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Seminar ini melibatkan 1 keynote speaker, 3 pleanry speaker dan 49 makalah 
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keynote speech Dr. Ir. Bayu Krisnamurthi, MSi. (Ketua Dewan Penasehat PERHEPI Ketua 
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UMY dan seluruh panitia atas terselenggaranya seminar dan terbitnya PROSIDING ini. 

Semoga Prosiding ini memberikan manfaat kepada Pemerintah Indonesia. 
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ANALISIS FAKTOR STRATEGI BAURAN PEMASARAN PADA INDUSTRI 

PENGOLAHAN UBI KAYU DI KECAMATAN MARGOYOSO KABUPATEN 

PATI  

 
Dewi Asih, Siswanto Imam Santoso, Mukson 

Fakultas Peternakan dan Pertanian, Universitas Diponegoro 

asihdewi75@gmail.com 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor bauran pemasaran (produk, harga, 

distribusi dan promosi) dan alternatif pilihan strategi bauran pemasaran yang sesuai pada 

industri pengolahan ubi kayu di Kecamatan Margoyoso Kabupaten Pati. Penelitian 

dilakukan pada bulan November – Desember 2018. Metode yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah survei. Metode pengambilan sampel dilakukan dengan quota sampling 

sebanyak 30 responden. Pengumpulan data dilakukan dengan cara wawancara, observasi 

dan pencatatan. Data dianalisis menggunakan regresi linear berganda dan metode AHP 

(Analytic Hierarchy Process) dengan software Expert Choice v11. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa faktor bauran pemasaran (produk, harga, distribusi dan promosi) 

berpengaruh sangat nyata (P<0,01) terhadap tingkat penjualan, sedangkan secara parsial 

yang paling berpengaruh sangat nyata (P<0,01) adalah variabel promosi. Berdasarkan 

prioritas strategi bauran pemasaran pada industri pengolahan ubi kayu di Kecamatan 

Margoyoso adalah memperluas pasar (0,625), meningkatkan penjualan (0,238) dan 

meningkatkan pendapatan (0,136). Alternatif strategi bauran pemasaran yang diperoleh 

secara berurutan yaitu strategi promosi (0,429), distribusi (0,237), produk (0,201) dan 

harga (0,133). Hasil ini menunjukkan bahwa perlunya memperkuat strategi bauran 

pemasaran khususnya pada variabel promosi. 

 

Kata kunci: faktor bauran pemasaran, industri pengolahan, ubi kayu 

 

PENDAHULUAN 

Sektor pertanian merupakan sektor ekonomi yang penting dalam pembangunan 

nasional dalam meningkatkan pendapatan dan taraf hidup masyarakat. Sektor pertanian 

yang semakin produktif tentu akan memenuhi kebutuhan pangan dan gizi masyarakat. 

Hasil pertanian yang diproduksi di Indonesia yaitu tanaman pangan, tanaman holtikultura, 

sayur dan buah.  

Ubi kayu atau singkong dan sering juga disebut dengan ketela pohon adalah tanaman 

sumber energi kaya karbohidrat namun rendah protein. Akar ubi kayu berfungsi sebagai 

sumber pati dan glukosa. Menurut Badan Pusat Statistik (BPS) tahun 2015, Indonesia 

menghasilkan lebih 24 juta ton ubi kayu per tahun. Tahun 2016, diperkirakan produksi 

nasional sekitar 27 juta ton. 

Peningkatan produktivitas dan keuntungan suatu usaha harus didukung dengan 

adanya strategi pemasaran yang tepat. Produsen pengolahan ubi kayu harus dapat mengenal 

keadaan pasar dan pesaing. Produsen perlu mengambil keputusan yang tepat mengenai 
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strategi pemasaran yang akan digunakan sehingga usaha dapat berkembang dengan baik 

yang dapat dilihat dari peningkatan volume penjualan. Hal ini sesuai dengan pendapat 

Wibowo, et al. (2015) yang menyatakan bahwa strategi pemasaran yang efektif dapat 

dilihat dari peningkatan-peningkatan jumlah penjualan. 

Kecamatan Margoyoso adalah salah satu kecamatan di Kabupaten Pati yang terkenal 

akan industri pengolahan ubi kayu yang menghasilkan tepung tapioka. Terdapat 5 desa 

yang masyarakatnya memiliki pengolahan ubi kayu di Kecamatan Margoyoso yakni Desa 

Tanjungrejo, Desa Sidomukti, Desa Ngemplak Kidul, Desa Waturoyo dan Desa Soneyan. 

Terkait dengan pemasaran industri pengolahan ubi kayu di Kecamatan Margoyoso 

perlu dilakukan analisis strategi bauran pemasaran yang meliputi produk, harga, distribusi 

dan promosi. Disamping itu juga dilakukan alternatif pilihan strategi bauran pemasaran 

dengan menggunakan metode AHP (Analytical Hierarchy Process). Manfaat penelitian 

adalah untuk memperoleh informasi mengenai strategi bauran pemasaran sehingga 

produsen dapat meningkatkan penjualan. 

LANDASAN TEORI 

Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan alat fundamental yang direncanakan untuk mencapai 

tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan 

melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang digunakan (Tjiptono, 2008). 

Strategi pemasaran adalah pengambilan keputusan-keputusan tentang biaya pemasaran, 

bauran pemasaran, alokasi pemasaran dalam hubungan dengan keadaan lingkungan yang 

diharapkan (Haryanto, 2016). 

Bauran Pemasaran 

Salah satu bentuk strategi pemasaran yang mampu mendukung dalam memasarkan 

produk untuk menciptakan kepuasan konsumen adalah penggunaan marketing mix. 

Keempat unsur atau variabel bauran pemasaran (marketing mix) adalah strategi produk, 

strategi harga, strategi penyaluran atau distribusi dan strategi promosi (Rachmawati, 2011). 

Bauran pemasaran merupakan satu perangkat pemasaran yang terdiri dari produk, harga, 

promosi dan distribusi, yang didalamnya akan menentukan tingkat keberhasilan pemasaran 

dan semua itu ditujukan untuk mendapatkan respon yang diinginkan dari pasar sasaran 

(Selang, 2013). 4P terdiri dari : 

1. Produk (Product) 

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian 

calon konsumen, untuk dibeli, digunakan atau dikonsumsi yang dapat memenuhi 
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kebutuhan dan keinginan (Umar, 2005). Produk dilengkapi dengan atribut yang akan 

menambah daya tarik konsumen untuk membeli dan mengkonsumsi suatu produk. Atribut 

produk meliputi merek, kemasan, labeling, layanan pelengkap dan jaminan (Rachmawati, 

2011). 

2. Harga (Price) 

Harga merupakan jumlah nilai yang ditukarkan konsumen dengan manfaat dari 

penggunaan produk atau jasa yang nilainya ditetapkan oleh pembeli dan penjual melalui 

tawar-menawar, atau ditetapkan oleh penjual untuk satu harga yang sama terhadap semua 

pembeli (Umar, 2005). Penentuan harga dapat ditentukan dari berbagai aspek produksi dan 

pemasaran misalnya penentuan harga dapat dilakukan dengan cara melihat harga jual 

pesaing, kualitas, porsi, dan jenis (Rachmawati, 2011). 

3. Distribusi (Place) 

Tempat (distribusi) merupakan tempat berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan 

agar produk dapat diperoleh dan tersedia bagi pelanggan sasaran (Kotler, 2002). 

Penempatan produk sangat mempengaruhi harga, semakin strategis suatu tempat maka 

akan semakin tinggi nilai suatu produk. Apabila suatu produk bertempat di tempat yang 

tepat, maka penjualan dan pendistribusian produknya menjadi semakin mudah serta 

menambah nilai jual produk tersebut (Amrin, 2007). 

4. Promosi (Promotion) 

Promosi adalah suatu kegiatan yang dilakukan untuk memberikan informasi kepada 

konsumen dengan tujuan memberitahukan, mengingatkan, dan membujuk pembeli agar 

membeli produk yang ditawarkan (Cravens, 2000). Media yang digunakan juga bervariasi 

seperti media cetak, elektronik, dan mulut ke mulut. Apabila produk yang dihasilkan 

berkualitas tetapi konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk 

itu bermanfaat bagi mereka, maka mereka tidak akan membelinya (Hariadi, 2012). 

AHP (Analytical Hierarchy Process) 

AHP (Analytic Hierarchy Process) merupakan sebuah teknik pengambilan 

keputusan multikriteria (berkriteria banyak) dimana faktor kuantitatif dan faktor kualitatif 

dikombinasikan sehingga dapat dilakukan pengurutan prioritas, kedudukan dan evaluasi 

terhadap alternatif-alternatif. Metode ini dikembangkan oleh Thomas L. Saaty (Syahpadri, 

2007).  AHP (Analytic Hierarchy Process) adalah suatu teori umum tentang pengukuran 

yang digunakan untuk menemukan skala rasio, baik dari perbandingan berpasangan yang 

diskrit maupun kontinyu. AHP menguraikan masalah multifaktor atau multi kriteria yang 

kompleks menjadi suatu hirarki.  
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Hirarki didefinisikan sebagai suatu representasi dari sebuah permasalahan yang 

kompleks dalam suatu struktur multilevel dimana level pertama adalah tujuan, yang diikuti 

level faktor, kriteria, sub kriteria, dan seterusnya ke bawah hingga level terakhir dari 

alternatif. Struktur model AHP (Analytic Hierarchy Process) membagi masalah yang 

mewakili tingkat berbeda dalam struktur hirarkikal dengan penguraian dilakukan dari atas 

ke bawah, mulai dari tujuan, ke kriteria dan kemudian ke alternatif akhir (Yulianto, 2017). 

Berikut adalah gambar struktur hirarki AHP : 

Sumber : Darmanto, et al. (2014) 

Gambar 1. Struktur Hierarki AHP 

Tahapan tahapan dalam AHP (Analytic Hierarchy Process) antara lain : 

1. Mendefinisikan masalah dan menentukan solusi yang diinginkan.  

2. Membuat struktur hierarki yang diawali dengan tujuan umum, dilanjutkan dengan 

kriteria-kriteria dan alternatif- alternatif pilihan.  

3. Membuat matrik perbandingan berpasangan yang menggambarkan kontribusi relatif 

atau pengaruh setiap elemen terhadap tujuan atau kriteria yang setingkat diatasnya. 

Perbandingan dilakukan berdasarkan pilihan atau judgement dari pembuat keputusan 

dengan menilai tingkat kepentingan suatu elemen dibandingkan elemen lainnya.  

4. Menormalkan data yaitu dengan membagi nilai dari setiap elemen di dalam matrik 

yang berpasangan dengan nilai total dari setiap kolom 

5. Menghitung nilai eigen vector dan menguji konsistensinya, jika tidak konsisten 

maka pengambilan data (preferensi) perlu diulangi.  

6. Mengulangi langkah 3, 4 dan 5 untuk seluruh tingkat hirarki.  

7. Menghitung eigen vector dari setiap matriks perbandingan berpasangan. Nilai eigen 

vector merupakan bobot setiap elemen.  

8. Menguji konsistensi hirarki.  

(Darmanto, et al., 2014). 
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METODE PENELITIAN 

Penelitian dilaksanakan pada bulan November – Desember 2018 di Kecamatan 

Margoyoso Kabupaten Pati. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 

survei. Teknik penentuan sampel yang digunakan adalah dengan menggunakan teknik 

quota sampling. Teknik quota sampling adalah suatu metode teknik untuk menentukan 

sampel dari populasi yang mempunyai kriteria-kriteria tertentu sampai jumlah kuota yang 

diinginkan periset (Kriyantono, 2012).  

Sampel terdiri dari 30 responden dengan sebaran 20 responden di Desa Ngemplak 

Kidul, 8 responden dari Desa Sidomukti dan 2 responden dari Desa Waturoyo. 

Pengumpulan data dilakukan dengan cara wawancara, observasi dan pencatatan.  

Data bauran pemasaran dianalisis dengan cara deskriptif dan statistik menggunakan 

regresi linear berganda dengan variabel dependent adalah Y (tingkat penjualan) dan 

variabel independent X yang terdiri dari X1 adalah produk (terkait kualitas dan kepuasaan 

konsumen terhadap produk), X2 adalah harga (terkait cara penetapan harga), X3 adalah 

distribusi (terkait kegiatan pendistribusian produk) dan X4 adalah promosi (terkait media 

dan metode kegiatan promosi). Pengukuran variabel X dan Y ditentukan menggunakan 

skala likert dengan penilaian sebagai berikut : skor 1 (sangat tidak setuju), 2 (tidak setuju), 

3 (ragu-ragu), skor 4 (Setuju) dan skor 5 (sangat setuju). Persamaan regresi linear berganda 

yang digunakan adalah: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 +e         (1) 

dimana : 

Y : variabel tingkat penjualan (skor) 

a  : konstanta 

b  : koefisien regresi 

X1 : variabel produk (skor) 

X2 : variabel harga (skor) 

X3  : variabel distribusi (skor) 

X4  : variabel promosi (skor) 

(Kutner et al., 2004). 

Alternatif pilihan strategi disusun menggunakan metode AHP dengan software 

Expert Choice v11. Metode AHP (Analytic Hierarchy Process) yang memungkinkan untuk 

mendapatkan urutan prioritas, kedudukan dan evaluasi terhadap alternatif-alternatif 

sehingga dapat diperoleh rumusan strategi yang sesuai.  
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Berikut susunan hierarki pengambilan keputusan : 

Gambar 2. Susunan Hierarki Analitik Penyusunan Strategi Bauran Pemasaran Industri 

Pengolahan Ubi Kayu 

Tujuan yang ingin dicapai adalah mengkaji strategi bauran pemasaran industri 

pengolahan ubi kayu di Kecamatan Margoyoso. Kriteria yang digunakan adalah 

meningkatkan penjualan, meningkatkan pendapatan dan memperluas pasar. Alternatif 

strategi yang digunakan adalah strategi produk, harga, distribusi dan promosi. Penyusunan 

model hierarki dilakukan dengan menyusun tingkatan dari atas ke bawah mulai dari tujuan, 

kriteria dan alternatif. Hal ini sesuai dengan pendapat Frieyadie (2017) yang menyatakan 

bahwa struktur hierarki AHP terdiri dari goal (tujuan), kriteria dan alternatif. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Gambaran Proses Produksi dan Pemasaran 

Industri pengolahan ubi kayu banyak dilakukan oleh pengrajin di Kecamatan 

Margoyoso Kabupaten Pati. Jumlah pengrajin yang ditemukan sebanyak 30 pengrajin yang 

menyebar di 3 Desa yaitu Desa Ngemplak Kidul, Desa Sidomukti dan Desa Waturoyo. 

Bahan baku produksi adalah ubi kayu atau singkong. Ubi kayu diperoleh dari petani 

sekitar, tetapi apabila sedang tidak musim, bahan baku didatangkan dari daerah Sragen, 

Demak, Kudus bahkan Lampung. Ubi kayu diangkut ke pabrik menggunakan truk. Ubi 

kayu yang telah ditimbang dan dikupas kemudian direndam di bak pencucian. Ubi kayu 

kemudian dimasukkan ke mesin yang dapat mengalirkan ubi kayu dari proses pencucian, 

pemarutan dan penggilingan yang membuat ubi kayu manjadi halus. Hasil penggilingan 

kemudian disaring untuk memisahkan ampas dan sari patinya. Hasil sari pati dialirkan ke 

bak-bak penampung berbeda berdasarkan kualitas pati yang dihasilkan dan dibiarkan agar 

mengendap, sedangkan ampas dialirkan ke bak penampung. Pati yang mengendap 

kemudian dikumpulkan untuk dipindahkan ke lantai jemur untuk dikeringkan. Hasil 

pengeringan pati dengan penjemuran hasilnya lebih baik daripada dengan pengovenan. 
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Hasil pati berupa tepung disebut dengan tepung krosok sedangkan tepung krosok digiling 

lagi dan menjadi tepung tapioka. 

Para pengusaha tepung krosok memiliki kapasitas produksi rata-rata sebesar 7-10 

ton, sedangkan para pengusaha tepung tapioka atau pengepul besar memiliki kapasitas 

produksi rata-rata sebesar 18-20 ton. Kapasitas produksi dipengaruhi oleh ketersediaan 

bahan baku.  

Pengusaha tepung krosok kebanyakan menjual produknya ke pengepul melalui 

pedagang perantara. Masyarakat lokal menyebutnya sebagai “makelar”. Hal ini karena 

dianggap lebih mudah dan tidak menanggung risiko yang besar. Pengepul atau pengusaha 

tepung tapioka langsung menjual produk ke konsumen tanpa perantara/makelar. Konsumen 

tepung tapioka adalah pabrik kerupuk, pabrik/industri makanan dan pedagang besar tepung 

tapioka yang produknya akan dijual kembali. Konsumen tepung tapioka biasanya dari 

Tangerang, Bandung, Surabaya, Gresik, Kediri dan ada yang sampai Palembang. Harga 

tepung dipengaruhi oleh ketersediaan bahan baku. Harga tepung krosok sekitar Rp 9.000,-

/kg sedangkan tepung tapioka sekitar Rp 9.500 – Rp 10.000,-/kg. 

Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Strategi Bauran Pemasaran Industri 

Pengolahan Ubi Kayu di Kecamatan Margoyoso Kabupaten Pati 

Analisis bertujuan untuk mengetahui pengaruh 4P (produk, harga, distribusi dan 

promosi) terhadap tingkat penjualan. Faktor-faktor yang digunakan dalam penelitian 

meliputi variabel X1 adalah produk, X2 adalah harga, X3 adalah distribusi, X4 adalah 

promosi dengan variabel Y adalah tingkat penjualan. Hasil uji faktor-faktor yang 

mempengaruhi tingkat penjualan dapat dilihat pada Tabel 1. 

Tabel 1. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Tingkat Penjualan 

No Variabel Koefisien Regresi Sig. 

1 

2 

Konstanta 

Produk (X1) 

0.351 

0.075 

0.712 

0.675 

3 Harga (X2) -0.042 0.826 

4 Distribusi (X3) 0.240 0.266 

5 

- 

- 

Promosi (X4) 

F hitung 

R2 

0.670 

10.126 

0.001** 

0.000** 

0.558 

Ket.: **berpengaruh sangat nyata 

Variabel X (produk, harga, distribusi dan promosi) berpengaruh sangat nyata 

(P<0,01) terhadap variabel Y (tingkat penjualan), sedangkan secara parsial yang paling 

berpengaruh sangat nyata (P<0,01) adalah variabel X4 (promosi).  
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Nilai F signifikansi sebesar 0,000 yang artinya kurang dari 0,05 yang berarti ada 

pengaruh variabel independent terhadap variabel dependent. Hal ini sesuai dengan 

pendapat Janie (2012) yang menyatakan bahwa dari tabel ANOVA atau F test jika lebih 

besar dari 0,05 maka koefisien regresi atau variabel independent secara simultan tidak 

berpengaruh terhadap variabel dependent. Nilai Adjusted R Square yang diperoleh adalah 

sebesar 0,558. Hasil tersebut menunjukkan besarnya pengaruh variabel independent 

terhadap variabel dependent sebesar 55,8% dan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain. 

Berdasarkan Tabel 1 dapat dituliskan persamaan regresi sebagai berikut: 

Y = 0,351 + 0,075 X1 – 0,042 X2 + 0,240 X3 + 0,670 X4 + e 

Melalui persamaan diatas dapat disimpulkan sebagai berikut: 

•   Konstan = 0,351 

Nilai konstanta positif menunjukkan pengaruh positif variabel X (Produk, Harga, Distribusi 

dan Promosi). Bila variabel X naik atau berpengaruh dalam satu satuan, maka variabel Y 

(Tingkat Penjualan) akan naik. 

•   Produk (X1) = +0,075 

Apabila Produk (X1) mengalami kenaikan satu satuan, maka Tingkat Penjualan (Y) akan 

mengalami kenaikan sebesar 0,075 atau 7,5%. Koefisien bernilai positif artinya antara 

Produk (X1) dan Tingkat Penjualan (Y) hubungan positif, sehingga kenaikan Produk (X1) 

akan mengakibatkan kenaikan pada Tingkat Penjualan (Y). 

•   Harga (X2) = -0,042 

Apabila Harga (X2) mengalami kenaikan satu satuan, maka Tingkat Penjualan (Y) akan 

mengalami penurunan sebesar 0,042 atau 4,2%. Koefisien bernilai negatif artinya antara 

Harga (X2) dan Tingkat Penjualan (Y) hubungan negatif, sehingga kenaikan Harga (X2) 

akan mengakibatkan penurunan pada Tingkat Penjualan (Y). 

•   Distribusi (X3) = +0,240 

Apabila Distribusi (X3) mengalami kenaikan satu satuan, maka Tingkat Penjualan (Y) akan 

mengalami kenaikan sebesar 0,240 atau 24%. Koefisien bernilai positif artinya antara 

Distribusi (X3) dan Tingkat Penjualan (Y) hubungan positif, sehingga kenaikan Distribusi 

(X3) akan mengakibatkan kenaikan pada Tingkat Penjualan (Y). 

•   Promosi (X4) = +0,670 

Apabila Promosi (X4) mengalami kenaikan satu satuan, maka Tingkat Penjualan (Y) akan 

mengalami kenaikan sebesar 0,670 atau 67%. Koefisien bernilai positif artinya antara 
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Promosi (X4) dan Tingkat Penjualan (Y) hubungan positif, sehingga kenaikan Promosi 

(X4) akan mengakibatkan kenaikan pada Tingkat Penjualan (Y). 

Hasil Pengolahan Data dengan AHP (Analytical Hierarchy Process) 

Sintesis alternatif metode AHP dapat dilakukan dengan 2 pendekatan yaitu 

distributive mode dan ideal mode. Pendekatan yang digunakan pada penelitian ini adalah 

distributive mode karena apabila ada alternatif yang akan ditambahkan atau dipindahkan 

maka hasil alternatif dapat mempengaruhi alternatif lain. 

Hasil pembobotan dan perbandingan berpasangan diperoleh kriteria meningkatkan 

penjualan memiliki bobot sebesar 0,238 atau 23,8%, meningkatkan pendapatan sebesar 

0,136 atau 13,6% dan memperluas pasar sebesar 0,625 atau 62,5% dengan tingkat 

inconsistency sebesar 0,02. Tingkat inconsistency data sebesar 0,02 termasuk konsisten dan 

reliabel karena nilainya < 0,10. Hal ini sesuai dengan pendapat Yulianto (2017) yang 

menyatakan bahwa secara umum, rasio konsistensi < 0,10 dipertimbangkan diterima dan 

apabila nilai tinggi, pertimbangan tidak reliabel dan harus dimunculkan lagi. 

Penentuan Bobot Antar Alternatif: 

1. Berdasarkan Memperluas Pasar 

Hasil pembobotan alternatif berdasarkan kriteria memperluas pasar diperoleh bobot 

alternatif strategi produk sebesar 0,178 atau 17,8%; strategi harga sebesar 0,086 atau 8,6%; 

strategi distribusi sebesar 0,274 atau 27,4% dan strategi promosi sebesar 0,462 atau 46,2% 

dengan tingkat inconsistency sebesar 0,03. 

2. Berdasarkan Meningkatkan Penjualan 

Hasil pembobotan alternatif berdasarkan kriteria meningkatkan penjualan diperoleh 

bobot alternatif strategi produk sebesar 0,293 atau 29,3%; strategi harga sebesar 0,107 atau 

10,7%; strategi distribusi sebesar 0,185 atau 18,5% dan strategi promosi sebesar 0,415 atau 

41,5% dengan tingkat inconsistency sebesar 0,03. 

3. Berdasarkan Meningkatkan Pendapatan 

Hasil pembobotan alternatif berdasarkan kriteria meningkatkan pendapatan 

diperoleh bobot alternatif strategi produk sebesar 0,146 atau 14,6%; strategi harga sebesar 

0,391 atau 39,1%; strategi distribusi sebesar 0,158 atau 15,8% dan strategi promosi sebesar 

0,305 atau 30,5% dengan tingkat inconsistency sebesar 0,04. 

4. Berdasarkan Seluruh Kriteria 

Hasil pembobotan alternatif berdasarkan seluruh kriteria adalah bobot alternatif 

strategi produk sebesar 0,201 atau 20,1%; strategi harga sebesar 0,133 atau 13,3%; strategi 

distribusi sebesar 0,237 atau 23,7% dan strategi promosi sebesar 0,429 atau 42,9% dengan 
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tingkat inconsistency sebesar 0,03. Berdasarkan kombinasi seluruh kriteria menunjukkan 

bahwa prioritas strategi yang terpenting adalah strategi promosi dengan bobot sebesar 

0,429 atau 42,9%.  

Pengusaha yang ingin produknya dikenal oleh konsumen memerlukan adanya 

promosi untuk memperluas pasarnya. Adanya promosi akan membuat orang yang belum 

kenal atau tahu mengenai produk menjadi mengetahuinya. Hal ini sesuai dengan pendapat 

Adrianah (2017) yang menyatakan bahwa kegiatan promosi merupakan salah satu cara 

yang paling cepat untuk menyampaikan berbagai informasi tentang produk yang dihasilkan 

oleh suatu perusahaan kepada pihak konsumen. 

Menurut Hariadi (2012) media yang digunakan dalam promosi bervariasi, seperti 

media cetak, elektronik, dan mulut ke mulut, tetapi pengusaha industri pengolahan ubi kayu 

di Kecamatan Margoyoso tidak menggunakan media promosi apapun baik media cetak, 

media online seperti internet atau lainya melainkan dengan promosi mulut ke mulut.  

Pelanggan yang membeli biasanya langsung memesan kepada pemilik perusahaan 

atau pegawai bagian pemasaran. Promosi tersebut biasa disebut dengan promosi secara 

personal selling. Hal ini sesuai dengan pendapat Tjiptono (2008) yang menyatakan bahwa 

promosi dapat dilakukan secara personal selling, yaitu suatu komunikasi secara persuasif 

seseorang secara individu kepada seseorang atau lebih calon pembeli dengan maksud 

menimbulkan permintaan atau penjualan. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa faktor strategi bauran 

pemasaran berpengaruh sangat nyata terhadap tingkat penjualan industri pengolahan ubi 

kayu di Kecamatan Margoyoso, sedangkan secara parsial yang berpengaruh sangat nyata 

adalah promosi. Pilihan prioritas strategi berdasarkan bobot kriteria berturut-turut adalah 

memperluas pasar, meningkatkan penjualan dan meningkatkan pendapatan. Alternatif 

strategi pemasaran yang paling tepat menggunakan strategi promosi. Strategi promosi yang 

banyak digunakan adalah promosi secara personal selling.  

Saran 

Merujuk pada hasil penelitian, strategi promosi yang dilakukan oleh pengusaha 

industri pengolahan ubi kayu di Kecamatan Margoyoso lebih ditambah. Mungkin dapat 

dikembangkan dengan menggunakan media online seperti internet untuk menambah 

jangkauan pasar.  
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