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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh produk, harga, 

distribusi, promosi terhadap volume penjualan produk kerajinan di Kerajinan 

Kayu Tohu Srijaya. Penelitian ini menggunakan pengambilan sampel 

nonprobability sampling. Teknik Analisis data menggunakan regresi linear 

berganda. 

Hasil penelitiannya produk berpengaruh signifikan terhadap volume 

penjualan produk kerajinan kayu Tohu Srijaya. Harga berpengaruh signigikan 

terhadap volume penjualan produk kerajinan kayu Tohu Srijaya. Distribusi 

berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan produk kerajinan kayu Tohu 

Srijaya. Promosi berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan produk 

kerajinan kayu Tohu Srijaya. 

 

Kata kunci : Produk, Harga, Distribusi, Promosi dan Volume penjualan. 
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Abstract 

This study aims to determine the effect of product, price, distribution, 

promotion on the sales volume of handicraft products in Tohu Srijaya Wood 

Crafts. This research uses non-probability sampling. Data analysis technique 

using multiple linear regression. 

The results of his research products have a significant effect on the sales 

volume of Tohu Srijaya's wooden handicraft products. Price has a significant 

effect on the sales volume of Tohu Srijaya's wooden handicraft products. 

Distribution has a significant effect on the sales volume of Tohu Srijaya's wooden 

handicraft products. Promotion has a significant effect on volume. 

 

Keywords : Product, Price, Distribution, Promotion and Sales Volume. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Kerajinan kayu adalah sebuah karya seni yang diminati oleh semua 

kalangan masyarakat Indonesia. Hal tersebut terbukti dengan banyaknya 

produk kerajinan kayu yang dapat ditemukan hingga puluhan jenis dalam 

beragam fungsi dan kegunaan yang sengaja dibuat sedemikian rupa oleh 

masing-masing produsen. Fungsi maupun kegunaanya tersebut umumnya 

diterapkan pada bentuk, unit, ukuran, maupun aspek lainnya. Salah satunya 

produk telenan adalah bagian dari alat-alat dapur berfungsi sebagai alas 

pemotong sayuran. Dengan perkembangan jaman mulai bermunculan 

beberapa pengerajinan kayu yang didominasi oleh produsen di Jawa yang 

terus berkembang hingga saat ini. seperti di kampung UMKM Rejoso Desa 

Junrejo terdapat kurang lebih 15 produsen kerajinan kayu. 

Dalam perkembangannya, minat masyarakat terhadap produk kerajinan 

kayu semakin meningkat sejalan dengan semakin banyaknya produsen 

kerajinan kayu yang mulai bermuculan dari berbagi daerah, tidak lagi dari 

sebatas Jawa. Produk-produk tersebut memiliki berbagai macam fungsi yang 

dibuat sedemikian rupa oleh produsen untuk memberikan pilihan baru bagi 

konsumen, baik dari segi bentuk, bahan baku, kegunaan hingga tingkat harga. 

Salah satu produsen kerajinan kayu di Kota Batu adalah Kerajinan Kayu 

TOHU SRIJAYA ini merupakan produsen kerajinan kayu yang berdiri sejak 

tahun 1997. Sebagai perusahaan yang telah lama didirikan memerlukan 
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strategi yang tepat untuk mendapatkan posisi strategis dalam persaingan 

bisnis. Kondisi persaingan usaha merupakan salah satu variabel yang tidak 

dapat dikontrol, oleh sebab itu setiap produsen harus memiliki strategi yang 

tepat untuk melakukan perbaikan kualitas produk dan layanan secara 

kontinyu.  

Pada dasarnya, persaingan usaha kerajinan kayu dengan berbagai inovasi 

menjadikan setiap perusahan harus mampu merumuskan strategi pemasaran 

yang tepat dalam rangka menghasilkan produk yang menarik dan mampu 

memenuhi harapan konsumen. Persaingan bisnis yang ketat memaksa 

kompetitor memproduksi produk dengan kualitas yang lebih baik. Sebuah 

produk yang kalah laris dibandingkan dengan produk kompetitor disebabkan 

oleh banyak hal, antara lain rendahnya kulitas produk, kurangnya promosi, 

unit yang kurang menarik dan sebagainya. Hal tersebut sesuai dengan teori 

yang dikemukan oleh oleh Wertime (2007) bahwa persaingan yang semakin 

ketat memaksa produsen atau perusahaan untuk menyusun strategi dan 

memiliki keunggulan bersaing guna mendapatkan perhatian konsumen dan 

memenangkan pasar.  

Strategi pemasaran yang dirumuskan oleh sebuah perusahaan harus 

terintegrasi dengan baik. Dalam memenangkan pasar, strategi pemasaran yang 

dirumuskan harus dapat menciptakan keunggulan kompetitif bagi perusahaan. 

Strategi pemasaran yang dapat diterapkan oleh perusahaan agar tetap bertahan 

salah   satunya yaitu strategi bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, 

distribusi dan promosi. Penggunaan strategi pemasaran yang baik dapat 

menyebabkan berhasilnya bisnis yang dilakukan perusahaan, yaitu hasil 
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produksi yang dapat diterima dengan baik oleh konsumen sehingga hasil 

penjualan produk dapat meningkat. Hal tersebut sesuai dengan teori yang 

dikemukakan oleh Assauri (2007), marketing mix merupakan kombinasi 

variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran, variabel 

yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi para 

pembeli atau konsumen. Bauran pemasaran dikenal dengan strategi 4P 

(Product, Price, Placement, dan Promotion,). Oleh karena itu, perusahaan 

harus tepat dalam menerapakan strategi pemasaran. 

Pada kondisi riil, perusahaan sedang dihadapkan pada dinamika 

kecenderungan konsumen dalam membeli produk kerajinan kayu. Terlebih 

saat ini produsen kerajinan kayu semakin meningkat khususnya di Jawa 

Tengah dan Jawa Timur. Hal tersebut kemudian dinilai oleh perusahaan 

menjadi ancaman bagi produk kerajinan kayu dalam persaingan usaha. 

Pemasaran kerajinan kayu memiliki pesaing di market place atau media sosial 

yang akan memberi kemudahan bagi konsumen untuk memperoleh produk 

milik pesaing, dengan demikian dari sisi bauran tempat (place) produk pesaing 

memiliki keunggulan dibandingkan dengan kerajinan kayu Tohu Srijaya. 

Begitu pula dari sisi promosi (promotion), masuknya produk pesaing ke 

market place maupun media sosial akan mempermudah perusahaan terkait 

untuk memperkenalkan produknya dibandingkan produk kerajinan kayu Tohu 

Srijaya hanya dijual pada lokasi tertentu saja. Banyaknya jumlah produk 

sejenis ini menyebabkan konsumen memiliki banyak variasi pilihan produk. 
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Hal tersebut yang mengakibatkan volume penjualan kerajinan kayu Tohu 

Srijaya mengalami fluktuasi 

Gambar 1.1 Grafik Penjualan Kerajinan Kayu Tohu Srijaya 

 
Sumber:data laporan laba rugi kerajinan kayu Tohu Srijaya 

 

Grafik penjualan produk kerajinan kayu menunjukkan volume penjualan 

produk kerajinan kayu yang mengalami fluktuasi. Tahun 2017 penjualan 

produk kerajinan kayu mencapai 57.895 unit. Tahun 2018 penjualan produk 

kerajinan kayu mengalami penurunan hanya mencapai 33.208 unit. Sementara 

tahun 2019 dan 2020 penjualan mengalami fluktuasi sehingga penjualan 

masing-masing hanya mencapai 47.171 , 31.774 unit. Volume penjualan 

mengalami fluktuasi mengakibatkan pendapatan yang diterima cenderung 

mengalami penurunan. Hal ini juga dipengaruhi faktor penetapan harga produk 

oleh Kerajinan Kayu Tohu Srjaya. 

Harga dan karakteristik produk pesaing yang tidak terlalu berbeda jauh 

menjadi masalah sendiri bagi perusahaan untuk terus mempertahankan 

produknya dikalangan konsumen. Persaingan harus mempertimbangkan 

dengan matang dalam melakuka kenaikan harga produknya. Hal ini untuk   

mempertahankan konsumennya agar tidak beralih pada produsen lain. Harga 
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jual yang ditetapkan berpengaruh pada pendapatan Kerajinan Kayu Tohu 

Srijaya yang cenderung naik turun selama empat tahun terakhir. 

Berdasarkan kondisi tersebut, penting bagi perusahaan untuk 

merumuskan strategi bauran pemasaran yang tepat agar mampu mengungguli 

pihak pesaing. Hisrich, dkk (2008) mengemukakan, kombinasi antara 

komponen dalam bauran pemasaran meliputi produk, harga, distribusi dan 

promosi dapat dijadikan dasar yang kuat dalam pengambilan keputusan 

pemasaran. Komponen bauran pemasaran dengan pengaruh paling besar pada 

volume penjualan menjadi modal bagi perusahaan untuk meningkatkan 

volume penjualan, sebaliknya komponen bauran pemasaran dengan pengaruh 

paling kecil harus dilakukan perbaikan strategi yang nantinya akan 

berdampak peningkatan volume penjualan. Berdasarkan uraian tersebut dapat 

diketahui bahwa penyusunan konsep bauran pemasaran yang tepat dapat 

membantu perusahaan memperoleh volume penjualan yang diinginkan. Oleh 

karena itu, perusahaan perlu melakukan srategi yang tepat pada masing-

masing aspek bauran pemasaran yang memiliki pengaruh paling rendah agar 

dapat meningkatkan volume penjualan. 

Tujuan penelitian ini adalah agar perusahaan dapat lebih memperhatikan 

hal-hal yang dapat mempengaruhi pecapaian produk ke sisi konsumen dengan 

tepat dan dapat memenuhi keinginan konsumen. Pada kondisi riil pihak 

perusahaan selama ini hanya menjalakan strategi pemasaran tanpa melalukan 

penelitian strategi tersebut sesuai kondisi dilapang serta menguntungkan atau 

tidak bagi perusahaan. Dengan adanya latar belakang tersebut, maka dapat 

disimpulkan bahwa penelitian ini penting untuk dilakukan pada setiap 
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perusahaan , khususnya di bidang kerajinan  kayu yang memiliki pesaing 

dalam bidang usaha yang sejenis untuk memperoleh keuntungan yang 

maksimal. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan rumusan masalah tersebut maka dapat di rumuskan 

pertanyaan penelitian sebagai berikut : 

a. Apakah produk, harga, distribusi, promosi berpengaruh secara 

simultan terhadap volume penjualan produk kerajinan di Kerajinan 

Kayu Tohu Srijaya ? 

b. Apakah produk berpengaruh terhadap volume penjualan produk 

kerajinan di Kerajinan Kayu Tohu Srijaya ? 

c. Apakah harga berpengaruh terhadap volume penjualan produk 

kerajinan di Kerajinan kayu Tohu Srijaya ? 

d. Apakah distribusi berpengaruh terhadap volume penjualan produk 

kerajinan di Kerajinan Kayu Tohu Srijaya ? 

e. Apakah promosi berpengaruh terhadap volume penjualan produk 

kerajinan di Kerajinan Kayu Tohu Srijaya ? 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

Penelitian Ini dilakukan dengan tujuan sebagai berikut : 

a. Untuk mengetahui apakah bauran pemasaran berpengaruh secara 

simultan terhadap volume penjualan kerajinan di Kerajinan Kayu 

Tohu Srijaya. 
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b. Untuk mengetahui apakah produk berpengaruh terhadap volume 

penjualan produk kerajinan di Kerajinan Kayu Tohu Srijaya. 

c. Untuk mengetahui apakah harga berpengaruh terhadap volume 

penjualan produk kerajinan di Kerajinan kayu Tohu Srijaya. 

d. Untuk mengetahui apakah distribusi berpengaruh terhadap volume 

penjualan produk kerajinan di Kerajinan Kayu Tohu Srijaya. 

e. Untuk mengetahui apakah promosi berpengaruh terhadap volume 

penjualan produk kerajinan di Kerajinan Kayu Tohu Srijaya. 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini yaitu : 

a. Bagi Perusahaan bermanfaat sebagai informasi, masukan dan 

menjadi bahan pertimbangan dalam meningkatkan volume penjualan 

melalui bauran pemasaran yang tepat di masa yang datang. 

b. Bagi Pihak Lain bermanfaat sebagai bahan pertimbangan dan acuan 

untuk peneliti selanjutnya yang berkaitan dengan penelitian. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis 

pengaruh produk, harga, distribusi dan promosi terhadap volume penjualan. 

Berdasarkan hasil pembahasan, dapat disimpulkan sebagai berikut: 

a. Berdasarkan pengujian pada uji F dapat disimpulkan bahwa terdapat 

pengaruh secara simultan antara produk, harga, distribusi dan promosi 

terhadap volume penjualan produk kerajinan kayu Tohu Srijaya. 

b. Berdasarkan pengujian pada uji t dapat disimpulkan bahwa produk 

berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan produk kerajinan 

kayu Tohu Srijaya. 

c. Berdasarkan pengujian pada uji t dengan dapat disimpulkan bahwa 

harga berpengaruh signigikan terhadap volume penjualan produk 

kerajinan kayu Tohu Srijaya. 

d. Berdasarkan pengujian pada uji t dapat disimpulkan bahwa distribusi 

berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan produk kerajinan 

kayu Tohu Srijaya.  

e. Berdasarkan pengujian pada uji t dapat disimpulkan bahwa promosi 

berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan produk kerajinan 

kayu Tohu Srijaya. 
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5.2 Keterbatasan 

Berdasarkan hasil penelitian peneliti mengalami keterbatasan antara 

lain sebagai berikut: 

1. Penelitian ini hanya menggunakan variabel produk, harga, distribusi, 

promosi dan volume penjualan. 

2. Jumlah responden yang didapat hanya 67 responden. 

5.3 Saran 

Beberapa keterbatasan dapat mempengaruhi hasil penelitian dapat 

dijadikan bahan evaluasi untuk penelitian selanjutnya. Beberapa saran dari 

hasil penelitian ini antara lain adalah: 

1. Bagi perusahaan 

Perusahaaan kerajinan kayu Tohu Srijaya perlu melakukan peningkatan 

produknya terkait produk, harga, distrubusi serta promosinya mengingat 

pesaing kompetitor nya semakin banyak. 

2. Bagi penelitian selanjutnya 

a. Melakukan penambahan variabel lainnya. 

b. Dapat dilakukan penambahan responden agar penelitian didapatkan 

hasil yang memuaskan. 
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