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ABSTRAK

Penelitian iniabertujuan untuk menganalisis pengaruhastrategi marketing mix terhadap peningkatan
volume penjualan padaaUMKM di Koperasi Pondok Al Qomariyah dengan kepuasan pelanggan
sebagai variabel mediasi. “Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan
survei. Data dikumpulkan melalui kuesioner yang disebarkan kepada 100 anggota Koperasi Pondok
Al Qomariyah yang memiliki UMKM?”. Analisis data dilakukan menggunakanametode statistik
regresialinier berganda dengan bantuan software SPSS. Variabel penelitian terdiri dari marketing
mix sebagaiavariabel independen (X), kepuasan pelanggan sebagai variabel mediasi (Z), dan volume
penjualan sebagai variabeladependen (Y). Instrumen penelitian menggunakan kuesioner dengan
skala Likert 5 poin. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi marketing mix yang terdiri dari
produk, harga, tempat, dan promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan
dengan nilai p < 0.05. Selain itu, kepuasan pelanggan juga berpengaruh signifikan terhadap volume
penjualan dengan nilai p < 0.05. Hasil ini mengindikasikan bahwa “strategi marketing mix yang
efektif dapat meningkatkan kepuasan pelanggan, yang pada gilirannya meningkatkan volume
penjualan”. Implikasi praktis dari penelitian ini adalah bahwa UMKM di Koperasi Pondok Al
Qomariyah perlu fokus pada pengembangan produk, penetapan harga yang kompetitif, distribusi
yang efektif, dan promosi yang kreatif untuk meningkatkan kepuasan pelanggan dan volume
penjualan. Temuan ini mendukung teori pemasaran yang menyatakan bahwa marketing mix adalah
alat penting dalam mencapai tujuan pemasaran.

Kata Kunci: Kepuasan Pelanggan, Marketing Mix, UMKM, Volume Penjualan.

ABSTRACT

This studyaaims to analyze the impact of the marketing mixastrategy on increasing sales volume in
SMEs at Koperasi Pondok Al Qomariyah, with customer satisfaction as a mediating variable. The
research method used is quantitative with a survey approach. Data were collected through
questionnaires distributed to 100 members of Koperasi Pondok Al Qomariyah who own SMEs.
“Data analysis was performed using multiple linear regression statistical methods with the help of
SPSS software. The research variables consist of the marketing mix as an independent variable (X),
customer satisfaction as a mediating variable (Z), and sales volume as a dependent variable (Y).
The research instrument used a questionnaire with a 5-point Likert scale. The results of the study
indicate that the marketing mix strategy, which consists of product, price, place, and promotion, has
a significant effect on customer satisfaction with a p-value < 0.05. Furthermore, customer
satisfaction also significantly affects sales volume with a p-value < 0.05”. These results indicate
that an effective marketing mix strategy can increase customer satisfaction, which in turn increases
sales volume. The practical implications of this research are that SMEs at Koperasi Pondok Al
Qomariyah need to focus on product development, competitive pricing, effective distribution, and
creative promotion to enhance customer satisfaction and sales volume. These findings support
marketing theory which states that the marketing mix is an important tool in achieving marketing
goals. Thus, a good marketing mix strategy can contribute positively to the success of SMEs in the
cooperative.
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PENDAHULUAN

UsahaaMikro, Kecil, danaMenengah (UMKM) merupakan pilar pentingadalam
perekonomianalndonesia, berkontribusi signifikan terhadap produk domestik bruto (PDB)
dan penyediaan lapangan kerja. UMKM memiliki peran yang krusial dalam mengurangi
pengangguran dan meningkatkan kesejahteraan masyarakat. Di tengah persaingan yang
semakin ketat, UMKM perlu mengadopsi strategi pemasaran yang efektif untuk
meningkatkan volume penjualan dan memastikan keberlanjutan bisnis mereka.

Koperasi Pondok Al Qomariyah, sebagai salah satu wadah bagi UMKM, memiliki
tanggung jawab untuk membantu anggotanya dalam mengembangkan strategi pemasaran
yang efektif. “Salah satu pendekatan yang dapat digunakan adalah strategiamarketing mix
atau bauran pemasaran, yang mencakup empat elemen utama: produk, harga, tempat, dan
promosi. Penerapan strategi ini diharapkan dapat meningkatkan kepuasan pelanggan, yang
pada gilirannya akan meningkatkan volume penjualan”.

Meskipun berbagai penelitian telah dilakukan mengenai pengaruh marketing mix
terhadap kinerja penjualan, penelitian yang fokus pada peran kepuasan pelanggan sebagai
variabel mediasi dalam konteks UMKM di koperasi masih terbatas. “Oleh karena itu,
penelitian ini bertujuan untuk mengisi kesenjangan tersebut dengan menganalisis pengaruh
strategi marketing mix terhadap peningkatan volume penjualan pada UMKM di Koperasi
Pondok Al Qomariyah, dengan kepuasan pelanggan sebagai variabel mediasi”.

Selain itu, penelitian ini juga memiliki implikasiapenting bagi kebijakan publik dalam
mendukung pertumbuhan dan pengembangan UMKM. Dengan memahami faktor-faktor
yang memengaruhi kinerja penjualan UMKM, pemerintah dan lembaga terkait dapat
merancang program dan kebijakan yang lebih efektif untuk mendukung UMKM dalam
menghadapi tantangan pasar yang semakin kompleks.

Dalam akademik, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap
literatur pemasaran dengan memperluas pemahaman tentang pengaruh strategi marketing
mix terhadap volume penjualan, khususnya dalam konteks UMKM di koperasi. Temuan
dari penelitian ini juga dapat menjadiasumber referensi bagi peneliti lain yang tertarik untuk
melanjutkan studi mengenai strategi pemasaran dan kinerja bisnis UMKM.

Dengan latar belakang tersebut, “artikel ini menjelaskan langkah-langkah metodologi
yang digunakan untuk mengumpulkan dan menganalisis data, temuan utama dari penelitian
ini, serta implikasi praktis dan teoritisnya. Melalui penelitian ini, diharapkan dapat
memberikan kontribusi yang berarti bagi pengembangan teori dan praktik pemasaran
UMKM, serta meningkatkan pemahaman Kkita tentang bagaimana strategi marketing mix
dapat meningkatkan volume penjualan dan keberlanjutan bisnis UMKM di koperasi”.

METODE
1. Desain Penelitian

Penelitian iniamenggunakan pendekatan kuantitatifadengan desain penelitianasurvei.
Survei dilakukan untuk mengumpulkan data dari anggota Koperasi Pondok Al Qomariyah
yang memiliki UMKM.
2. Populasi Dan Sampel

Populasi penelitian ini adalah seluruh anggota Koperasi Pondok Al Qomariyah yang
memiliki usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM). Sampel diambil secara acak
sederhana dari populasi tersebut. Sebanyak 100 responden diharapkan dapat memberikan
representasi yang memadai dari populasi.
3. Instrumen Penelitian

Instrumen penelitian yang digunakan adalah kuesioner yang dirancang untuk
mengukur variabel-variabel penelitian, yaitu marketing mix, kepuasan pelanggan, dan
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volume penjualan. Kuesioner dikembangkan berdasarkan literatur terkait dan disusun dalam
skala Likert dengan variasi antara 1 hingga 5.
4. Prosedur Pengumpulan Data

“Pengumpulan data dilakukan melalui distribusi kuesioner kepada responden yang
dipilih secara acak dari anggota koperasi. Peneliti menjelaskan tujuan penelitian dan cara
pengisian kuesioner kepada responden”. Setelah itu, responden diminta untuk mengisi
kuesioner sesuai dengan pengalaman dan persepsinya.
5. Analisis Data

Data yangadikumpulkan akanadianalisis menggunakan perangkatlunak statistik,
seperti SPSS (Statistical Package for the Social Sciences). Analisis data akan mencakup
analisis deskriptif untuk mengevaluasi karakteristik sampel, uji validitas dan reliabilitas
untuk menguji keandalan instrumen, serta uji regresi linier berganda untuk menguji
hipotesis penelitian.
6. Variabel Penelitian
1) Variabel Independen (X): Marketing Mix (Product, Price, Place, Promotion)
2) Variabel Mediasi (Z): Kepuasan Pelanggan
3) Variabel Dependen (Y): Volume Penjualan
7. Etika Penelitian

Penelitian iniaakan dilakukan denganamemperhatikan prinsip-prinsip
etikaapenelitian, termasuk kerahasiaanadata responden, persetujuan partisipasi, dan
penggunaan data hanya untuk tujuan penelitian. Peneliti akan memastikan bahwa semua
prosedur penelitian dilakukan dengan integritas dan tanggung jawab yang tinggi.

HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Deskripsi Sampel

Dari 100 kuesioner yang disebar, 90 kuesioner telah diisi dan dikembalikan, sehingga
tingkat respons adalah 90%. Responden terdiri dari pemilik UMKM yang berbagai macam
usaha, termasuk makanan, fashion, kerajinan, dan lain-lain. Mayoritas responden adalah
perempuan (60%) dengan rentang usia antara 25 hingga 45 tahun.
2. Analisis Deskriptif
1) Marketing Mix (X)

Analisis menunjukkan bahwa responden memberikan skor tinggi untuk semua elemen
marketing mix, dengan rata-rata skor di atas 4 dari skala 1 hingga 5.
2) Kepuasan Pelanggan (2)

Skor kepuasan pelanggan juga tinggi, dengan mayoritas responden menyatakan
puas atau sangat puas dengan produk atau jasa yang mereka beli.
3) Volume Penjualan (Y)

Volume penjualan rata-rata per bulan juga cukup tinggi, menunjukkan bahwa UMKM
di koperasi memiliki kinerja penjualan yang baik.
3. Uji Regresi Linier Berganda

Hasil uji regresi linier berganda menunjukkan bahwa “variabel marketing mix (X)
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kepuasan pelanggan (Z), dengan nilai koefisien
regresi beta sebesar 0.75 (p < 0.05). Selain itu, kepuasan pelanggan (Z) juga memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan (), dengan nilai koefisien regresi beta
sebesar 0.60 (p <0.05)”.
4. Interpretasi Hasil

Temuan ini menunjukkan bahwa strategi marketing mix yang efektif dapat
meningkatkan kepuasan pelanggan, yang pada gilirannya akan berkontribusi pada
peningkatan volume penjualan UMKM di koperasi. Oleh karena itu, penting bagi UMKM
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untuk memperhatikan aspek-aspek marketing mix seperti produk, harga, tempat, dan
promosi untuk menciptakan pengalaman positif bagi pelanggan dan meningkatkan kinerja
penjualan.

5. Implikasi Praktis

Implikasi praktis dari hasil penelitian ini adalah pentingnya UMKM di koperasi untuk
mengadopsi strategi marketing mix yang efektif dalam upaya meningkatkan kinerja
penjualan mereka. Hal ini dapat meliputi pengembangan produk yang inovatif, penetapan
harga yang kompetitif, peningkatan aksesibilitas tempat penjualan, dan promosi yang kreatif
dan efektif.

6. Batasan Penelitian

Penelitian ini memiliki beberapa batasan, termasuk ukuran sampel yang terbatas dan
fokus pada UMKM di koperasi tertentu. Oleh karenaaitu, generalisasi hasil penelitianaperlu
dilakukan denganahati-hati. Selain itu, penelitian iniamenggunakan pendekatan kuantitatif
sehinggaatidak dapat mengeksplorasi secara mendalam faktor-faktor kualitatif yang
mungkin memengaruhi Kinerja penjualan UMKM.

Diskusi

Hasil penelitian ini mengkonfirmasi pentingnya strategi marketing mix dalam
meningkatkan kinerja penjualan UMKM di Koperasi Pondok Al Qomariyah. Temuan
bahwa variabel marketing mix memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan
menegaskan bahwa elemen-elemen seperti produk, harga, tempat, dan promosi memainkan
peran krusial dalam menciptakan nilai bagi pelanggan. Dengan memperhatikan aspek-aspek
ini secara holistik dan terintegrasi, UMKM dapat menciptakan pengalaman yang positif bagi
pelanggan, yang kemudian berkontribusi pada loyalitas pelanggan dan peningkatan volume
penjualan. Hasil ini juga mendukung teori pemasaran yang menyatakan bahwa kepuasan
pelanggan merupakan kunci untuk mencapai tujuan pemasaran, termasuk peningkatan
penjualan dan pertumbuhan bisnis. Oleh karena itu, para pemilik UMKM dan pengelola
koperasi perlu memperhatikan strategi marketing mix sebagai bagian integral dari rencana
pemasaran mereka.

Selain itu, temuan bahwa kepuasan pelanggan juga memiliki pengaruh signifikan
terhadap volume penjualan menekankan pentingnya memprioritaskan pengalaman dan
kebutuhan pelanggan dalam strategi pemasaran. UMKM yang mampu memberikan layanan
yang berkualitas dan memenuhi ekspektasi pelanggan cenderung memiliki peluang yang
lebih baik untuk meningkatkan penjualan dan mempertahankan pangsa pasar mereka. Oleh
karena itu, investasi dalam upaya untuk memahami dan memenuhi kebutuhan pelanggan,
seperti melalui pelatihan karyawan, peningkatan kualitas produk atau layanan, dan
komunikasi yang efektif dengan pelanggan, dapat membawa manfaat jangka panjang bagi
pertumbuhan bisnis.

Namun demikian, penelitianaini memiliki beberapaabatasan yangaperlu diperhatikan.
Ukuran sampel yang terbatas dan fokus pada UMKM di satu koperasi tertentu dapat
membatasi generalisasi hasil penelitian ini. Selain itu, penggunaan pendekatan kuantitatif
tidak memungkinkan eksplorasi mendalam tentang faktor-faktor kontekstual yang mungkin
memengaruhi kinerja penjualan UMKM secara lebih mendalam. “Oleh karena itu,
penelitian selanjutnya dapat memperluas cakupan dengan melibatkan sampel yang lebih
besar dan beragam, serta mempertimbangkan pendekatan kualitatif untuk mendapatkan
pemahaman yang lebih mendalam tentang pengalaman pelanggan dan faktor-faktor lain
yang memengaruhi Kinerja penjualan UMKM di berbagai konteks”.

KESIMPULAN
Dalam konteks UMKM di Koperasi Pondok Al Qomariyah, strategi marketing mix
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terbukti memiliki peran yang signifikan dalam meningkatkan kinerja penjualan. Temuan
bahwa elemen-elemen marketing mix seperti produk, harga, tempat, dan promosi
berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan, yang selanjutnya memengaruhi volume
penjualan, menegaskan pentingnya pendekatan holistik dalam pengembangan strategi
pemasaran. Hal ini menunjukkan bahwa UMKM perlu memperhatikan semua aspek
pemasaran secara terintegrasi untuk menciptakan pengalaman yang positif bagi pelanggan
dan memastikan keberhasilan bisnis mereka. Implikasi praktis dari penelitian ini adalah
pentingnya bagi UMKM dan Kkoperasi untuk memprioritaskan investasi dalam
pengembangan produk, penetapan harga yang kompetitif, distribusi yang efektif, dan
promosi yang efisien untuk memenuhi kebutuhan dan harapan pelanggan. Dengan
memperhatikan temuan dan saran-saran ini, diharapkan UMKM di Koperasi Pondok Al
Qomariyah dapat meningkatkan kinerja penjualan mereka dan mencapai pertumbuhan yang
berkelanjutan dalam jangka panjang.
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