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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh bauran pemasaran terhadap peningkatan
volume penjualan padi Kelompok Tani Kembang Mekar. Bauran pemasaran merupakan salah satu faktor
yang dapat memengaruhi peningkatan volume penjualan suatu produk. Bauran pemasaran sendiri terdiri atas
empat elemen, yaitu produk, harga, promosi, dan distribusi. Dalam konteks kelompok tani Kembang Mekar,
penting untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran terhadap peningkatan volume penjualan padi.
Dengan demikian, penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi faktor-faktor dalam bauran pemasaran
yang dapat meningkatkan volume penjualan padi kelompok tani Kembang Mekar. Dalam konteks kondisi
ideal, kelompok tani Kembang Mekar diharapkan mampu meningkatkan volume penjualan padi secara
signifikan. Lokasi penelitian ini dilaksanakan pada kelompok tani Kembang Mekar. Penentuan lokasi pada
penelitian, dilakukan secara sengaja. Waktu pelaksanakan penelitian pada di mulai bulan Februari sampai
Mei 2024. produk dan harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan padi di
kelompok tani Kembang Mekar, sedangkan tempat dan promosi tidak memiliki pengaruh yang signifikan
secara individual.

Kata kunci: Bauran pemasaran, Volume penjualan, Kelompok tani

ABSTRACT

This research aims to find out how the marketing mix influences the increase in rice sales volume of the
Kembang Mekar Farmers Group. The marketing mix is one of the factors that can influence the increase in
sales volume of a product. The marketing mix itself consists of four elements, namely product, price,
promotion and distribution. In the context of the Kembang Mekar farmer group, it is important to analyze the
influence of the marketing mix on increasing rice sales volume. Thus, this research aims to identify factors in
the marketing mix that can increase the sales volume of rice for the Kembang Mekar farmer group. In the
context of ideal conditions, the Kembang Mekar farmer group is expected to be able to increase rice sales
volume significantly. The location of this research was carried out at the Kembang Mekar farmer group.
Determining the location of the research was carried out deliberately. The time for conducting the research
is from February to May 2024. Product and price have a significant influence on the volume of rice sales in
the Kembang Mekar farmer group, while place and promotion do not have a significant influence
individually.

Keywords: Marketing mix, sales volume, farmer groups

PENDAHULUAN

Pertanian merupakan sektor yang sangat penting dalam perekonomian Indonesia. Padi adalah salah
satu komoditas unggulan dalam sektor pertanian. Padi merupakan komoditas tanaman pangan yang
penting bagi masyarakat Indonesia. Namun, dalam beberapa tahun terakhir, volume penjualan padi
dari kelompok tani di beberapa daerah mengalami penurunan yang cukup signifikan. Hal tersebut
tentu menjadi perhatian serius bagi para pelaku usaha pertanian, termasuk kelompok tani. Budidaya
tanaman padi merupakan suatu kegiatan penting dalam kehidupan manusia untuk mendongkrak
kehidupan, serta memberikan dampak yang positif terhadap perekonomian negara. Oleh karena itu,
berbagai upaya investasi yang dilakukan oleh pemerintah untuk mendongkrak pertumbuhan
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ekonomi, investasi di sektor pertanian, serta pertumbuhan ekonomi di bidang pertanian (Hasibuan
et al., 2022). Penting bagi setiap orang untuk memiliki kemampuan untuk beradaptasi dengan
perubahan. Dengan perubahan ini, sistem lama tidak lagi menjadi lawan yang kuat; kita harus dapat
membuat sistem baru yang kompetitif, produktif, dan inovatif. Ternyata banyak orang yang ingin
berpartisipasi dalam melindungi pertanian, dan pembangunan pertanian bukan hanya tanggung
jawab pemerintah.

Untuk memastikan bahwa petani mampu dan profesional dalam menjalankan bisnis pertanian
mereka, sekarang penting bagi mereka untuk mendukung kelompok petani mereka (Jandu, et al.,
2024). Uasahatani padi adalah salah satu komoditas yang dibutuhkan oleh hampir semua orang dan
sangat menguntungkan, subsektor pertanian pangan memiliki kemampuan untuk meningkatkan
pendapatan petani (Jandu, et al., 2024). Kontribusi pertanian padi sangat besar baik peningkatan
pendapatan petani maupun menambah devisa negara, serta menyiapkan lapangan kerja di sektor
pertanian. Padi merupakan salah satu jenis makanan pokok masyarakat, sehingga dalam hal
pemasaran hasil produksi padi perlu diperhatikan (Sari, 2019). Usaha mikro harus mendapatkan
perhatian dan dukungan dari berbagai pihak untuk memberikan pembinaan, khususnya tentang
bauran pemasaran, mengingat masih lemahnya sumber daya manusia pelaku usaha mikro di
Kecamatan Medan Denai, sehingga hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi
yang berarti untuk pengembangan usaha mikro yang ada di Kecamatan Medan Denai. Pengrajin
sepatu agar lebih memperhatikan bauran pemasaran (poduk, harga, promosi, dan tempat) dalam
memproduksi sepatu agar lebih memiliki daya saing dan dapat meningkatkan penjualan. Promosi
melalui website atau promosi melalui e-marketing perlu ditingkatkan agar lebih cepat dikenal oleh
konsumen. Tempat perlu mendapatkan perhatian khusus agar lebih memudahkan konsumen
mendapatkan sepatu yang dinginkan (Nasution et al., 2017).

Nusa Tenggara Timur merupakan provinsi yang juga sebagai penghasil padi, seperti yang tercatat
dalam data statistik Provinsi Nusa Tenggara Timur produksi padi pada dua tahun terakhir yakni
tahun 2022 total produksi padi NTT mencapai 442.842 ton, sedangkan pada tahun 2023
mencapai 443.694 ton (BPS, 2023). Total produksi padi di kecamatan Satar Mese menurut data
Badan Pusat Statistik Kabupaten Manggarai, tercatat 30.080 ton padi. Produksi dengan total seperti
ini, akan diolah lebih lanjut yaitu memasarkan produk kepada konsumen atau pedagang. Di
samping itu, kelompok tani memiliki harus memperhatikan faktor internal dan eksternal guna
meningkatkan volume penjualan produk. Faktor internal yang harus diperhatikan adalah produk,
harga, tempat, dan promosi. Sedangkan faktor eksternalnya seperti kondisi ekonomi masyarakat,
sosial politik, dan permintaan konsumen.

Bauran pemasaran merupakan salah satu faktor yang dapat memengaruhi peningkatan volume
penjualan suatu produk. Bauran pemasaran sendiri terdiri atas empat elemen, yaitu produk, harga,
promosi, dan distribusi. Dalam konteks kelompok tani Kembang Mekar, penting untuk
menganalisis pengaruh bauran pemasaran terhadap peningkatan volume penjualan padi. Dengan
demikian, penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi faktor-faktor dalam bauran pemasaran
yang dapat meningkatkan volume penjualan padi kelompok tani Kembang Mekar. Menurut Dewi
et al., (2024) dalam penelitiannya adalah bahwa produk utama yang memengaruhi volume
penjualan adalah produk yang dijual dalam kemasan 250 gr dan 1 kg. Faktor-faktor seperti lokasi
strategis toko, metode promosi yang dilakukan, dan keberadaan kendala stok menjadi faktor
penting dalam memahami dinamika penjualan Beras Sehat Bali. Menurut (Samakmur, 2021)
bahwa pentingnya memiliki keunggulan dalam produk pangan yang ditawarkan dan lokasi yang
strategis. Namun, ada beberapa area yang perlu diperbaiki seperti penetapan harga yang lebih
kompetitif dan peningkatan efektivitas strategi promosi untuk mengoptimalkan potensi pasar dan
meningkatkan daya tarik terhadap konsumen.

Dalam konteks kondisi ideal, kelompok tani Kembang Mekar diharapkan mampu meningkatkan
volume penjualan padi secara signifikan. Namun, kondisi faktual yang terjadi saat ini menunjukkan
adanya penurunan volume penjualan padi yang cukup mengkhawatirkan. Hal tersebut dapat
disebabkan oleh berbagai faktor, seperti kurangnya promosi yang dilakukan oleh kelompok tani,
harga jual yang tidak kompetitif, serta distribusi yang kurang efektif. Dengan demikian, penelitian
ini akan memberikan kontribusi penting dalam meningkatkan pemahaman tentang pengaruh bauran
pemasaran terhadap peningkatan volume penjualan padi kelompok tani Kembang Mekar. Dengan
mengetahui faktor-faktor yang memengaruhi penjualan padi, diharapkan kelompok tani dapat
mengoptimalkan strategi pemasaran mereka untuk mencapai peningkatan volume penjualan yang
signifikan. Berdasarkan latar belakang di atas maka penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
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bagaimana pengaruh bauran pemasaran terhadap peningkatan volume penjualan padi Kelompok
Tani Kembang Mekar.

METODE PENELITIAN

Lokasi penelitian ini dilaksanakan pada kelompok tani Kembang Mekar. Penentuan lokasi pada
penelitian, dilakukan secara sengaja. Waktu pelaksanakan penelitian dimulai bulan Februari sampai
Mei 2024. Dasar pertimbangan penentuan lokasi penelitian ini memperhatikan hasil produksi
kelompok tani Kembang Mekar yang besar dan berbobot. Namun, volume penjualannya menurun
sehingga diduga bauran pemasarannya perlu ditelusuri. Pengumpulan data dilakukan melalui
wawancara dan kuesioner dengan kelompok tani yang berjumlah 20 orang. Sumber data terdiri atas
data primer dan data skunder. Jenis penelitian adalah deskriptif kuantitatif

HASIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik Responden
Tabel 1. Karakteristik Reponden Berdasarkan Umur

Umur Jumlah (orang) Persentase (%)
30-40 2 10
41-50 2 10
51-60 13 65
61-70 3 15

Total 20 100

Berdasarkan tabel di atas, petani yang tergabung dalam kelompook tani Kembang Mekar di Desa
Tal Kecamatan Satar Mese Kabupaten Manggarai didominasi oleh petani yang berusia 51-60 tahun
yaitu 65%. Sedangkan petani yang berumur 61-70 tahun mencapai 15 %, dan petani yang berumur
30-50 tahun sebesar 4 % dari 20 responden yang diteliti sebagai sampel.

Pendidikan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, tingkat pendidikkan petani yang tergabung dalam
kelompok tani Kembang Mekar Desa Tal Kecamatan Satar Mese Kanupaten Manggarai tersaji
pada tabel 2.

Tabel 2. Karakteristik Reponden Berdasarkan Pendidikan

Tingkat Pendidikan Jumlah (orang) Persentase (%)
SD 15 75
SMP 3 15
SMA/SMK 2 10
Total 20 100

Berdasarkan tabel di atas, petani yang tergabung dalam kelompok tani Kembang Mekar di Desa
Tal Kecamatan Satar Mese Kabupaten Manggarai didominasi oleh lulusan SD yakni 75%.
Sedangkan tingkat pendidikkan SMP mencapai 15%, serta SMA/SMK mencapai 10% dari 20
responden.

Hasil Analisis Regresi Linear Berganda
Uji Determinasi (R?)

Uji koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengetahui seberapa besar variable independen
(produk, harga, place, promosi) menjelaskan variable dependen (volume penjualan) terdapat pada
tabel 3.

Tabel 3. Uji Determinasi (R?)

R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
0.620° 0.384 0.220 1.41858
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Berdasarkan hasil analisis di atas, maka dapat dinterpretasikan seperti berikut ini. Nilai determinan
pada model summary nilai R Square di atas sebesar 0,384. Artinya bahwa 38% variabel independen
yakni propmosi, harga, tempat, dan produk memengaruhi variabel dependen yakni volume
penjualan. Sedangkan, 62% volume penjualan dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak terdapat
dalam penelitian ini.

Uji F (Simultan)
Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui apakah variabel dependen secara stimulan atau secara

bersamaan memengaruhi variabel independen di kelompok tani Kembang Mekar di Desa Tal
Kecamatan Satar Mese Kabupaten Manggarai.

Tabel 4. Uji F

Model Sum of squer  df Mean squer f Sig.
Regression 18.815 4 4.704 2.337 0.002
Residual 30.185 15 2.012

Total 49.000 19

Berdasarkan analisis regresi di atas, diketahui nilai f-hitung 2.337. Sedangkan nilai signifikan yang
dihasilkan 0,002 yang dimana lebih kecil dari pada 0,005. Dengan demikian dapat disimpulkan
variabel produk, harga, tempat, dan promosi memiliki pengaruh secara simultan terhadap volume
penjualan padi di kelompok tani Kembang Mekar. Menurut Sari Saudi et al., (2022) dalam
penelitiannya menunjukkan bahwa secara simultan produk, harga, promosi, dan lokasi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap volume penjualan, dan secara parsial variabel harga, promosi, dan
lokasi berpengaruh positif namun tidak signifikan, variabel produk yang paling dominan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan. Bahwa dalam konteks penelitian,
baik secara individu maupun bersama-sama, produk, harga, distribusi, dan promosi memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan beras. Temuan ini memberikan landasan
untuk perusahaan dalam mengoptimalkan (Rifai et al., 2018). secara simultan variabel bauran
pemasaran yang terdiri atas produk, harga, tempat, dan promosi berpengaruh signifikan terhadap
peningkatan volume penjualan. Produk dan tempat berpengaruh signifikan terhadap peningkatan
volume penjualan. Harga dan promosi berpengaruh tidak signifikan terhadap peningkatan volume
penjualan.

Tabel 5. Persamaan Regresi dan Uji T

Model Unstandardized Standardized T sig
Coefficients Coefficients
B Std. Error beta
Konstant 7.261 4977 1.459 0.165
Produk 0.523 0.234 0.562 2.235 0.004
Harga 0.014 0.195 0.016 0.070 0.002
Tempat 0.088 0.251 0.088 0.349 0.732
Promosi 0.097 0.183 0.127 0.533 0.602

Berdasarkan tabel di atas, dapat diuraikan persamaan regresi berganda yaitu sebagai berikut:
Y =a+B1XI1 + p2X2 + B3X3 + f4X4 + e

Y=17.261+0.523+.014+.088+097+¢

Dari persamaan regresi linear berganda di atas, dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Nilai konstanta (a) memiliki nilai positif sebesar 7.261. Tanda positif artinya menunjukkan
pengaruh yang searah antara variabel independen dan variabel dependen. Hal tersebut
menunjukkan bahwa jika semua variabel independen yang meliputi Produk (X1), Harga (X2),
Tempat (X3) Promosi (X4) bernilai 0 persen atau tidak mengalami perubahan, maka nilai
Volume Penjualan adalah 7. 261.

2. Nilai koefisien regresi untuk variabel Produk (X1) yaitu sebesar 0.523. Nilai tersebut
menunjukkan pengaruh positif, artinya jika variabel Produk mengalami kenaikan sebesar 1%,
maka akan mengalami peningkatan Volume Penjualan sebesar 0.523.
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3. Nilai koefisien regresi untuk variabel Harga (X2) yaitu sebesar 0.014. Nilai tersebut
menunjukkan pengaruh positif, artinya jika variabel Produk mengalami kenaikan sebesar 1%,
maka akan mengalami peningkatan Volume Penjualan sebesar 0.014

4. Nilai koefisien regresi untuk variabel Tempat (X3) yaitu sebesar 0.088. Nilai tersebut
menunjukkan pengaruh positif, artinya jika variabel Produk mengalami kenaikan sebesar 1%,
maka akan mengalami peningkatan Volume Penjualan sebesar 0.088

5. Nilai koefisien regresi untuk variabel Promosi (X4) yaitu sebesar 0.097. Nilai tersebut
menunjukkan pengaruh positif, artinya jika variabel Produk mengalami kenaikan sebesar 1%,
maka akan mengalami peningkatan Volume Penjualan sebesar 0.097

Menurut Badri & Aminartha (2024), bahwa dalam konteks penelitian fokus utama perusahaan
untuk meningkatkan kepuasan konsumen pada produk sebaiknya ditempatkan pada pengembangan
produk dan strategi penetapan harga yang lebih baik. Sementara itu, upaya dalam peningkatan
saluran distribusi dan promosi perlu dievaluasi lebih lanjut untuk mengoptimalkan pengaruhnya
terhadap kepuasan konsumen. Penelitian ini memberikan kontribusi dengan mengidentifikasi
bahwa strategi bauran pemasaran, terutama faktor harga, sangat penting dalam meningkatkan
volume penjualan(Agustini, 2023)

Hasil Analisis Uji —T adalah sebagai berikut:

1. Hasil pengujian hipotesis (uji t) pada tabel di atas menunjukkan bahwa nilai signifikansi
variabel produk yaitu sebesar 0,004 yang dimana lebih kecil dari 0,05. Hal tersebut
menunjukkan bahwa variabel produk memiliki pengaruh terhadap volume penjualan padi.

2. Hasil pengujian hipotesis (uji t) pada tabel diatas menunjukkan bahwa nilai signifikansi
variabel harga yaitu sebesar 0,002 yang dimana lebih kecil dari 0,05. Hal tersebut menunjukkan
bahwa variabel harga memiliki pengaruh terhadap volume penjualan padi.

3. Hasil pengujian hipotesis (uji t) pada tabel di atas menunjukkan bahwa nilai signifikansi
variabel tempat yaitu sebesar 0,732 yang dimana lebih besar dari pada 0,05. Hal tersebut
menunjukkan bahwa variabel tempat tidak memiliki pengaruh terhadap volume penjualan padi.

4. Hasil pengujian hipotesis (uji t) pada tabel di atas menunjukkan bahwa nilai signifikansi
variabel promosi yaitu sebesar 0,602 yang dimana lebih besar dari pada 0,05. Hal tersebut
menunjukkan bahwa variabel promosi tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap volume
penjualan padi.

Menurut Mastar et al., (2022) berdasarkan hasil penelitiannya menyimpulkan bahwa produk (X1)
dan tempat (X3) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan beras, sementara
harga (X2) tidak berpengaruh secara signifikan dalam model ini. dapat disimpulkan bahwa kualitas
produk, promosi, dan saluran distribusi merupakan faktor-faktor penting yang secara signifikan
memengaruhi volume penjualan. Strategi untuk meningkatkan penjualan sebaiknya fokus pada
peningkatan kualitas produk, pengembangan strategi promosi yang efektif, serta optimalisasi
saluran distribusi untuk mencapai lebih banyak konsumen potensial (Hasanah, 2020). Hasil
penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan kepada pemilik kedai kopi tentang
pentingnya merancang bauran promosi yang komprehensif dan terintegrasi, serta
mempertimbangkan berbagai platform dan teknik pemasaran untuk mencapai target pasar dengan
lebih efektif Aditya & Sudrartono, 2024).

KESIMPULAN

Kesimpulan dari penelitian ini adalah nilai determinan 0,384. Ini berarti 38% dari semua variabel
dalam volume penjualan dapat dijelaskan oleh variabel independen, yaitu produk, harga, tempat,
dan promosi. Sisanya, sebesar 62%, dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak dimasukan
dalam penelitian ini. Variabel produk dan harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
volume penjualan padi di kelompok tani Kembang Mekar, sedangkan tempat dan promosi tidak
memiliki pengaruh yang signifikan secara individual.
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