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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh strategi pemasaran yang terdiri dari produk, harga lokasi 

dan promosi dalam meningkatkan volume penjualan pada usaha mikro kecil menengah  pengolahan ikan asin 

di Pulau Pasaran. Sempel dalam penelitian ini adalah konsumen dari usaha mikro kecil menengah 

pengolahan ikan asin di Pulau Pasaran yang berjumlah 40 responden. Data primer dalam penelitian ini 

diperoleh melalui kuesioner yang dibagikan kepada responden dan data skunder dalam penelitian ini adalah 

laporan penjualan, produk hasil pengolahan ikan asin di Pulau Pasaran dan harga produk pengolahan ikan 

asin di Pulau Pasaran. Teknik analisis yang dilakukan adalah uji kualitas data, uji asumsi klasik, analisis 

regresi linier berganda dan pengujian hipotesis. Berdasarkan hasil analisis data maka dapat disimpulkan 

bahwa strategi pemasaran yang terdiri dari produk, harga, lokasi dan promosi berpengaruh secara parsial dan 

simultan dalam meningkatkan volume penjualan pada usaha mikra kecil menengah  pengolahan ikan asin di 

Pulau Pasaran. 

Kata Kunci : Produk, Harga, Lokasi, Promosi, Volume Penjualan 

 
ABSTRACT 

 

This study aims to determine the effect of a marketing strategy consisting of product, price, location and 

promotion in increasing sales volume in micro, small and medium enterprises processing salted fish on 

Pasaran Island. Sempel in this study were consumers from small and medium enterprises salted fish 

processing on Pasaran Island, totaling 40 respondents. Primary data in this study were obtained through 

questionnaires which were distributed to respondents and secondary data in this study were sales reports, 

processed salted fish products on Pasaran Island and prices of salted fish processed products on Pasaran 

Island. The analysis technique used is data quality test, classical assumption test, multiple linear regression 

analysis and hypothesis testing. Based on the results of data analysis, it can be concluded that the marketing 

strategy consisting of product, price, location and promotion has a partial and simultaneous effect on 

increasing sales volume in micro, small and medium enterprises  processing salted fish on Pasaran Island. 

Keywords: Product, Price, Location, Promotion, Sales Volume 

 
1. PENDAHULUAN 

 

Salah satu jenis kegiatan usaha yang ada di Indonesia adalah usaha mikro kecil dan menengah 

(UMKM) yang dapat diartikan sebagai usaha kerakyatan yang mendapatkan perhatian dan 

keistimewaan yang juga telah diamanatkan oleh Undang-undang, antara lain berupa bantuan kredit 

usaha dengan bunga rendah, kemudahan untuk mendapatkan syarat izin usaha, bantuan 

pengembangan usaha dari lembaga pemerintah terkait, serta beberapa kemudahan lainnya. menurut 

Kementerian Koperasi dan UMKM Keberadaan dan serta peran UMKM dalam segala aspek itu 

beragam mulai dari fashion, kuliner, kerajinan, industri hingga sektor pertanian. 

Kegiatan UMKM yang berada di kota bandar lampung salah satunya adalah pengolahan ikan asin 

rebus yang berada di Pulau Pasaran, Teluk Betung Timur. Pulau ini sudah dikenal sebagai sentra 

pengolahan ikan teri sejak tahun 1960'an. Pulau Pasaran sendiri adalah sebuah pulau di Kelurahan 

Kota Karang RT 09 dan RT 10 Lingkungan II, Kecamatan Teluk Betung Timur, Kota Bandar 
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Lampung. Luas Pulau Pasaran saat ini sekitar 12 hektar. Keseluruhan lahan di Pulau Pasaran 

digunakan untuk berbagai kegiatan, 60% lahan digunakan untuk tempat penjemuran ikan teri 

sedangkan sisanya 40% digunakan untuk pemukiman, bangunan, jalan, tempat pemakaman, sarana 

pendidikan, ibadah dan lapangan. Di Pulau Pasaran terdapat 320 kepala keluarga dan 1.123 jiwa 

yang sebagian besar mata pencaharian nya bergantung pada hasil laut dan pengolahan hasil laut 

untuk nantinya dijadikan produk olahan ikan asin rebus. Salah satu UMKM pengolahan ikan asin 

di Pulau Pasaran adalah Ikan Asin Rebus Syariah dengan jumlah tenaga kerja sebanyak 29 0rang. 

Berdasarkan hasil observasi yang dilakukan oleh peneliti pada UMKM pengolahan ikan asin rebus 

milik ibu Syariah didapatkan fenomena mengenai volume penjualan yang dari UMKM pengolahan 

ikan asin rebus milik ibu Syariah yang terjadi sepanjang tahun 2023 mulai dari bulan Januari 

sampai bulan Mei. Berikut hasil rekap volume penjulan selama bulan Januari s/d bulan Mei 2023 : 

 

 
 

Berdasarkan pada gambar 1.1 diatas dapat disimpulkan bahwa volume penjualan ikan asin 

rebus mengalami fluktuasi yang mana kenaikan volume penjualan tertinggi terjadi pada bulan 

februari sebesar 4770 Kg, sedangkan penurunan volume tertinggi terjadi pada bulan april dengan 

jumlah 4480 Kg. hal tersebut dapat terjadi selain diakibatkan oleh fenomena alam seperti terang 

bulan yang membuat nelayan sulit mendapatkan ikan dan faktor cuaca seperti curah hujan yang 

membuat pengeringan ikan terhambat, faktor persaingan dengan UMKM yang memiliki kegiatan 

usaha sejenis juga menjadi salah satu pemicu menurunkan volume penjualan ikan asin. 

 

Pemasaran  

Menurut Assauri (2019:5) pemasaran merupakan sebagai usaha untuk menyediakan dan 

menyampaikan barang dan jasa yang tepat kepada orang-orang yang tepat pada tempat dan waktu 

serta harga yang tepat dengan promosi dan komunikasi yang tepat. 

 

Strategi Pemasaran 

Menurut Assauri (2019:168), strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 

menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang 

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. 

 

Bauran Pemasaran ( Marketing Mix ) 

Marketing mix merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem 

pemasaran, variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi 

pembeli atau konsumen (Assauri, 2019:198). 

Penjualan 
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Menurut Abdullah (2017:23) “Penjualan adalah usaha menyelesaikan atau menyelesaikan 

pembelian dan memungkinkan terjadinya transaksi.oleh karena itu fungsi jual beli merupaka satu 

kesatuan yang mampu melakukan peralihan hak dan transaksi. Sedangkan menurut Swastha 

(2020:8) menjual adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk 

mengajak orang lain agar bersedia membeli barang jasa yang ditawarkan.  

2. METODEPENELITIAN 

Desain Penelitan 

Penelitian ini dengan menggunakan studi deskriptif dengan pendekatan kuantitatif, yaitu metode 

statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara menggambarkan data yang telah 

terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku umum atau 

generalilasi (Sugiyono 2017:147).  

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji validitas dilakukan kepada 20 responden. Kriteria pengujian adalah apabila rhitung > ralpha, maka 

item pernyataan didalam kuesioner tersebut dapat  dinyatakan valid. Berikut ini adalah hasil 

pengujian validitas untuk masing-masing item pernyataan : 
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Pada tabel 4.3 diatas hasil uji validitas variabel produk (X1), variabel harga (X2), variabel lokasi 

(X3), variabel promosi (X4) dan variabel volume penjualan (Y) didapatkan nilai r hitung > r tabel 

sehingga pernyataan untuk masing-masing variabel dapat dinyatakan valid. 

 

Hasil Uji Reliabelitas 

Setelah melakukan uji validitas maka, peneliti melanjutkan dengan Uji reliabilitas dengan 

kriteria pengujian jika nilai alpha chronbach > dari r alpha (0,60) berarti reliabel. Selanjutnya 

disesuaikan dengan besarnya nilai intepretasi koefisien r. 

 
 

Hasil uji reliabilitas Cronbach’s Alpha produk sebesar 0,768 yang pada nilai koefisien r berada 

pada kategori reliabilitas kuat. Nilai Cronbach’s Alpha  harga sebesar 0,847 yang pada nilai 

koefisien r berada pada kategori reliabilitas sangat kuat. Nilai Cronbach’s Alpha lokasi sebesar 

0,921 yang pada nilai koefisien r berada pada kategori reliabilitas sangat kuat. Nilai Cronbach’s 

Alpha promosi sebesar 0,776 yang pada nilai koefisien r berada pada kategori reliabilitas kuat. 

Nilai Cronbach’s Alpha  volume penjualan sebesar 0,809 yang pada nilai koefisien r berada pada 
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kategori reliabilitas sangat kuat. Dikarenakan bahwa nilai alpha chronbach dari masing-masing 

variabel > dari r alpha (0,60), maka instrumen penelitian dinyatakan reliabel.  

 

Pembahasan  

 

Uji Normalitas 

Uji Normalitas diperuntukan dalam menguji apakah data residual terdistribusi normal atau tidak 

dalam model regresi, yaitu dengan melihat analisis grafik (Normal P-P Plot of Regression 

Standardized Residual). 

 
Berdasarkan grafik diatas dapat diketahui bahwa titik-titik menyebar pada sekitar garis dan 

mengikuti arah garis diagonal, maka dapat disimpulkan residual pada model regresi terdistribusi 

dengan normal. Selanjutnya hasil uji normalitas metode grafik Normal P-P Plot of Regression 

Standardized Residual diperkuat oleh hasil uji normalitas kolmogorov smirnov. 

 

Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Dalam penelitian ini terdapat lebih dari satu variabel bebas yaitu produk, harga, lokasi, promosi 

dan variabel terikat yang terdiri dari volume penjualan, sehingga dalam penelitian ini menggunakan 

Regresi Linear Berganda. 

 
Berdasarkan hasil persamaan regresi linier berganda diatas dapat diartikan sebagai berikut :  
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a. Nilai konstanta sebesar 3,355 memiliki nilai positif yang menunjukkan pengaruh yang searah 

antara variabel bebas terhadap variabel terikat. Hal tersebut menunjukkan jika semua variabel 

bebas tidak mengalami perubahan atau nilainya konstan maka, nilai volume penjualan sebesar 

3,355 satuan. 

b. Koefisien regresi X1 sebesar 0,336, artinya menyatakan bahwa setiap penambahan variabel 

produk sebesar akan meningkatkan volume penjualan sebesar 0,336 satuan. 

c. Koefisien regresi X2 sebesar 0,142, artinya menyatakan bahwa setiap penambahan variabel 

harga akan meningkatkan volume penjualan sebesar 0,142   satuan. 

d. Koefisien regresi X3 sebesar 0,154, artinya menyatakan bahwa setiap penambahan variabel 

lokasi akan meningkatkan volume penjualan sebesar 0,154 satuan. 

e. Koefisien regresi X4 sebesar 0,234, artinya menyatakan bahwa setiap penambahan variabel 

promosi akan meningkatkan volume penjualan sebesar 0,234 satuan. 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Uji Koefisien determinasi dilakukan untuk menentukan tau memprediksi seberapa besar atau 

penting pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Adapun hasil uji R2 adalah sebagai 

berikut: 

 
Berdasarkan tabel diatas diperoleh nilai koefisien determinasi R Square sebesar 0,817, maka dapat 

diartikan variabel bebas bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, lokasi dan promosi 

menjelaskan variasi atau berpengaruh terhadap variabel terikat yaitu volume penjualan sebesar 

81,7%, sedangkan sisanya 18,3% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak dimasukkan dalam 

variabel penelitian. 

 

Uji F 

Uji-F dilakukan untuk mengetahui apakah variabel terikat berpengaruh terhadap variabel bebas 

secara bersama-sama dengan menggunakan tingkat alpha (5%) dan derajat kebebasan pembilang 

sebesar k = 4 dan derajat kebebasan penyebut sebesar n -k = 40 - 4 = 36, sehingga diperoleh Ftabel 

sebesar 2.63. 

 
 

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel diatas nilai Fhitung  sebesar 39,092 > Ftabel 2,63 dan nilai 

dari Sig sebesar 0,000 < α ( 0,05) maka, dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas produk (X1), 
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harga  (X2), lokasi (X3) dan promosi (X4) berpengaruh secara simultan terhadap variabel volume 

penjualan. 

 

Uji t 

Uji-t (uji parsial) digunakan untuk mengetahui pengaruh dari setiap variabel independen terhadap 

variabel dependen secara individual atau parsial.  Untuk menguji Uji-t dilakukan uji 2 arah dengan 

tingkat alpha (5%) : 2 = 0.025 dan derajat kebebasan penyebut sebesar n – k – 1 (40–4–1 = 35), 

sehingga diperoleh ttabel sebesar 2.03011. Berikut adalah  merupakan hasil output Uji-t (parsial) 

sebagai berikut:  

 
 

Berdasarkan hasil perhitungan Uji-t (parsial) didapatkan output tabel coefficients yang diperoleh 

hasil sebagai berikut : 

a. Nilai tHitung  produk sebesar 4,505 > ttabel sebesar 2.03011 dan tingkat signifikan sebesar 0,000 < 

0,05 , maka dapat disimpulkan terdapat pengaruh yang signifikan antara produk secara parsial 

terhadap volume penjualan. 

b. Nilai tHitung  harga sebesar 2,910 > ttabel sebesar 2.03011 dan tingkat signifikan sebesar 0,006 < 

0,05 , maka dapat disimpulkan terdapat pengaruh yang signifikan antara harga secara parsial 

terhadap volume penjualan. 

c. Nilai tHitung  lokasi sebesar 2,159 > ttabel sebesar 2.03011 dan tingkat signifikan sebesar 0,038 < 

0,05 , maka dapat disimpulkan terdapat pengaruh yang signifikan antara lokasi secara parsial 

terhadap volume penjualan. 

Nilai tHitung  promosi sebesar 3,968 > ttabel sebesar 2.03011 dan tingkat signifikan sebesar 0,000 < 

0,05 , maka dapat disimpulkan terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi secara parsial 

terhadap volume penjualan. 

 

4. KESIMPULAN 

1. Uji R2 menunjukkan terdapat pengaruh antara strategi pemasaran yang terdiri dari produk, 

harga, lokasi dan promosi terhadap volume penjualan pada usaha mikro kecil menengah 

(UMKM) pengolahan ikan asin di Pulau Pasaran sebesar 81,7%, sedangkan sisanya 18,3% 

dipengaruhi oleh faktor lain. 

2. Berdasarkan hasil Uji Hipotesis dengan Uji F disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif dan 

signifikan secara simultan atau bersama-sama antara variabel kualitas produk, harga, lokasi dan 

promosi terhadap volume penjualan pada usaha mikro kecil menengah (UMKM) pengolahan 

ikan asin di Pulau Pasaran. 

3. Berdasarkan hasil Uji Hipotesis dengan Uji-t disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif dan 

signifikan secara parsial antara produk terhadap volume penjualan pada usaha mikro kecil 

menengah (UMKM) pengolahan ikan asin di Pulau Pasaran. 
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4. Berdasarkan hasil Uji Hipotesis dengan Uji-t disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif dan 

signifikan secara parsial antara harga terhadap volume penjualan pada usaha mikro kecil 

menengah (UMKM) pengolahan ikan asin di Pulau Pasaran. 

5. Berdasarkan hasil Uji Hipotesis dengan Uji-t disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif dan 

signifikan secara parsial antara lokasi terhadap volume penjualan pada usaha mikro kecil 

menengah (UMKM) pengolahan ikan asin di Pulau Pasaran. 
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