapan Jumiah Persentase
{%)

| Sangat Setuju 19 54,25

2 | Setuju 11 31,43

3 | Ragu-ragn 5 4,29

4 | Tidak Setuju = =

3 | Sangat Tidak Setuju - -
Jemlah 35 100

Sumber: Data Nakan 2011

Dari Tabel diatas dapat dijefaskan bahwa tanggapan responden tentang

kuzlitas produk kerajinan rotan. Ada sekitar 19 responden atau 54,29% menjawab

sangat sefuju, Ll responden atan 31,43% menjawah setuju dan 5 responden atau

14,25% menjawab ragu-ragu terhadap pemystaan kualitas produk Kermjinan rotan.
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Tabel V.6 : Tanggapan Responden Terhadap Huarapan Konsumen Terhadap
Mutu Produk

No Tanggupan Jumlah Persentase
(%)
! | Sangat Senju 11 31,43
2 | Setujn 20 57,14
3 | Ragu-ragu 4 11,43
4 | Tidak Setuju = R
5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumiah 35 100

Suntber: Date Olahar 201 ¥

Dari Tabel diatas dapat dijelaskan bahwa tanggapan responden tentang
harapan konsumen terhadap mutu produk. Ada sckitar 11 responden atan 31,43 %
menjawab sangat setuju, 20 responden atau 57,14% menjawab setuju dan 4

responden ataw 11,43 % menjawab rapu-tagu terhadap permyataan harapan konsumen

terhadap mutu produk.
Tabel ¥.7 : Tanggapan Responden Terhadap Menariknya Produk-Produk Yang
Diitawarkon
Nao Tanggapan Jumiah Persentase
(“4)
1 | Sangat Setuju 16 45,71
2 | Setuju 13 37,14
3 Ragu-rogu G 17,14
4 | Tidak Setuju - -
5 | Sangat Tidak Sceuju - -
Jumlah 35 100

Xamber: Dot (Hahan 201}

Dari Tabel diatas dapat dijclaskan bahwa tanggapan responden tcntang
menariknya produk-produk yang ditawarkan. Ada sekitar 16 responden atau 45,71%

menjawab sangat setuju, 13 responden atau 37,14% menjawab sctwju dan 6



responden atau 17,14% menjawab cagu-ragu lerhadap pernyataan menariknya

produk-produk yang ditawarkan.

Tabel V.8 : Rekapitulasi Taoggapan Responden Terhadap Variabel Produk

NO Pernyataan Frekuensi
Ss | s | RR | T8 Jsrs | umiah
Tanggapan responden
i terhadap  berbagat  macam 18 L3 2 0 d 33
pilihan dan model Kerajinan
- 31,45 | 42,86 | 5,71 0 0 100
Tanggapan cmsponden | 21 o1 | 3 | o | o 35
2 |terhadap keunikan produk
kerajinan rotan 60 |3143| 857 | O 0 t00
Tanggapan responden [ q9 | 43 | 5 (g | 0 | 35
3 [terhadap  kuslitas  produk -
kerajinan rotan 5420 131,43 | 1429 B 1] oo
Tanggapan responden : | 2 4 4 0 15
4 |1erhadap harapan konsumcn
tethadap mutu produk 3143 | 57,14 | 1143 0 0 100
Tangpapan responden _
5 | terhadap ménariknya produk- i 13 6 0 U 33
produk yang ditawarkarn 4571 | 3714 | 17,14 0 | @ 100
Jumlah 85 74 20 0 g 175
Persentase (%) 48,57 40,00 | 11,43 [ 0,00 [ 0,60t 100,00
Sumber : (hahan Data 2011

Dari penelitian yang penulis lakukan tentang produk dan dituangkan dalam

Tabel V.8 dapat dilibat 48,57% responden menyatakan sangat sctuju, 40% responden

yang menyatakan setuju dan 11,43% responden yang menyatakan rapgu-ragu terhadap

pernyataan berbagai macam pilihan dan model kerajinan rotan, keunikan produk

kerajinan rotan, kualitas produk kersjinan rotan, harapan konsumen tethadap mutu

praduk, dan menariknya preduk-produk yang ditawarkan.
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Hasil rekapitulasi tanggapan responden {eradap wvariabel produk yang
menjawab sangat setuju dan setuju adalah 88,57% dan ragu-ragu 11,43%. Dapat
disimpulkan bahwa berbagai macam pilihan dan model kerajinan rotan, keunikan
produk Kerajinan rotan, kualitas produk kerajinan rotan, harapan kensumen terhadap
muty produk, menariknya produk-produk yang ditawarkan sudah menunjukkan hasil
yang bagus, tctapi pengusaha kecil kerajinan rotan harus tetap meningkatkan kualitas
produk yeng dihasilkan. Agar produk tersebut mudah dipasarkan, mudah diterima
olch masyarakst luas pada umumnya dan potensi pasarnya sangat luas, tidak hanya

lokal tetapi berorentasi ekspar.

5.2.2. Analisis Harpa

Pads variabel harga ini, dalam kuesioner diwakili oleh 1ima pemyatamn yuny
bernilai positif. Untuk mengetahui jawaban-jawaban responden dapat dilihat pada
Tabel V.9

Tabel V.9 : Tanggapan Responden Terhadap Harga Yang Ditowarkan

No Tanggapan Jumlnh Persentase
(e}
1 | Sangal Setuju 16 43,71
2 | Sewju 3 37,14
3 | Ragu-ragu 4 11,43
4 | Tidak Sctuju 2 5,71
5 | Sangat Tidak Sctuju - -
Jumlah . 35 100

Sunrher: Dmia flakar 261

Dari Tabel diatas dapal dijelaskan bahwa tanppapan responden tentang harga

vang dilawarkan. Ada sekitar 16 responden atau 45,71% menjawab sangat setuju, 13
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responden atau 37, 14% menjawab sctuju dan 4 responden atau !1.43% menjawab
ragu-tagu 2 responden atau 5,71% menjawab tidak setuju, terhadap pernyataan
tentang harga yang ditawarkan.

Tabel ¥.10 : Tanggapan Responden Terhadap Pepentunn Hargn Berdasarkan
Fermintaan konsumen

No Tanggapan Jumlah Persentase
(%)
1 § Sangat Setuju g 22 .86
2 | Sewju 19 54,29
3 | Ragu-rapgu 3 14,29
4 | Tidak Setuju 3 8,37
5 Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 33 10G

Suorber: Dare Oahkan 2011

Dari Tabel diatas dap-ﬁt dijelaskan bahwa tanggapan responden (enlang
peneniuan harga berdasarkan permintaan konsumen. Ada sekitar § responden atau
22,86% menjawab sangat setuju, 19 responden atay 54,29% menjawsb setuju dan 5
responden atau 14,29% menjawab ragu-ragu 3 responden atan §.57% menjawab tidak
setuju terhadap pernyataan teatang penentuan barga berdasarkan permintaan
konsumen.

Tabel V.11 :Tanggapan Responden Terbadap Kesesuaian Harga Yang
Ditawarkan Denﬁan Tingkat Harga Pasar

No Tangeapan Jumlah Persentase
(#0)
1 Sangal Setuju B 22.R6
2 | Setujn 18 51,43
3 | Ragu-ragu 3 22,86
4 | Tidak Setuju I 2,86
5 | Sangat Tidak Setuju B &
Jumlah 35 LOO

Sumber: Data Olahan 2011
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Dari Tabel diatas dapat dijelaskan hshwa tanggapan responden tentang
kesesumian harga yang ditawarkan dengan tingkat harga pasar. Ada sekitar 8
responden atau 22,86% menjawab sangat setuju, 18 responden wau 51,43%
menjawab setuju dan 8 responden atau 22,86% menjawab rapu-tagu | responden atau
2.86% menjawab tidak setuju, terhadap pernyatun kesesuaian harga vanp ditawarkan

dengan tingkat harga pasar.

Tabel V.12 : Tanggapam Respunden Terhadap Kescsuain Harga Yang
Ditawarkan Ilengan Riaya Yang Dikeluarkan

No Tanggapan Jumlah Persentase
(%)

| Sangat Sataju 14 40

2 | Setuju 18 51,43

3 Ragu-ragn 2 5N

4 | Tidak Setuju ] 2,86

5 1 Sanpat Tidak Sctuju 2 2
Jumlah 35 100

Kumber: Duata (Nakan 201

Dari Tabel diatas dapat dijelaskan hahwi tangpapan responden tentang
kescsuaian harga yang ditawarkan denganbiaya yang dikeluarkan. Ada sekitar 14
responden atan 40% menjawab sangat setuju, 18 responden atau 51,43% menjawab
setuju dan 2 responden atav 5,71% menjawab ragu-rago 1 responden atau 2,86%
menjawal tidak setuju, terhadap pemyataan tentang kesesuaian harga yang

ditawarkan dengan biaya yang dikeluarkan.



Tabel V.13

Sebelum Memutuskan Untuk Membeli Produk

1]

: Tanggapan Responden Terhadap Mempertimbangkan Hurga

MNo Tanggzapan Jumlah Persentase
(%)
1 | Sangal Seluju 12 34,29
2 | Setuju 17 48,57
3 |Ragu-ragu f 17.14
4 | Tidak Setuju - -
5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumntah 35 100

Xumber: Dara tMahar 201)

Dari Tabel diatas dapat dijclaskan bahwa tangpapan responden - tentang

mempertimbangkan harga sebelum memutuskan untuk membeli produk, Ada sckitar

12 responden atau 34,29% menjawab sangat setuju, 17 responden atau 48,57%

menjawab setuju dan 6 responden atau 17,14% mnenjawab rapu-ragu, terhadap

pernyalaan tentang memnpertimbangkan harga sebelum memutuskan untuk membeli

produk.
Tabel V.14 : Rekapitulasi Tangpapar Responden Terhadap Varighel Harga
No | - Pernyataan Freluensi Jumlah
S '8 [ RR | TS [&§Ts| *"™

Tangyapan respondent 15 [ 93 [ 4 | 2 | o 35
1 | terhadap harga yang

ditawarkan 4571|3714 | 1143 1571 | © 100

Tanpgapan responden | 8 19 5 3 0 35
2 terhadap penentuan harga

berdasarkan permintaan | 22,86 | 54,29 ( 14,29 | 8,57| © 100
|| konsumen

Tanggapan responden | B 18 3 1 0 33
3 tcthadap  kesesuaian  harga

yang ditawarkan  dengan | 22,36 | 51,43 | 22,86 | 2.86 | 0 100

tingkat harga pasar

Tanggapan responden | 14 18 2 l 0 35
4 terhadap kesesuain  harga

yang ditawarkan dengan | 40 |5143| 571 |2.86] 0 106

biava yang dikeluarkan
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No Pernyataan Frekuensi
585 S RR | TS | BTS

Tanggapan _respnnd em| 2 17 5 0 0 15
terhadap mempertimbangkan

Jumiah

5
harga sebelum memutuskan [ 3420} 4857 | 17,014]. 0 [ 0o | 100
usitik membeli produk ]

Jumlah S8 | & | 25 | 7 | 0 [ 175
Persentase (%) 33,14 | 48,57 | 14,29 | 4,00 | 0,00 | 100,00

Sumber : Halan Data 2041

Dari penelitian yang penulis fakukan tentang harga dan dituangkan dalam
Tahcl V.14 dapat dilihat 33,14% responden menyatakan sangat setuju, 48 57%
responden yang menyatakan setuju, 14,2%% responden yang menyatakan ragu-ragu,
dan 400% responden vang menyatskan tidak setuju, terhadap permyatasn terhadap
harga yang ditawarkan, penentvan harga berdasarkan permintaan konsumen,
kesesuaian harga yang ditawarkan dengan tingkat harga pasar, kesesusin harga yang
ditawarkan dengan hiaya yang dikeluarkan, dan mempertimbangkan harga sebelum
memutuskan untuk membeli produk.

Hasil rekapitulasi tanggapan responden terhadap variabel harga yang
menjawab sangat setuju dan setuju adalab 81,71% .yang menjawab ragu-regu dan
tidak setuju adalah 1829%. Dapat disimpolkan hahwa harga yang ditawarkan,
penentuan harga berdasarkan permintaan konsumen, kesesuaian bharga yang
ditawarkan denpan tingkat harga pasar, kesesuain harga yang ditawarkan dengan
biaya yang dikeluarkan, dan mempertimbangkan harga sebelurmn memutuskan omtuk
membeli produk. Dari hasil rekapitulasi tangpapan responden terhadap harga dapat

disimpulkan hahwa penentuaian hacga pada sentra industri kecil kerajinan rotan
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diketa pekanbaru tepatnya pada kecamatan rumbai,sudah sesual dengan bisya yang
dikeluarkan untuk mendapatkan bahan baku, dimana kita ketahui bahan baku ratan
~ sekarang sudah sussh didapat, Mencari bahan bakunya tidak hanya didalam Riay

tetapi diluar Riau.

5.2.3. Analisis Promosi

Pada variabel promosi ini, dalam kuesioner diwakili oleh lima pernyataan
yang bernilat positif. Untuk mengetahui jawaban-jawaban responden dapat dilihat
pada Tabel ¥V.15.

Tabel Y.15 : Tanggapan Responden Terhadap Menariknya Media Elektronik
Yang Disunzkan Dalam Memasarkan Produk

No Tanggapan Jumiab Persentase
(o)
1 | Sangat Setuju 13 ' 37,14
3 | Sewju 17 48,57
3 {Ragu-ragu 5 14,29
4 1 Tidak Setuju . 5
3 | Sangat Tiduk Setuju - z
~ Jumlah 35 104
Sumber: Dara ciahan 201 f

[ari Tabel distas dapat dijelaskan bahwa tanggapan responden tentang media
elektronik yang digunakan dalam memasarkan produk. Ada sekitar 13 responden atau
37,14% menjawab sangat setuju, 17 responden atau 48,57% menjawab setuju dan 5
responden atau 14,29% menjawab ragu-ragu, terhadap pernyataan tentang media

elektronik yang digunakan dalam memasarkan produk.



5%

Tabel V.16 : Tanggapan Responden Terhadap Meninghatnya Penjualan Karena

Promosi
No Tanggapan Jumlah Persentase
(%)

| Sanpat Sefuju 15 42 86

2 | Setujn 18 51,43

3 | Ragu-ragu 2 3,71

4 Tidak Setuju - b

3 Sangat Tidak Setuju - -
Jummlah 35 140

Sumber: Dala (Makan 2017

Dani Tabel diatas dapal dijelaskan bahwa tanggapan responden tentang

meningkatnya penjualan karena prumaéi. Ada sekitar 15 responden atan 42,36%

menjawab sangat setujn, 8 responden atau 51,43% menjawab setuju dan 2

responden atan  5,71% menjawab  ragu-ragu,

meningkatnya penjualan karena promaosi.

terhadap pernyataan tentang

Tabel V.17 Tanggapan Responden Terhadap Mampunya Promosi
Mempengaruhi Fembelian Masyarakat
No Tasggapan Jumlab Persentase
(%)

1 | Sangat Setuju 15 42 86
2 | Setuju 17 48,57
K] Rapu-ragu 3 3.57
4 1 Tidak Setuju = -

5 i Sangsat Tidak Setuju - :

Jumlah 35 100

Sunther; Thata Olokian 2011

Dari Tabel diatas dapat dijelaskan bahwa tanggapan responden tentang

inampunya promosi mempengaruhi pembelian masyarakat. Ada sekitar |5 responden

atau 42 86% menjawab sangat setoju, 17 responden atau 48,57% menjawab setuju
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dan 3 responden atau 8,57% menjawab ragu-ragy, terhadap pemyataan tentang

mampunya promesi mempengacuhi pembelian masyarakat

Tabel V.18 : Tanggapan Responden Terbadap Promaesi Yang Dilakukan Sudah

Tepat Sasaran
Ne Tanggapan Jumlah Persentase
(%)
| | Sangat Setuju 14 40
2 | Sctuju 15 45,11
3 ] Ragu-ragy 5 14,29
4 | Tidak Setuju - -
5 | Sangat Tidak Setuju - :
Jumlah 35 100

Sumber: Dote Qlakan 207§

Dari Tabel diatas dapat dijelaskan bahwa tanggapan responden tenlang

promost yang dilakukan sudah tepai sasaran. Adn sckitar i4 responden ataw 40%

menjawah sangat seluju, 16 responden atau 45,71% menjawab setuju dan 5

responden atan 1429 % menjawab tagu-ragu, terhadap pernyataan lentang proinosi

yang dilakukan sudah tepat sasaran.

Tabel V.19 : Tanggapah Responden Terhadap Menariknya Prumosi Yang
Dilakukan Kartu Nama

No Tangprapan Jumlah Perscotase
(%)

1 | Sangat Setuju_ 7 20

2 | Setju 23 65,71

3 | Ragu-ragu 5 14,29

4 | Tidak Setuju - -

5 | Sangat Tidak Seluju - -
Jumlah 35 100

Speher: Dofe ahan 2611

Duri Tabel diatas dapat dijelaskan bahwa tanggapan responden tentang

menariknya promosi yang dilskukan dengan menggunakan karty nama. Ada sekitar 7
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responden atau 20% menjawab sangat setoju, 23 responden atad 65,71% menjawab
sefuju dan 5 responden atan 14,29 % menjawab ragu-ragu, terhadap pernyataan
tentang menariknya pramosi yang dilakukan dengan menggunakan kartu nama.

Tahel V.20 ; Rekapitulasi Taoggapan Responden Terhadap Variabel Promosi

NO Pernyataan Frekuensi Jumlah
58 5 RR | TS | §TS

Tanggapan responden | g 17 5 0 0 15
i terhadap menariknya media

elektronik yang digenakan | 37144857 ( 1420 0 | 0 100

dalam memasarkan produk

Tanggapan respaonden | 5 18 2 0 1] 15
2 | terhadap meningkatnya :

penjualan karena promosi Asoe ol | 5k | B ¢ 100

Tanggapan responden | 15 17 3 0 0 35
3 terhadap mampunya promosi 1 -

mempengaruhi  pembelian | 42,86 | 48,57 8,57 | 0 | © 100

masyarzkat .

Tanggapan responden | 14 LG 5 0 0 35
4 terhadap promosi  vang

dilakukan  sudah  tepat | 40 [457171 1429} 0 0 100

SASACATL

Tanggzpan responden [ 7 23 5 0§ 0 35
. terhadap menariknya

promosi  yang dilakukan | 29 | 6573 [1429] 0 | 0 100

kartu nama

Jumlah 64 91 20 0 0 175

Persentase (%) 36,57 [ 52,00 [ 11,43 [ 0,00 (0,001 100,00

Sumber : Olakon Dot i1 )

Dari penelitian yang penulis lakukan temtang promosi dan dituangkan dalam
Tabuel V.20 dapat dilihat 36,37% responden menyatakan sangat sctoju, 52,00%
responden yang menyalakan setujn dan 11,43% responden vang menyatakan ragu-
regu, terhadap permyataan terhadap menariknya media elektronik yang digunakan

dalam memasarken produk, meningkatnya penjualan karena promosi, mampunya
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promosi mempengaruhi pembelian masyarakat, promosi yang dilakukan sudah tepat
sasaran, dan menariknya promosi yang dilakukan menggunakan kart nama.

Hasil rekapitulasi tanggapan responden tethadap variabel promosi yang
menjawab sangat setuju dan setuju adalah 88,57% dan yang menjawab ragu-ragu
11,43%. Dapat disimpulkan bshwa pemyataan terhadap menariknya media elektmﬁik
yang digunakan dalam mémasarkan produk, menin gkatniya penjualan karena promosi,
mampunya promosi mempengaruhi pembelian masyarakat, promosi vang dilukukan
sudah tepat sasaran, dan menariknya promosi yang difakukan mengpunakan karu
nama. Dari hasil rekapitulasi dapat Kita lihat bahwa promosi yang dilakukan pihak
industri kecil kergjinan rotzn sudah cukup bagus. Tetapi dalam hal ini pengusaha
kecil harus ietap meningkatkan promosi. Karena promosimerupakan lungkah wal

untuk memperkenalkan hasil produk Kita kepada masvarakat luas.

3.2.4 Analisis Distribusi

Pada variabel distribusi ini, dalam kucsioner diwakili oleh lima perhyataan
yang bernilai positif. Untuk mengetahui jawaban-jawaban responden dapat dilihat
pada Tabel V.21

Dari Tabel dibawah dapat dijelaskan bahwa tanggapan responden tentang
distribusi langsung merupakan cara yang tlepat. Ada sekitar 6 responden atau 17,149
menjawab sangat setuju, 18 responden atan 5143% menjawab setgu dan 4
responden atau I1,43% menjawab ragu-ragu, 7 responden atan 20 % menjawab tidak

setuju, terhadap petnyataan tentang distribusi langsung merupakan cara yang tepat.
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Tabel ¥.21 : Tanggapan Responden Terhadap Distribusi Langsung Merupakan

Cara Yang Tepat

No Tapggapan Jumlah Persentaze
(%)
_ I | Sangat Setujy 6 17.14
2 Setuju 15 51,43
3 | Ragu-ragu 4 11,43
4 | Tidak Setuju 7 20
5 | Sangat Tidak Setuju = 4
Jumlah 35 100
sumbers Dava Olahan 2017

Tabel V.22 : Tanggapan Responden Terhadap Saloran Bistribusi Produk

Kerajinan Rotan Sudah Efcktil

Nao TaogFapan Jumlak Persentase
(%)
1 Sangat Setuju 12 34,29
2 | Semju 16 43,71
3 | Ragu-ragu 5 14,29
4 | Tidak Setuju 2 £
5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 35 100

Komber: Date Olghan 2017

Dari Tabel diatas dapai dijelaskan bahwa tanggapan responden tentang
saluran distribusi produk kerajinan rotan sudah efektif. Ada sekitar 12 responden atau
34,25% menjawab sangat setuju, 16 responden atan 45,71% menjawab setuju dan 5
responden atau 14,29% menjawab ragu-ragu, 2 responden atau  5,71% menjawab
tidak setuju, terhadap pemyataan tentang saluran distribusi produk kerajinan- rotan

sudah efektif,
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Tahel V.23 : Tanggapan Responden Terhadap Sistem Distribusi Mempengaruohi

Fenjualan Produk
No Tanggapan Jumlah FPersentase
(¥a)

! | Sangat Setuju 14 40

2 Selujy 17 48,57

3 | Ragu-ruyu 3 8,57

4 | Tidak Setuju | 2,86

3 Sangar Tidak Setuju - -
Jumlah 25 100

Swmber: Pata Olakan 2011

Dari Tabel diatas dapat dijelaskan bahwa tanggapan responden tentang sislem

distribusi mempengarubi penjualan produk. Ada sckitar 14 rcsponden atau 40%

menjawab sangat setuju, 17 responden atau 48,57% menjawab setyju dan 3

responden atau §,57% menjawab ragu-ragu, | responden atan 2,86% menjawab tidak

setuju, terhadap pemyataan fentang sistem distribusi mempengaruhi penjualan

produk.
Tabel V.24 : Tanggapsn Responden Terhadap Kerpjinan Rotan Memilika
Cabang-Cabang Yang Banyak
No Tangeapan Jumlah Persentase
(%o}
1 Sangat Setuju T4 40
2 Sefuju 17 4% 57
E| Rapu-tagu 2 3,71
4 | Tidak Setuju 2 5,71
5 | Sangal Tidak Setuju - -
Jumlah 35 {iH

Seember; Datg Clahan 2011

Drari Tabel diatas dapal dijelaskan bahwa tanggapun responden tentang

kerajinan retan memiliki cabang-cabang yang banyak. Ada sckitar 14 responden atau

40% menjawab sangat seluju, 17 responden atau 48,57% menjawab setuju dan 2
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responden atau 3,71% menjawab ragu-ragy, 2 responden alau 5,71% menjawab tidak

setuju, terhadap pernyataan tentang kergjinan rotan memiliki cabang-cabang yang

banyak.
Tabel V.25 : Tanggapar Responder Terbadap Tempat Kerajinan Rotan
Mudah Bijangkac
No Tanggapan Jumlah Perseniase
(%)
i Sangat Setuju 13 42 86
2 | Sewuju 19 54,29
3 Ragu-ragu l 286
4 | Tidak Setuju - -
5 | Sanpat Tidak Setuju = -
Jumlah 35 100

Surmber: Ihata lalan 2011

Dari Tabe! diatas dapat dijelaskan bahwa tanggapan responden tentang tempat

keray®ian rotan mudah dijangkau. Ada sckitar 15 responden atau 42,86% menjawab

sangal setuju, 19 respoaden atau 54,29% menjawab setuju dan 1 responden atau

2,86% menjawab capu-rapeterthadep pernyatasn fentanpg tempat kerajinan rotan

mudah dijangkau,
Tabel V.27 : Rekapitutlasi Tanggapan Responden Terhadap Variabel Distribusi
No Pernyaiaan Frekuensi Juinlah
88 | § [ RR [ T8 [sT8} ""™*
Tanggapan responden | ¢ 12 4 7 0 35
1 | terhadap distribusi langsung
Tanggapan responden | 12 16 5 2 1 35
A terhadap saluran distribusi
produk kerajinan rotan sudah | 34,29 45,71 [ 1429571 © 100
efekuif
Tanggapan responden | 14 17 3 1 i 35
3 techadap sistem  distribusi [= T
mempengaruhi - penjualan | 40 | 48,57 | 8,57 | 286 | © 100
produk
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No Pernyataan Frekuensi Jumlsh
58 5 RE | TS | §TS

Tanggapan responden | {4 L7 2 2 0 15

4 tethadap kerajinan  rotan -
memiliki cabang-eabang | 40 [4857] 571 |571] © 100
yang banyak

» Tanggapan riﬂpﬂﬂdm 15 | 19 ! 0| ¢ 33

[Il&dﬂ{l 1

Emn mud;;'g%:;gk:f M 4286|5420 | 286 | 0 | 0 100
Jumlzah 61 87 15 12 | © 175
Persentase {%:) 34,86 | 49,71 | 8,57 6,86 0,00 | 100,00

Sumber : Mlaken Data 2411

Dari penelitian yang penulis lakukan tentang distribusi dan dituangkan dalam
Tabel V.27 dapat dilihat 34,86% responden menyatakan sangat setuju, 49,71%
responden yang menyatakan setuju, 8,57% responden vang menyatakan ragu-ragu,
dan 6,86% respunden yang menyatakan tidak setuju, terhadap pernyataan terhadap
disttibusi langsung merupakan cara yang tepat, saluran distribusi produk kerajinan
rotan sudah efeklil, sistem distribusi mempengaruhi penjuatan produk, kerajinan
rotan memiliki cabang-cabang yang banyak, dan tempat kerajican rotan mudah
dijangkau.

Hasil rekapitulasi tanggapan responden terhadap variabel distribusi yang
menjawab sangat setuju dan setuju adalah 84,57%, yang menjawab ragu-ragn dan
tidak seluju adalah sebesar 15,43%. Dapal disimpufkan bahwa pernvataan terhadap
distribuyi fangsung merupakan cara yang tepat, saluran distribusi produk kerajinan
rotan sudsh efektif, sistem distribusi mempengaruhi penjualan produk, kerajinan

rotan memiliki cabang-cabang yang banyak, dan tempat kerajinan rotan mudah
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dijangkau sudah cfektif telah scsuai dengan permintaan masyarakat bahwa saluran

distribusi yang diberikan oleh pengrajin rotan sudah tepal sasaran.

5.2.5 Analisis Bauran Pemasaran

Pada variabel bauran pemasaran ini, dalam kuesioner diwakili oleh fima
pernyataan yang bernifai positif. Untuk mengetahui jawaban-jawaban responden
dapat dilihat pada Tahel V.28

Tabel V.28 : Tanggapan Responden Terhadap Mutu Dan Desain Berpengaruh
Terhadap Baurun Pemasaran

No Targgapan Jumiah Persentase
' {%)

b | Sangat Setviy 12 34,29

2 | Setuju 20 57.14

3 | Ragu-ragu 3 8,57

4 | Tidak Sctuju - -

5 | Sangat Tidak Sctuju - -
Jumlah 33 100

Sumber: Datg (Nohen 2011

Dari Tabel diatas dapat dijelaskan bahwa tangeapan responden tentang muty
dan desain berpengarvh terhadap bauran pemasaran, Ada sekitar]?2 responden atau
34,29% menjawab sangat setuju, 20 responden atau 57,14% menjawab setuju «dan 3
responden atau 8,57% menjuwab ragu-ragu, terhadap permyaiaan {entang mutu dan
desain berpengaruh terhadap bauran pemasaran.

Dari Tabel diatas dapat dijelaskan bahwa tanggapan responden tentang
promosi berpengarub terhadap bauran pemasaran. Ada sekitar 14 responden atau 40%

menjawab sangat setuju, 17 responden atay 48.57% menjawab  sctuju dan 4
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responden atay 11,43 % menjawab rapgu-ragu, terhadap pernyataan tentang promosi

berpengarvh terhadap baursn permasaran.

Tabel V.29 : Tanggapan Responden Terhadap Promosi Berpengaruh Terbadap
Bauran 'emasaran

No Tanggapan Jumlah Persentase
(%)

1 | Sangat Sctuju 14 40

2 | Setuju 17 48,57

3§ Ragu-rapn 4 11,43

4 | Tidak Setuju - -

5 | Sangat Tidak Setuju - -
Jumlah 35 100

Sutnber: Date QHlaban 2617

Tabel ¥V.30 : Tanggapan Responden Terhadap Harga Derpengaruh Terhadap
Bauran Pemasaran

Ne Tangrapan ! Jumlah Persentase
(%)

I Sanpgat Setuju 10 28.57

2 | Setuju 18 51,41

3 | Ragu-ragu 7 20

4 | Tidak Setuju - -

5 | Sangat Tidak Setueju - -
Jumlah 35 1 ({)

SBumbear: Date fWaboan 2011

Drari Tabel diatas dapat dijelaskan babwa tanggapan responden tentang harga

berpengarub terhadap b auran pemasaran. Ada sekitar (0 responden atau 28,57%

menjawab sangat setuju, 18 responden atan 51,43% menjawab setuju dan 7

responden atau 20% menjawab ragu-ragu, terhadap pemyataan tentang harga

berpengaruh terhadap b auran pemasaran.
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Tabel V.31 : Tanggapan Responden Terhadap Saluran Distribasi Berpengaruh
Terhadap Bauran Pemasaran

No Tanggapan Jumlah Persentase
' : (o)
1 Sangat Setuju 12 3429
2 | Setuju 14 40
3 i Ragu-ragu 8 22,86
4 | Tidak Seluju i 285
5 | Sangat Tidak Setuju - -
Juatlah 33 100

Sumber: Data Otakan 2011

Dari Tabet diataﬁ dapal dijelaskan bahwa ianggapan responden temtang
saluran distribusi berpengaruh terhadap bauran pemasaran. Ada sekitarl2 responden
atau 34,29% menjawab saugal scluju, 14 responden atae 40% menjawab setuju dan &
responden atau 22,86% menjawab ragu-rapu, 1 responden atau 2,86% menjawab
tidak setuju, terhadap pemyataan tenlang saluran distribusi berpengaruh terhadap
bauran pemasarar.

Tabel V.32 : Tanggapan Responden Terhadap Corak Dun Warna Berpengaruh
Terhadap Bauran Pemasaran

No Tanggapan Jumlah Persentase
(%)
I | Sanpat Setiu 7 28
2 | Setujun 16 45,71
3 _ i Ragu-rapu 12 34,29
4 | Tidak Setuju - -
5 | Sangat Tidak Setuju . <
Jumlah 35 LO0

Skmber: Dote filakan 201

Dari Tabel diatas dapat dijelaskan bahwa tanggapan responden tentang corak
dan warna berpengaruh terhadap bauran pemasaran.ada sekitar 7 responden atau 20%

menjawab sangat setuju, 16 responden atay 45,71% menjawab setuju dan 12
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responden atau 34,79% menjawab rago-ragu, terhadap pernyataan tentang corak dan
warna berpengaruh terhadap bauran pemasaran.

Tabel V.33 : Rekapitulasi Tanggapan Responden Terhadap Variabel Bauran

Pemasaran
No Pernyvataan Frekuensi Jumlah
S | S | RR | 18 |sTs| "™
Tanggapan responden | 13 [ 29 3 0] o 35

terhadap mute dan desain
berpengaruh terhadap bavran § 3590 [ 5714 | 857§ o [ o 100

pEmAasaran
Tanggapan responden | 14 17 4 0 { 35
2 terhadap promosi
berpengaruh terhadap bauran | 40 [4857| 1143 o 0 100
pEmasaran
I'anggapan responden { 10 1% T 0 0 35
.3 ] terhadap harga berpcngaruh
terhadap bauran pemasaran | *8-57 | 3143 ] 20 0 0 160
Tanggapan responden | 12 14 8 1 0 35
4 |ferbadap saluran distribusi [ :
berpengarub terhadap bauran | 34,297 40 [ 22,86 (285 © {1l4]
pemasaran ;
Tanggapan Tesponden | 7 6 | 12 { o | 0 35
5 terhadap corak dan wama
berpengaruh terhadap bawran | 29 (457113420 o | o 100
pemasaran
Jumlah 55 85 34 1 t 175
Persentase (%) 31,43 § 48,57 [ 19,43 | 0.57 | 0,00} 100,00

Sumber - (Hehanr Dara 201 1

Dari penelitian yang penulis lakukan tentang bavzan pemasaran dan
dituangkan dalam Tabel V.33 daput dilihat 31,43% responden menvatakan sangat
setuju, 48,57% réspundcn yang menyatakan setuju, 19,43% responden yang
menyatakan ragu-ragu, dan 0,57% responden yang menyatakan tidak setujn, terhadap
pernyataan terhadap mulu dan desain berpengaruh terhadap bauran pemaseran,

promosi berpengaruh ferhadap buuran pemasaran, harga berpenparuh 1erhadsp bauran



BAB VI

PENUTUP

6.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penclitian dan analisa permasalahan yang dikemukakan

pada bab-bab schelumnya maka dapat ditartk beberapa kesimpulan sebagai berikut;

1.

Dari penelitian yang penulis lakvkan tentang produk dan dituangkan dalam
Tabel V.8 dapat dilihat 48,57% responden menyatakan sangat setuju, 40%
responden yang menyatakan ;sf::tuju dan 11,43% responden yang menyatakan
ragu-ragu terhadap pernyataan berbagai macam pilihan dan model kerajinan
roten, keunikan produk kerajinan rotan, kualitas produk kerajinan rotan,
harapan konsumen terhadap mutu produk, dan menariknya produk-produk
yang ditawarkan.

Dari penelitian yang penulis lakukan tentang harga dan ditwangkan dalam
Tabcl V.14 dapat dilihat 33,14% responden menyatakan sangat seiuju,
48,57% responden yang menyatakan setuju, 14,29% responden yung
menyatakan ragu-ragu, dan 4,00% responden yang menyatakan tidak setuju,
wethadap pemyataan techadap hatga yang ditawarkan, penentuan harga
berdasarkan permintaan konsumen, kesesuaian harga yang ditawarkan dengan
tingkat harga pasar, kesesuain harga yang ditawarkan dengan bisys yung
dikeluatkan, dan  mempertimbangkan harga sebelum memutuskan untuk

membeli produk.
72
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3. Dari penclitian yang penulis lakukan tentang promosi dan dituangkan dalam
Tabel V.20 dapat dilihat 36,57% responden menyatakan sangat setuju,
52,00% responden yang menyatakan setuju dan 11,43% responden yang
menyatakan ragu-ragu, terhadap pemyataan terhadap menatiknya media
elektronik yang digunakan dalam memasarkan produk, meningkatnya
penjualan karena promosi, mampunya promosi mempetigaruhi pembelian
masyarakat, promosi yang dilakukan sudah tepal sasaran, dan me¢nariknya
promosi yang dilakukan mengeunakan kartu nama.

4. Dari penelitian yang penulis lakukan 1entang distribusi dan diluangkan dalam
Tabel V.27 dapar dilihat 34,86% responden menyatakan sangat sctyju,
49,71% responden yang menyatakan setuju, 8,57% respenden yang
menyatakan ragu-ragu, dan 6,86% responden yang menyatakan tidak setuju,
terhadap pernyataan terhadap distribusi langsung merupakan cara vang tepat,
saluran distribusi produk kerajinan rotan sudab efektif, sistem distribusi
mempengaruhi penjualan produk, kerajinan tolan memiliki cabang-cabang
yang banyak, dan tempat kerajinan rotan mudah dijangkau.

5. Dari penelitian yang penulis lakukan tentang baunran pemasaran dan
diluangkan dalam Tabel V.33 dapat dilihat 31.43% responden menyatakan
sangal setuju, 48,57% responden yang menvatakan setuju, 19.43% respenden
yang menyatekan fagu-ragw, dan 0.57% responden yang menyatakan tidak
sefuju, terhadap pemnyataan terhadap mutu dan desain berpengaruh terhadap

bauran pemasaran, promosi berpengaruh lerhadap bauran pemasaran, harga
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berpengaruh terhadap bauran pemasaran, sajuran distribusi berpengaruh
terhadap bauran pemasaran, dan corak dan warna berpengaruh terhadap

hauran pemasaran:

1.2, Saranp

1.

Bagi peneliti selanjumya, apar menggunakan faktor-fakior lain yang
mempengarvhi bauran pemasaran untyk lebih mengembangkan wawasan.
berdusarkan hasil perelitian diketahui bahwa tanggapan responden terhadap
variable produk adalah baik ini dibuktikan dengan tanggapan responden yang
menyatakan  sanpal seluju 8§8.57%, oleh karena ilu perusahaan harus
raemperhatikan masalah produk dengan cara, memperhatikan kualitas dari
produk tersebut.

berdasarkan hasil penelitian diketshui bahwa tanggapan respondun terthadap
variable harga adalah baik ini dibuktikan dengan tanggapan responden yang
menyatakan sangat scluju adalah sebesar 81,71%, oleh karena ity perusahaan
harus memperhatikan masalah harga, dengan cara menetapkan barga dengan
mempertimbangkan biaya yang dikeluarkan dan laba yang diinginkan.
berdusarkan hasil penelitian diketahui bahwa tanggapan responden terhadap
variable promosi adalah baik ini dibuktikan dcngan tanggapan responden
yang menyntakan sangat scluju adalah sebesar, 88,57% oleh karena itu
perusahaan  harus  memperhatikan  masalah  promosi  dengan  cara

memperkenalkan produk  tersebut kepada masyarakat melalei  media
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clektronik, (televise dan radio), majalah, Koran, dan lain sebagainya.

5. berdasarkan hasil penelftian diketahui bahwa tanggapan responden terhadap
variabel distribusi adalah baik ini dibuktikan dengan tanggapan responden
yang menyatakan sungat seiuju adalah sebesar, ¥4.57% oleh karena ity
perusahaan  barus  memperhatikan  masalah  distribusi dengan cara

menggunakan perantara agar produk bisa dengan cepal sampai kepada

konsumen.
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