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ANALISIS FAKTOR–FAKTOR YANG MEMPENGARUHI 

VOLUME PENJUALAN  PADA INDUSTRI KECIL USAHA 
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Program Studi Administrasi Bisnis Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik 

 Universitas Muhammadiyah Mataram  

ABSTRAK 

Pembangunan pada sektor industri Indonesia tidak hanya dititikberatkan 

pada sektor industri besar saja namun juga pada sektor kecil dan kerajinan rumah 

tangga. (Erose perwitasagi putra, 2010). Dalam penelitian ini peneliti berfokus 

untuk meneliti industri genteng pada salah satu usaha genteng di Dusun Kalitemu, 

Desa Kalianyar Kecamatan Terara, Kabupaten Lombok Timur. Dalam 

kegiatannya usaha genteng Amit Kalitemu ini terdapat beberapa faktor -faktor 

yang dapat mempengaruhi volume penjualan. Faktor-faktor tersebut tentunya akan 

berdampak pada jumlah penjualan serta berakibat pada laba/ruginya perusahaan. 

Apabila usaha merugi maka perusahaan harus memikirkan cara untuk bertahan. 

Tidak jarang banyak perusahaan yang tidak mampu bertahan dan melakukan 

persaingan usaha sehingga jumlah penjualan menurun yang berakibat perusahaan 

merugi dan gulung tikar alam kegiatan usaha genteng Amitkalitemu terdapat 

faktor-faktor yang bisa mempengaruhi volume penjualan. Dalam penelitian ini, 

peneliti menggunakan teknik pengumpulan data melalui observasi, dokumentasi, 

dan wawancara, serta tringulasi data. Data dalam penelitian ini didapatkan melalui 

data primer dan data sekunder. Data primer yaitu data yang didapat berupa hasil 

wawancara langsung oleh peneliti kepada narasumber sedangkan data sekunder 

dalam penelitian ini diperoleh dari dinas terkait, yang selanjutnya dilakukan 

analisis dengan menggunakan tehnik analisis data berupa reduksi data, penyajian 

data serta penarikan kesimpulan.  

Hasil penelitian menunjukan indikator harga, produk, promosi saluran 

distribusi serta mutu dan kualitas yang diterapkan oleh usaha genteng 

Amitkalitemu dapat mempengaruhi peningkatan penjualan atau volume penjualan 

pada usaha tersebut. Akan tetapi indikator yang paling berpengaruh terhadap 

peningkatan volume penjualan pada usaha genteng Amitkalitemu yaitu pada 

indikator harga dan mutu yang telah diterapkan oleh usaha Amitkalitemu.  Selain 

itu kelemahan usaha genteng Amitkalitemu yaitu tidak terdaftar pada Dinas 

Perindustrian dan Dinas Koperasi manapun untuk mengetahui data penjualan 

pertahunnya, dikarenakan begitu rumit proses pendaftaran dan persyaratan yang 

harus diurus lama sehingga usaha ini murni turun-temurun tanpa ada keterkaitan 
pada Dinas manapun. 

Kata Kunci: Volume Penjualan, Industri Kecil Usaha Genteng 
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BAB I 

PENDAHULUAN  

1.1 Latar Belakang 

Pembangunan industri merupakan kegiatan untuk meningkatkan 

kesejahteraan dalam rangka meningkatkan taraf hidup dan taraf hidup yang 

lebih tinggi. Industrialisasi juga tidak terlepas dari upaya peningkatan 

produktivitas tenaga kerja manusia sekaligus berupaya memperluas ruang 

lingkup kegiatan manusia. 

Industri kecil Indonesia merupakan industri yang digunakan untuk 

memenuhi permintaan. Industri kecil berkembang seiring dengan peningkatan 

dan perubahan kebutuhan manusia yang terus menerus. Perkembangan 

industri kecil telah membentuk pola pengembangan industri yang terpusat di 

33 provinsi, khususnya industri kecil kerajinan dan rumah tangga kecil 

pedesaan. Bimbingan dan konsultasi pengembangan industri kecil ditujukan 

untuk melibatkan pemerintah untuk membantu menyebarkan kewirausahaan 

dan industri kepada masyarakat. Pemerintah dapat menumbuhkan 

kewirausahaan dan meningkatkan kegiatan industri melalui sosialisasi terkait 

industri dan memperkenalkan kewirausahaan kepada masyarakat. 

Pembangunan pada sektor industri Indonesia tidak hanya dititikberatkan 

pada sektor industri besar saja namun juga pada sektor kecil dan kerajinan 

rumah tangga. (Erose perwitasagi putra, 2010). Perkembangan sektor industri 

juga diupayakan untuk mengembangkan potensi yang dimiliki oleh daerah 

masing-masing melalui pemanfaatan sumber daya alam dan sumber daya 
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lainya secara maksimal. Salah satu contohnya adalah pembangunan sektor 

industri di daerah pedesaan yang bertujuan umtuk mengembangkan dan 

meningkatkan industri kecil di daerah pedesaan (Erose, 2010:19). Industri 

kecil memiliki peranan yang sangat penting bagi kegiatan ekonomi nasional, 

misalnya penciptaan kesempatan kerja, meningkatkan nilai tambah, 

mempercepat distribusi pendapatan, mendorong pertumbuhan ekonomi dan 

menjaga stabilitas nasional Djami Bakce (dalam jurnal kajian politik dan 

masalah pembangunan 2008 : 233-266 ) 

Provinsi NTB merupakan daerah dengan pertumbuhan ekonomi yang 

tinggi dan memiliki industri manufaktur dengan skala usaha industri kecil 

menengah yang cukup besar. Permintaan hasil industri manufaktur yang terus 

bertambah didorong oleh pertumbuhan penduduk, peningkatan pendapatan, 

kegiatan ekonomi dan migrasi dari wilayah lain ke wilayah Provinsi NTB 

(urbanization economies). Kontribusi industri pengolahan terhadap 

perekonomian Provinsi NTB sebesar 4,80 persen dengan laju pertumbuhan 

pada tahun 2016 sebesar 5,32 persen. Pertumbuhan PDRB dari tahun ke tahun 

dari sektor industri yang terus meningkat ini menunjukkan bahwa sektor 

industri di Provinsi NTB sangat  berpotensi untuk terus dikembangkan. 

Sedangkan untuk lapangan usaha yang mencatatkan laju pertumbuhan terbesar 

adalah industri makanan dan minuman yaitu sebesar 9,98 persen, kemudian 

diikuti oleh industri kayu, barang dari kayu dan gabus dan barang anyaman 

dari bambu, rotan dan sejenisnya, dan industri furnitur yaitu sebesar 6,90 
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persen dan 6,15 persen (BPS, 2016). Aktivitas industri yang ada di Provinsi 

NTB pada umumnya merupakan industri kecil menengah. 

Sektor industri kecil menengah Provinsi NTB mengalami perkembangan 

setiap tahunnya baik dalam jumlah perusahaan (unit usaha), tenaga kerja, nilai 

investasi dan nilai produksi pada industri tersebut. Dalam perkembangannya, 

pertumbuhan sektor industri kecil menengah di Provinsi NTB mengalami 

ketimpangan secara wilayah atau ketimpangan spasial. Hal ini dapat dipahami, 

karena aktivitas ekonomi di suatu wilayah akan sangat dipengaruhi oleh 

kondisi geografis dari wilayah tersebut.  

Industri kecil di pedesaan dikenal sebagai tambahan sumber pendapatan 

keluarga dan juga sebagai penunjang kegiatan pertanian yang merupakan mata 

pencaharian pokok sebagian besar masyarakat pedesaan. Industri pedesaan 

mempunyai arti penting dalam usaha mengurangi tingkat kemiskinan di 

perdesaan atau dengan kata lain diharapkan dapat meningkatkan kesejahteraan 

hidup masyarakat pedesaan. Salah satu sektor yang diharapkan dapat 

menciptakan kesempatan kerja adalah sektor industri kecil dan menengah, 

karena pada sektor ini teknologi yang digunakan dalam proses produksi adalah 

teknologi padat karya, sehingga dengan adanya teknologi padat karya 

diharapkan dapat menyerap tenaga kerja lebih banyak. 

Keunggulan paling besar Kabupaten Lombok Timur dibandingkan 

kabupaten lain yaitu pada level regional NTB yaitu pada kategori industri 

(bapeda.lomboktimurkab.go.id). Salah satu dari industri kecil yang ada di 

masyarakat yakni industri kecil pengrajin genteng.  Pertumbuhan  usaha 
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industri kecil perlu semakin dipacu dan tetap mendapatkan edukasi dari 

pemerintah. Tidak saja upaya peningkatan SDM para perajin, namun 

pemasaran hasil kerajinan juga harus menjadi prioritas utama, sehingga para 

perajin bisa terus memperoduksi kerajinannya. Salah satu usaha kerajinan 

masyarakat yang diusahakan secara turun-temurun yakni kerajinan genteng di 

Dusun Kalitemu Desa Kalianyar Kec.Terara Lombok Timur.  

Genteng adalah salah satu unsur bangunan yang berfungsi sebagai penutup 

atap agar bangunan tidak terkena air hujan, panas matahari, angin, dan 

lainnya. (A Zacoeb, dalam Jurnal Teknik Sipil, 2013:81-87).  Kerajinan 

genteng ini bila dilihat dari hasil produksinya cukup berkualitas tidak kalah 

mutu dengan produksi genteng serupa yang sudah lebih dulu maju dan 

populer. Industri kecil genteng di Kalitemu Desa Kalianyar Kec.Terara 

Lombok Timur, merupakan tulang punggung perekonomian penduduk yang 

ada diwilayah tersebut dan sekitarnya.  

Dalam penelitian ini peneliti berfokus untuk meneliti pada salah satu usaha 

genteng yang berlokasi di Dusun Kalitemu, Desa Kalianyar Kecamatan 

Terara, Kabupaten Lombok Timur. Wilayah Kalitemu dari dulu sudah terkenal 

dengan para pengusaha genteng salah satunya Usaha genteng Amitkalitemu 

merupakan sebuah usaha rumahan yang berdiri sejak tahun 1997 yang 

bergerak di bidang Usaha Genteng yang dimiliki oleh Lalu Abdul Hamit.  

Wilayah Dusun Kalitemu Desa Kalianyar terdapat 15 pelaku usaha yang  

memproduksi usaha genteng, disetiap pelaku usaha masing-masing 

memproduksi genteng yang berbeda, mulai dari jenis genteng yang berbeda, 
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jumlah produksi setiap harinya, serta dari segi harga. Produksi genteng dari 

tanah liat di kalitemu hampir setiap hari dilakukan  karena banyaknya 

permintaan dari para konsumen, Usaha Amitkalitemu  setiap harinya 

memproduksi 300/1000 genteng, namun pada saat ini terjadi  bencana Covid-

19 yang berdampak besar terhadap usaha UMKM salah  satunya Usaha 

genteng Amitkalitemu, Hal ini dapat dilihat dari tabel volume  penjualan dan 

pendapatan penjualan: 

Tabel 1.1  Volume Penjulan Dan Pendapatan Pertahun Dari Tahun 

2019-2021 

No Tahun Volume Penjualan Pendapatan Penjualan 

1 2019 13.000 genteng Rp.26.000.000 

2 2020 8.000 genteng Rp. 16,800,000 

3 2021 5.000 genteng Rp. 10.000.000 

Sumber: Data Hasil Wawancara Dengan Pemilik Usaha Genteng Amit Kalitemu 

Dari tabel di atas dapat di simpulkan bahwa volume penjualan dan 

pendapatan yang di hasilkan dari tahun 2019-2021 mengalami perbedaan yang 

drastis dari tahun 2019 volume penjualan mencapai 13.000 genteng dengan 

pendapatan Rp.26.000.000/tahun, sedangkan 2020 sampai 2021 mengalami 

penurunan karena pandemi covid-19.  

Proses produksi yang dilakukan di pabrik genteng Amitkalitemu masih 

menggunakan peralatan sederhana dan dikerjakan dengan tangan. Semua 

pekerjaan dilakukan oleh pemilik sendiri, dengan bantuan beberapa orang 
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yang bertanggung jawab untuk penggilingan bahan baku, pencetakan genteng, 

pengeringan dan pembakaran serta pengiriman genteng ke konsumen. Produk 

yang dihasilkan oleh usaha genteng Amitkalitemu adalah genteng pejaten dan 

genteng wuwung. 

Volume penjualan adalah pencapaian yang dinyatakan secara kuantitaif 

dari segi fisik atau volume unit suatu produk, (Rangkuti, Dalam penelitian 

Rahmi (2018;207). Volume penjualan adalah ukuran naik turunnya penjualan 

dan dapat dinyatakan dalam satuan, kilogram, ton, atau liter. untuk 

mendukung pertumbuhan perusahaan tidak terlihat. Keberhasilan industri 

kecil atau suatu perusahaan yang dikelola oleh para wiraswasta atau 

pengusaha kecil tentunya ditandai dengan tinggi rendahnya volume penjualan 

produksi. Untuk mewujudkan industri kecil yang tangguh dan dapat 

diharapkan sebagai tulang punggung ekonomi daerah, khususnya di usaha 

genteng Amit kalitemu ini, maka perlu diketahui faktor–faktor yang 

mempengaruhi volume penjualan genteng.  Mengingat bahwa usaha genteng 

merupakan usaha yang paling dominan dan menguntungkan di Dusun 

Kalitemu Desa Kalianyar Kec.Terara Kabupaten Lombok Timur. Semakin 

tinggi volume penjualan  maka semakin tinggi pula keuntungan perusahaan. 

Keuntungan dari penjualan dapat menjaga kestabilan  perusahaan.  Menyadari 

hal tersebut maka peneliti ingin melakukan penelitian tentang: “ANALISIS 

FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI VOLUME PENJUALAN 

PADA INDUSTRI KECIL USAHA GENTENG  
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1.2 Rumusan Masalah  

Berdasarkan permasalahan yang dikemukakan dan telah dikaji, maka 

rumusan masalah yang diambil dari penelitian ini yaitu apa saja faktor–faktor 

yang mempengaruhi volume penjualan  pada industri kecil usaha genteng Di 

Dusun Kalitemu, Desa Kalianyar Kec.Terara Lombok Timur ? 

1.3 Tujuan 

Tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui  faktor–faktor yang 

mempengaruhi volume penjualan  pada industri kecil usaha genteng di Dusun 

Kalitemu, Desa Kalianyar Kec.Terara Lombok Timur.  

1.4 Manfaat Penelitian  

Adapun manfaat dari penelitian ini diharapkan dapat berguna antara lain 

untuk:  

1. Dapat dijadikan bahan pertimbangan bagi pengusaha genteng di Dusun 

Kalitemu Desa Kalianyar Kec.Terara Kabupaten Lombok Timur, agar 

masalah yang dihadapi dapat teratasi terutama dalam hal meningkatkan 

volume penjualan.   

2. Dapat dijadikan bahan pertimbangan bagi mahasiswa, dosen untuk  

penelitian selanjutnya.  

3. Memberikan sumbangan pemikiran dan pertimbangan kepada  pemerintah 

khususnya pemerintah daerah Kabupaten Lombok Timur terutama di Desa 

Kalianyar Kec.Terara dalam  menentukan kebijakan-kebijakan, terutama 

yang berkaitan dengan industri genteng.  
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Penelitian Terdahulu  

Dalam penelitian ini terdapat penelitian terdahulu yang menjadi acuan 

dalam menyusun skripsi di antaranya : 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu  

No 

Peneliti, 

Tahun dan 

Judul 

Metode Hasil Penelitian 

1 Ithika Sari dan 

Arief Rifa’i H. 

2014 

Analisis faktor-

faktor yang 

mempengaruhi 

volume 

penjualan 

sepeda motor 

yamaha jupiter 

z pada pt. Alfa 

scorpi 

pekanbaru  

Tipe penelitian yang penulis 

gunakan adalah penelitian 

Survey Deskriptif dengan 

metode Kuantitatif. Dengan 

penelitian ini peneliti akan 

menarik sejumlah sampel dari 

populasi penelitian. Tujuan 

penggunaan tipe ini adalah 

untuk mengetahui secara jelas 

dan konkret tentang faktor-

faktor yang mempengaruhi 

penjualan sepeda motor 

Yamaha Jupiter Z. 

Berdasarkan hasil 

penelitian dan 

pembahasan, maka 

dapat diambil suatu 

simpulan yaitu:  

1. Pada penetapan 

harga yang 

dilakukan oleh 

PT. Alfa Scorpii 

Pekanbaru, tidak 

memuaskan 

konsumen karena 

penetapan harga 

pada Yamaha 

Jupiter Z masih 

tinggi dengan 

subsidi harga 

yang masih 

rendah  

2. Dalam 

menjalankan 

usahanya PT. Alfa 

Scorpi 

mendapatkan 

persaingan dari 

perusahaan lain 

sejenis yang juga 

memasarkan 
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produk yang 

sejenis khususnya 

sepeda motor 

Yamaha Jupiter Z 

dan ditambah 

dengan 

munculnya 

produk-produk 

baru yang lebih 

bagus dengan 

harganya yang 

cukup terjangkau 

dan juga 

menggugah selera 

konsumen, 

membuat sepeda 

motor Yamaha 

Jupiter Z kurang 

diminati oleh 

konsumen 

terutama oleh 

kaum perempuan 

yang lebih 

menyukai sepeda 

motor scuter 

matic yang lebih 

praktis dalam 

pemakaiannya.  

3. Pada kebijakan 

sistem penjualan 

yang ditetapkan 

PT. Alfa Scorpii 

Pekanbaru, baik 

secara tunai 

maupun secara 

kredit, konsumen 

mengharapkan 

terutama dalam 

harga penjualan 

kredit perusahaan 

bisa lebih 

meringankan 

harga penjualan 

kredit yang lebih 
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terjangkau lagi 

oleh konsumen 

karena ini 

berpengaruh 

terhadap tingkat 

penjualan karena 

tidak semua 

konsumen mampu 

membeli sepeda 

motor secara 

tunai.  

Dari segi selera 

konsumen sepeda 

motor Yamaha 

Jupiter Z ini masih 

belum begitu 

sesuai dengan 

selera konsumen. 

Konsumen tidak 

puas dengan segi 

kualitas, 

ketahanan, 

desainnya dan juga 

bahan bakar yang 

digunakan. 

2 Ayu Agustina 

dan Siti 

Sunrowiyati 

2016 

Analisis Faktor 

Kualitas 

Produk dan 

Harga guna 

Meningkatkan 

Volume 

Penjualan pada 

Usaha Genteng 

UD Super 

Blitar 

Metode Kualitatif Volume 

Penjualan(Y) Volume 

penjualan adalah keseluruhan 

yang telah dihasilkan oleh UD 

Super Blitar dari aktivitas 

penjualan produk. Jika 

perusahaan menghasilkan 

jumlah penjualan yang semakin 

besar, maka kemungkinan laba 

yang yang diperoleh juga akan 

semakin besar. 2. Kualitas 

Produk (X1) Kualitas produk 

adalah karakteristik suatu 

produk atau barang yang 

memiliki nilai guna bagi 

konsumen dan sesuai dengan 

harapan konsumen. Kualitas 

produk merupakan segala 

sesuatu yang dapat ditawarkan 

pada pasar agar menarik 

Berdasarkan hasil 

penelitian dan 

pembahasan, maka 

dapat diambil suatu 

simpulan yaitu:  

1. Kualitas produk 

berpengaruh 

terhadap 

peningkatan 

volume 

penjualan,semakin 

tinggi kualitas 

yang ada dalam 

produk maka 

besar 

kemungkinan 

konsumen akan 

membeli produk 

tersebut bahkan 

itu bisa 
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perhatian, penggunaan, atau 

konsumsi memuaskan suatu 

keinginan dan kebutuhan. 

(Analisis Faktor Kualitas 

Produk dan Harga guna 

Meningkatkan Volume...) 

Jurnal Penelitian Manajemen 

Terapan (PENATARAN) Vol. 

1 No. 1 (2016) hlm. 104-114 

109 3. Harga (X2) Harga 

merupakan tolak ukur yang 

digunakan oleh UD Super 

Blitaruntuk memberikan nilai 

pada produk tersebut 

membentuk rasa 

loyalitas 

konsumen 

terhadap produk 

tersebut sehingga 

membuat volume 

penjualan pada 

UD Super Blitar 

mengalami 

peningkatan. 

2. Harga 

berpengaruh 

terhadap 

peningkatan 

volume penjualan, 

harga yang dapat 

dijangkau 

konsumen akan 

menjadi daya tarik 

konsumen untuk 

membeli produk 

dan hal itu akan 

mengakibatkan 

peningkatan 

volume penjualan 

pada UD Super 

Blitar.  

3. Kualitas produk 

dan harga 

bersama-sama 

berpengaruh 

terhadap volume 

penjualan, 

semakin baiknya 

kualitas produk 

perusahaan akan 

meningkatkan 

harga dan harga 

pada akhirnya 

akan 

meningkatkan 

volume penjualan, 

maka untuk itu 

perusahaan harus 
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berupaya untuk 

meningkatkan 

kualitas produk 

dan 

memperhatikan 

keterjangkauan 

harga dalam 

rangka 

meningkatkan 

volume penjualan 

pada UD Super 

Blitar.  

 

3 Dwi 

Fiftianingrum 

2021 Strategi 

pemasaran 

dalam 

meningkatkan 

Volume 

penjualan. 

(Studi kasus 

pada usaha 

genteng hasil 

karya desa 

baruharjo, 

kecamatan 

durenan, 

kabupaten 

trenggalek) 

Pendekatan dalam penelitian ini 

bersifat kualitatif yaitu 

pengumpulan suatu data 

dilakukan secara langsung 

terkait suatu fenomena yang 

terjadi di lokasi penelitian. 

Pendekatan penelitian kualitatif 

merupakan penelitian yang 

berkaitan dengan penilaian 

subjektif terhadap sikap, 

pendapat serta perilaku. 

Berdasarkan hasil 

penelitian yang telah 

diuraikan dalam 

pembahasan maka 

dapat disimpulkan 

bahwa strategi 

pemasaran dalam 

meningkatkan 

volume penjualan 

pada usaha genteng 

Hasil Karya sebagai 

berikut:  

Strategi pemasaran 

dalam meningkatkan 

volume penjualan 

yang diterapkan 

usaha genteng Hasil 

Karya yaitu dengan 

menggunakan bauran 

pemasaran 4P yang 

meliputi produk, 

harga, tempat dan 

promosi. Strategi 

bauran produk yang 

diterapkan yaitu 

menawarkan produk 

dengan jenis yang 

beragam, 

memperhatikan 

kualitas produk serta 

memberikan 

pelayanan terkait 

produk. Strategi 

bauran harga yang 

diterapkan yaitu 
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dengan menetapkan 

harga yang 

didasarkan pada 

biaya produksi, 

harga pesaing, harga 

geografis serta 

potongan harga. 

Strategi bauran 

tempat yang 

diterapkan yaitu 

lokasi pemasaran 

strategi serta melalui 

saluran distribusi 

langsung dan 

distribusi tidak 

langsung. Strategi 

bauran promosi yang 

diterapkan yaitu 

melalui mulut ke 

mulut serta 

memanfaatkan media 

sosial.  

1. Terdapat faktor-

faktor yang 

menjadi 

penghambat dan 

faktor pendukung 

strategi pemasaran 

pada usaha 

genteng Hasil 

Karya. Faktor 

penghambat yang 

mempengaruhi 

strategi pemasaran 

yaitu faktor 

produksi, faktor 

pesaing, serta 

faktor harga. 

Faktor produksi 

disebabkan oleh 

musim penghujan, 

faktor pesaing 

disebabkan oleh 

banyaknya usaha 

serupa, faktor 

harga disebabkan 

oleh harga yang 
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naik turun. Faktor 

pendukung yang 

mempengaruhi 

strategi pemasaran 

yaitu faktor 

pelanggan, faktor 

pemasok, faktor 

produk, faktor 

lokasi (tempat) 

serta faktor 

promosi. Faktor 

pelanggan yaitu 

banyaknya 

pembeli tetap, 

faktor pemasok 

yaitu kerja sama 

dengan pengusaha 

lain, faktor produk 

yaitu jenis produk 

yang beragam, 

faktor tempat 

yaitu lokasi yang 

st rategis serta 

faktor promosi 

yaitu 

memanfaatkan 

media online dan 

komunikasi mulut 

ke mulut antar 

pelanggan. 

4 Mhd. Yamin 

Sirega dan 

Winita 2017  

 faktor-faktor 

yang 

mempengaruhi 

volume 

penjualan 

sparepart pada 

pt. calispo 

multi utama 

medan 

Penelitian ini menggunakan 

metode kuantitatif, Untuk 

memperoleh data yang akurat 

yang dapat dipercaya 

kebenarannya dan relevan 

masalah yang diteliti, maka 

pengumpulan data dilakukan 

dengan beberapa metode : 

1. Kuesioner 

2. Studi Dokumentasi 

3. Observasi 

Berdasarkan análisis 

hasil penelitian 

faktor-faktor yang 

mempengaruhi 

volume penjualan 

sparepart pada PT. 

Calispo Multi Utama 

dapat ditarik 

kesimpulan sebagai 

berikut:  

1. Hasil penelitian 

ini diperoleh 

bahwa terdapat 

pengaruh yang 

signifikan pada 
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promosi melalui 

variabel 

periklanan dan 

penjualan 

perseorangan 

secara parsial dan 

simultan terhadap 

variabel volume 

penjualan 

sparepart.  

2. Dari hasil 

penelitian 

diketahui bahwa 

faktor yang 

berpengaruh 

terhadap volume 

penjualan 

sparepart adalah 

variabel 

periklanan.  

3. Hasil dari 

koefisien 

determinasi juga 

menunjukkan 

bahwa variabel 

periklanan dan 

penjualan 

perseorangan 

mempunyai 

hubungan sebesar 

64.8% terhadap 

volume penjualan, 

sedangkan sisanya 

sebesar 35.2% 

berasal dari 

varibel lain yang 

tidak diteliti pada 

penelitian ini.  

 

5 Irfan Zevi 

2018, Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Dalam 

Meningkatkan 

Volume 

Penjualan 

Produk Pada Pt. 

Proderma 

Sukses 

Dalam penelitian ini penulis 

melakukan penelitian dengan 

metode 

kualitatif. Penelitian yang meng

gunakan pendekatan kualitatif b

ertujuan menggali atau memban

gun satu proposi atau menjelask

an makna dibalik realita. 

Peneliti berpijak dari realita 

atau peristiwa yang 

berlangsung di lapangan. 

1. Dalam 

melakukan 

strategi 

pemasaran PT. 

Proderma Sukses 

Mandiri 

menerapkan 

segmentasi, 

targetting dan 

positioning 

dengan benar dan 
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Mandiri Dalam metode penelitian 

kualitatif akan menggunakan 

prosedur penelitian yang 

menghasilkan data berupa 

deskriptif dari ucapan 

atau tulisan dan perilaku objek 

itu sendiri. Penelitian kualitatif 

lebih menekankan pada data 

yang berupa kata atau gambar 

dan tidak menekankan pada 

angka, selain itu penelitian ini 

lebih menekankan pada proses 

dari produk atau outcom 

tepat. Lalu 

Proderma 

menggunakan 

Bauran 

Pemasaran 

(Marketing Mix) 

7P yang terdiri 

dari strategi 

produk (product), 

strategi harga 

(price), strategi 

penentuan lokasi 

(place), strategi 

promosi 

(promotion), 

strategi manusia 

(people), strategi 

sarana fisik 

(physical 

evidence), dan 

proses (process). 

2. Berdasarkan 

analisis internal 

dan eksternal 

perusahaan 

beserta diagram 

Cartesius dapat 

diperoleh bahwa 

yang menjadi 

strategi utama 

dari PT. 

Proderma Sukses 

Mandiri adalah 

strategi Growth. 

Yang mana PT. 

Proderma Sukses 

Mandiri dapat 

mempertahankan 

dan 

meningkatkan 

kualitas produk 

agar masyarakat 

terus percaya 

pada produk 

Proderma. Lalu 

memperdalam 

jalinan dengan 

mitra guna 

menciptakan 

hubungan yang 
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baik serta 

membuat promosi 

yang menarik 

untuk 

mningkatkan 

ksadaran 

masarakat 

Indonesiaakan 

pent1ngnya 

menjaga keshatan 

kulit. Berdasrkan 

matrik SW0T 

makadapat 

dsimpulkan 

bberapa 

pengmbangan 

mela1ui 

pertmbangan 

fakt0r internal 

dan eksternal 

perusahan yang 

dapat bermanfaat 

bagi kmajuan PT. 

Prodrma Sukses 

Mandiri. 

3. Berdasarkan 

analisis tentang 

pemasaran 

syariah, 

Perusahaan telah 

memenuhi 

karakter dan 

paradigma 

pemsaran syariah. 

PT. Proderma 

sudah 

mmenangkan 

mind share, mrket 

share dan heart 

share. Meskipun 

dari sisi varibel 

produk pada 

marketing mix 

nya, produk PT. 

Proderma sedang 

dalam 

pengurusan 

sertifikat halal 

dari MUI. Tetapi 

dalam sisi 
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kegiatan proses 

pemasaran nya 

perusahaan jujur 

dengan apa yang 

ditawarkan dan 

tidak berlebihan. 

 

Pembeda Penelitian 

Ini 

Dengan Penelitian 

Terdahulu 

Perbedaan penelitian ini dengan Penelitian terdahulu 

yaitu dari judul penelitian yang berbeda dan metode 

penelitian yang di gunakan. Penelitian  terdahulu 

menggunakan metode kuantitatif sedangkan penelitian 

ini mengunakan metode kualitatif. Selain metode 

penelitian yang berbeda adapun lokasi penelitian  

terdahulu dengan penelitian ini juga berbeda serta fokus 

dan hasil penelitiannya pun berbeda. 

Sumber :Dipetakan Dari Jurnal Dan Skripsi 2014 Dan 2021 

2.2 Pengertian Penjualan 

Penjualan adalah suatu kegiatan yang mengakibatkan keluarnya barang 

dari suatu perusahaan sehingga perusahaan tersebut menerima uang dari 

pelanggan, Rudianto (2009:104). Penjualan untuk perusahaan jasa adalah jasa 

yang dijual oleh perusahaan. Bagi perusahaan dagang, barang yang dijual oleh 

perusahaan. Dalam istilah perusahaan manufaktur, penjualan adalah barang 

yang diproduksi dan dijual oleh perusahaan. Jual adalah kegiatan yang 

dilakukan oleh penjual untuk menjual barang atau jasa dengan harapan 

mendapatkan keuntungan dari transaksi tersebut. 

Penjualan adalah proses dimana pembeli dan penjual bertukar barang atau 

jasa. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah upaya 

manusia untuk mengkomunikasikan barang yang diinginkan yang telah 

diproduksi kepada yang diidentifikasi untuk tujuan bersama, yaitu Basu 

Swastha (2014) dalam penelitian Irwan Sahaja. 
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2.3 Konsep Penjualan 

Konsep penjualan berorientasi manajemen, dengan asumsi membeli atau 

tidak produk perusahaan berdasarkan upaya nyata yang dilakukan konsumen 

untuk membangkitkan atau mendorong minat konsumen terhadap produk 

(Danang Sunyoto (2013: 29)). Pandangan konsep penjualan ini memiliki 

implikasi sebagai berikut: 

1. Konsumen umumnya cenderung tidak membeli produk yang tidak penting. 

2. Konsumen dapat didorong untuk membeli lebih banyak melalui berbagai 

alat promosi atau bisnis. 

3. Tantangan bagi organisasi adalah memiliki departemen yang sangat 

berorientasi pada penjualan sebagai kunci untuk menarik dan 

mempertahankan pelanggan. 

2.4 Teori Industri 

Industri adalah bagian dari proses produksi, yang tidak mengekstrak bahan 

langsung dari alam, tetapi mengolahnya menjadi komoditas yang bernilai bagi 

masyarakat (Bintarto, 1987). 

Industri adalah usaha untuk menghasilkan barang jadi dari bahan mentah 

atau bahan mentah melalui proses produksi budidaya masal, guna memperoleh 

produk yang bermutu tinggi dengan harga yang serendah-rendahnya (I Made 

Sandi, 1985: 148). 
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2.4.1 Jenis-jenis Industri 

Industri di Indonesia dapat digolongkan dalam beberapa kelompok. 

Berdasarkan jumlah tenaga kerja yang digunakan, industri dibagi 

menjadi beberapa jenis, yaitu (Tambunan, 1993:83): 

1. Industri rumah tangga jumlah pekerjanya 1-4 orang  

2. Industri kecil jumlah pekerjanya 5-19 orang  

3. Industri menengah jumlah pekerjanya 20-99 orang  

4. Industri besar jumlah pekerjanya 100 orang atau lebih 

2.5 Volume Penjualan 

Pada setiap perusahaan tujuan yang hendak dicapai adalah 

memaksimumkan profit di samping perusahaan ingin tetap berkembang. 

Realisasi dari tujuian ini adalah melalui volume penjualan Swastha (dalam 

Azaz-azaz marketing 2007:17). Volume penjualan adalah tingkat yang 

penjualan diproleh prusahaan untuk periode tertentu dalam satuan 

(unit/total/rupiah).Volume penjualan yang menguntungkan harus menjadi 

tujuan perusahaan.  

Volume penjualan adalah pencapaian yang dinyatakan secara kuantitatif 

dari segi fisik atau volume atau unit suatu produk Freddy Rangkuti (dalam 

penelitian Ericson Damanik 2009). Dalam kegiatan pemasaran kenaikan 

volume penjualan merupakan ukuran efisiensi, meskipun tidak setiap kenaikan 

volume penjualan diikuti dengan kenaikan laba. Jadi dapat diartikan bahwa 

volume penjualan adalah jumlah dari kegiatan penjualan suatu produk atau 

jasa yang dihasilkan oleh perusahaan dalam suatu ukuran waktu tertentu. 
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2.6 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Volume Penjualan 

Menurut Kotler, buku Hakim Simanjuntak (Manajemen Pemasaran 2013), 

faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan adalah: 

1) Harga jual 

Harga jual adalah apa yang diperlukan untuk memperoleh 

kombinasi jasa dan produk dengan membayar sejumlah uang yang menjadi 

patokan bagi Swastha dan Irawan 2005. Menurut Harini (2008) penetapan 

harga memiliki tujuan sebagai berikut: 

1) Tujuan penetapan harga suatu produk adalah untuk mencapai tujuan 

perusahaan yaitu memperoleh pendapatan dan untuk memperoleh 

tujuan investasi dengan persentase keuntungan yang telah ditentukan. 

telah ditentukan. diproduksi oleh perusahaan.Untuk menjaga 

kestabilan harga suatu produk 

2) Penetapan harga harus dilakukan untuk mencegah persaingan dari 

perusahaan lain dengan produk yang hampir identik. 

3) Penetapan harga dilakukan oleh perusahaan untuk membawa produk 

ke pasar sehingga dapat dipertahankan di pasar. 

4) Perusahaan menetapkan harga untuk menentukan keuntungan yang 

akan diperoleh perusahaan agar perusahaan tetap dapat memproduksi 

barang untuk dijual. 

Faktor harga jual sangat penting dan mempengaruhi penjualan barang 

atau jasa yang dihasilkan. Apakah konsumen sasaran memiliki akses ke 

barang atau jasa yang disediakan oleh perusahaan. 
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2) Produk 

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

diperhatikan, digunakan, dimiliki, atau dikonsumsi, dan hampir semuanya, 

termasuk produksi, adalah asli dan dapat dilihat sehingga datanya 

memenuhi keinginan atau kebutuhan dari pengertian tersebut. yang dapat 

dan dapat Anda sentuh. , Dan merasa. Variasinya cukup banyak karena 

produknya asli, M Tohar (2000). Secara garis besar jenis produk dapat 

dibedakan menjadi dua jenis. 

1) Produk konsumsi (consumer products) 

Barang konsumsi adalah barang yang digunakan oleh pengguna 

akhir atau rumah tangga dengan maksud untuk tidak diperdagangkan 

atau dijual kembali. 

2) Produk industry (business product) 

Produk industri merupakan produk yang banyak digunakan dalam 

program pengembangan pemasaran. Produk merupakan salah satu 

faktor yang mempengaruhi tingkat volume penjualan sebagai produk 

atau jasa yang ditawarkan oleh suatu perusahaan, tergantung pada 

tingkat kebutuhan konsumen. 

3) Biaya promosi 

Pengertian promosi menurut Kotler dan Armstrong (2010), 

“Promotion means activities that communicate the merits of the product 

and persuade target customers to buy it”, artinya promosi merupakan 

kegiatan yang mengomunikasikan manfaat dari sebuah produk dan 
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membujuk target konsumen untuk membeli produk tersebut. Biaya 

promosi adalah aktivitas-aktivitas sebuah perusahaan yang dirancang 

untuk memberikan informasi-informasi membujuk pihak lain tentang 

perusahaan yang bersangkutan dan barang-barang serta jasa-jasa yang 

ditawarkan. 

Hal-hal yang biasanya menggunakan biaya promosi menurut 

wibowo (2014) 

1) Biaya periklanan di media elektronik, media cetak dan atau media 

lainnya. 

2) Biaya pameran produk. 

3) Biaya pengenalan produk baru. 

4) Biaya sponsorship yang berkaitan dengan promosi produk. 

Biaya promosi secara langsung dapat mempengaruhi jumlah penjualan 

yang diterima perusahaan. Semakin tinggi biaya iklan yang dikeluarkan 

perusahaan, maka semakin tinggi pula volume penjualan yang diterima 

perusahaan. 

4) Saluran distribusi 

Saluran distribusi yaitu sekelompok perusahaan atau individu yang 

memiliki produk atau membantu perusahaan mentransfer kepemilikan 

produk atau layanan saat berpindah dari produsen ke konsumen. Kotler 

(1991; 279). Saluran distribusi dapat kategorikan menjadi beberapa 

macam(Swastha 2014): 

1) Produsen - konsumen  



 

25 
 

Yaitu bentuk saluran distribusi  terpendek dan paling sederhana karena 

produsen dapat menjual barangnya melalui pos atau langsung ke 

rumah konsumen (door to door) tanpa perantara.  

2)  Produsen Konsumen ritel  

Produsen hanya grosir ke grosir, tidak menjual ke pengecer, grosir 

melayani pembeliannya ke grosir, dan pengecer hanya melayani 

pembelian ke konsumen. .  

3)  Produsen, grosir, pengecer, konsumen  

Saluran distribusi ini sering digunakan oleh produsen dan disebut  

saluran distribusi tradisional, dimana produsen hanya melayani  grosir 

ke grosir, bukan pengecer. 

4) Produsen-agen-pengecer-konsumen 

Di sini, produsen memilih agen sebagai distributor. Dia melakukan 

kegiatan perdagangan grosir di saluran distribusi terutama 

menargetkan saluran distribusi pengecer besar. 

5) Produsen-agen-pedagang besar-pengecer-konsumen 

Dalam saluran distribusi, produsen sering menjadi perantara 

distributor untuk mendistribusikan barang ke pedagang grosir, yang 

sering menjual ke toko yang lebih kecil. Distributor yang terdapat 

dalam saluran distribusi ini khususnya adalah distributor. 

5) Mutu atau Kualitas 

Menurut Supriyono (2002; 377), kualitas adalah tingkat baik buruknya, 

dan kualitas juga dapat diartikan sebagai tingkat keunggulan. Oleh karena 
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itu, kualitas adalah ukuran relatif dari kebaikan operasional. Produk 

berkualitas tinggi memenuhi harapan pelanggan kami. Mutu Produk 

adalah salah satu faktor yg mempengaruhi volume penjualan. Dengan 

kualitas yang baik, konsumen tetap loyal terhadap produk perusahaan, dan 

jika kualitas produk yang ditawarkan kurang baik maka konsumen beralih 

ke produk lain. 

2.7 Kerangka Pemikiran Penelitian 

Untuk mempermudah penelitian ini maka penulis membuat kerangka 

pemikiran sebagai berikut: 

Gambar 2.1: Kerangka Berpikir 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini menggunakan metode penelitian Kualitatif merupakan 

penelitian yang berupa studi dokumen/ teks studi dokumen atau teks merupakan 

kajian yang menitik beratkan pada analisis bahan tertulis berdasarkan 

konteksnya. sehingga peneliti harus berusaha menemukan teori tersebut. 

Hasilnya bukan berupa angka, melainkan kata kata atau kalimat yang dapat 

dipertanggung jawabkan secara ilmiah, dan perilaku yang dapat diamati serta 

bersifat interpretif (menggunakan penafsiran) yang melibatkan banyak metode, 

dan menelah masalah penelitiannya (Mulyana, 2007:5) Penelitian kualitatif 

digunakan untuk melihat berbagai fenomena sosial. Hasilnya tidak berupa angka 

seperti kuantitatif, melainkan kumpulan kalimat, kata yang akan diuji 

kebenarannya. Sehingga diperlukan ketelitian dan akurasi yang tepat karena 

kualitatif membutuhkan pengamatan dilapangan.  

3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian 

Penelitian dilakukan di Dusun Kalitemu Desa Kalianyar Kecamatan Terara 

Kabupaten Lombok Timur. Subjek dalam penelitian ini adalah Masyarakat Dusun 

Kalitemu Desa Kalianyar Kecamatan Terara Kabupaten Lombok Timur, yang 

menjadi pusat pembuatan Genteng. Objek penelitian ini adalah analisis faktor-

faktor yang mempengaruhi volume penjualan pada industri kecil usaha genteng di 
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Dusun Kalitemu Desa Sukadan Kecamatan Terara Kabupaten Lombok Timur. 

Penelitian ini akan dilakukan pada awal sampai akhir bulan desember 2021. 

3.3 Sumber Data 

Sumber data merupakan subjek data tersebut diperoleh. Ada dua jenis data 

yang dibutuhkan dalam penelitian ini, yaitu:  

1. Data Primer 

Data Primer adalah data yang diproleh secara langsung dari 

masyarakat baik yang dilakukan secara wawancara, observasi, dan alat 

lainnya (Subagyo, 1997:87).Dalam hal ini peneliti melakukan wawancara 

kepada responden yang dianggap mengetahui bagaimana komunikasi. Selain 

dengan wawancara, peneliti  melakukan pengamatan langsung dilapangan, hal 

ini dilakukan memperkuat data yang diproleh melalui wawancara. 

2. Data Skunder 

Data skunder adalah data yang diproleh dari atau berasal dari bahan 

kepustakaan. Data sekunder yang dimaksud untuk mendukung data primer, 

karena diperlukan keterkaitan dengan teori teori yang relevan, dalam hal ini 

peneliti memanfaatkan buku-buku, internet atau sumber data lain yang akan 

menunjang dari apa yang akan diteliti. 

3.4 Teknik Pengumpulan Data  

Pengumpulan data dapat dilakukan dalam berbagai setting, berbagai sumber, 

dan berbagai cara. Burhan bungin mengemukakan bahwa Metode pengumpulan 

data adalah bagian instrument pengumpulan data yang menentukan berhasil atau 
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tidak suatu penelitian. Dalam hal ini diperlukan adanya teknik pengambilan data 

yang dapat digunakan secara cepat dan tepat sesuai dengan masalah yang 

diselidiki dan tujuan penelitian, maka penulis menggunakan beberapa metode 

yang dapat mempermudah penelitian ini, antara lain: 

1) Observasi  

Observasi adalah pengamatan yang dilakukan secara sengaja, 

sistematis mengenai fenomena sosial dengan gejala gejala psikis untuk 

kemudian dilakukan pencatatan (Subagyo, 1997:63). Dalam penelitian ini 

peneliti melakukan pengamatan langsung ke lapangan dengan melihat, 

mengamati faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan pada industri 

kecil usaha genteng di Dusun Kalitemu  Kabupaten Lombok Timur pada masa  

dan peneliti mengikuti setiap pelaksanaan kegiatan dan acara-acara yang 

dilakukan oleh masyarakat Dusun Kalitemu, Kecamatan Terara, Kabupaten 

Lombok Timur 

2) Wawancara 

Wawancara yaitu suatu kegiatan yang dilakukan untuk mendapatkan 

informasi secara langsung dengan mengungkapkan pertanyaan-pertanyaan 

pada para responden (Subagyo, 1997:39).Dalam penelitian ini wawancara 

menjadi teknik yang utama yang menggali informasi tentang Wawancara yang 

dilakukan dalam penelitian ini melibatkan beberapa masyarakat Dusun 

Kalitemu untuk mendapatkan hasil yang lebih baik dan data yang lebih 

relevan. 
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3) Dokumentasi 

Metode dokumentasi adalah metode yang digunakan untuk menelusuri 

data dokumentasi berbentuk photo, catatan data berbentuk tulisan Sebagian 

besar data yang ada di Dusun Kalitemu Kabupaten Lombok Timur. Sifat 

utama dari data ini tak terbatas pada ruang dan waktu sehingga memberi 

peluang kepada peneliti (Burhan Bungin: 2011). 

4) Triangulasi Data 

Triangulasi data yaitu menggali kebenaran informasi tertentu dengan 

menggunakan berbagai sumber data seperti dokumen, arsip, hasil wawancara, 

hasil observasi atau juga dengan mewawancarai lebih dari satu subjek yang 

dianggap memiliki sudut pandang yang berbeda. 

Gambar 3.1 Teknik pengumpulan data 
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petunjuknya (Subagyo, 1997:31).  Narasumber dipilih sesuai dengan latar 

belakang yang dianggap mengetahui tentang Peran  Usaha kecil menengah UKM 

Pada penelitian ini akan berpedoman pada syarat-syarat yang harus dipenuhi 

didalam penelitian ini adapun informan dalam bentuk informan yakni pihak-pihak 

yang terkait dalam proses penelitian adapun informan-informan tersebut yakni: 

1) Pemerintah Desa Kalianyar. 

2) Pelaku Industri Usaha Genteng Dusun Kalitemu. 

3) Konsumen. 

3.6 Teknik Analisis Data 

Analisis data kualitatif yaitu upaya menggola data dengan mengumpulkan 

data, Metode yang digunakan adalah deskriptif yaitu metode dalam mengolah 

data-data yang telah dikumpulkan dengan menganalisisnya sesuai dengan kondisi 

yang terjadi di lapangan dengan analisa data kualitatif berupa reduksi data, 

penyajian data, dan menarik kesimpulan (Lexy Moleong:1990) : 

1. Reduksi Data  

Data yang diperoleh dari lapangan dikumpulkan kemudian direduksi 

untuk memilah data pokok yang penting yaitu yang berkaitan dengan fokus 

tema penelitian. Kemudian data tersebut disusun secara sistematis agar mudah 

untuk difahami sehingga pemahaman ini akan membantu menjawab 

pertanyaan baru berkaitan dengan tema penelitian. 
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2. Penyajian Data 

Penyajian data merupakan data yang telah mengalami proses reduksi 

yang langkah selanjutnya adalah melakukan penyajian data. Dalam penelitian 

kualitatif penyajian data dapat dilakukan dengan bentuk uraian singkat, bagan, 

maupun diagram. Tujuan penyajian data disini adalah untuk mempermudah 

dalam memahami hal yang terjadi, merencanakan kerja selanjutnya 

berdasarkan hal-hal yang telah difahami tersebut. 

3. Penarikan Kesimpulan  

Penarikan kesimpulan didasarkan atas rumusan masalah yang difokuskan 

lebih spesifik dan yang telah ditetapkan sebelumnya. Hasil analisis merupakan 

jawaban dari persoalan penelitian yang telah ditetapkan. 


