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ABSTRAKSI

ANALISIS FAKTOR KUALITAS PRODUK DAN HARGA GUNA
MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN PADA USAHA GENTENG UD.
SUPER BLITAR

Ayu Agustina — 15211009
Kata Kunci : Kualitas produk, harga, volume penjualan

Permasalahan yang terjadi pada UD. Super bahan baku yang langsung diolah tanpa
adanya pengecekan ulang membuat kualitas produk menjadi kurang bagus. Produk yang
dihasilkan dengan kualitas yang kurang bagus tersebut menyebabkan volume penjualan
mengalami penurunan. Volume penjualan merupakan sumber hidup perusahaan karena
dengan volume penjualan dapat melihat naik turunnya pendapatan perusahaan. Selama
ini harga yang ditetapkan perusahaan lebih tinggi dari para pesaing yang memproduksi
produk sejenis. Harga jual tersebut membuat perusahaan kesulitan meningkatkan
volume penjualan.

Pada penelitian ini menguji apakah kualitas produk dan harga berpengaruh untuk
meningkatkan volume penjualan pada perusahaan. penelitian ini menggunakan regresi
linier berganda, analisis ini untuk mengetahui hubungan antara variabel independen
dengan variabel dependen apakah masing-masing variabel independen berpengaruh
positif atau negatif dan memprediksi nilai dari variabel dependen apabila variabel
independen mengalami kenaikan atau penurunan.

Dari hasil perhitungan regresi linier dapat dilihat dengan meningkatkan kualitas produk
dan pengurangan harga jual akan dapat meingkatkan volume penjualan. UD. Super
sebaiknya meningkatkan kualitas dalam produk yang dihasilkan untuk menarik minat
konsumen. dengan peningkatan kualitas produk dan penetapan harga produk yang
sesuai dengan harga pesaing diharapkan dapat mendorong peningkatan volume
penjualan.

Vi
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Pendahuluan

Seiring dengan perkembangan zaman yang semakin cepat dan
canggih, menuntut adanya perubahan. Perubahan dalam segala hal,
perubahan dan perkembangan dalam dunia ekonomi dan teknologi yang
semakin cepat, serta perlu konsumtif dari konsumen. Perubahan ini telah
memaksa produsen dan para penjual untuk berfikir lebih aktif dan kreatif
dalam menjaga kualitas dan menjual produksinya, agar tetap dapat
bersaing dengan pesaing yang ada dan tetap dapat bertahan dipasar.
Produk adalah suatu kumpulan atribut fisik, psikis, jasa, dan simbolik yang
dibuat untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan pelanggan. Dengan
konsep meningkatkan penjualan yang menekankan pada usaha untuk
menjual produk sebanyak-banyaknya tanpa memperhatikan produk
tersebut akan memuaskan konsumen atau tidak. Dalam hal ini perusahaan
akan menggunakan segala macam upaya untuk meyakinkan konsumen
bahwa produknya memiliki kualitas terbaik dan pantas untuk dibeli.

Kualitas produk merupakan senjata strategis yang potensial untuk
mengalahkan pesaing. Jadi hanya perusahaan dengan menghasilkan
kualitas paling baik akan tumbuh dengan pesat, dan dalam jangka panjang
perusahaan tersebut akan lebih berhasil dari perusahaan yang lain. Kualitas
produk erat hubungannya dengan baik buruknya suatu produk, karena
kualitas produk merupakan elemen penilaian konsumen terhadap produk

yang diinginkan. Kualitas produk menjadi penting karena dengan



terciptanya produk yang unggul dan baik maka akan mendorong
konsumen dalam melakukan pembelian produk tersebut, seperti halnya
genteng adalah komponen dari atap yang terbuat dari tanah liat untuk
menutupi permukaan bagian atas yang terdiri dari bagiam-bagian yang
tersusun saling bertindih (overlapping). Genteng atap memiliki banyak
jenis yaitu, genteng mantili, genteng karang pilang, genteng gelombang,
dan genteng marondo dan lain sebagainya. Genteng dibuat dalam bentuk
dan cara pemasangan yang bervariasi, namun bentuk paling umum adalah
segi empat. Genteng atap harus dibuat tahan air karena melindungi
bangunan dari hujan. Kualitas produk menjadi salah satu faktor yang
menjadi pertimbangan konsumen sebelum membeli suatu produk. Kualitas
ditentukan oleh kegunaan dan fungsinya, termasuk didalmnya daya tahan
produk, eksklusifitas, kenyamanan, wujud luar (warna, model).

Harga merupakan peranan yang sangat penting dalam pemasaran baik
itu bagi penjual maupun pembeli. Harga dijadikan sebagai bahan
pertimbangan bagi konsumen dalam melakukan transaksi pembelian dan
tidak boleh dikesampingkan oleh perusahaan. Harga adalah sejumlah uang
yang diberikan atas produk dengan jumlah nilai yang ditukarkan para
konsumen untuk memperoleh suatu produk. Maka harga yang dibayarkan
oleh pembeli sudah termasuk layanan penjualan. Tujuan ini dapat
meningkatkan penjualan dengan penetapan harga yang bisa menarik
pelanggan baru dan mempertahankan pelanggan yang sudah ada

sebelumnya. Perusahaan juga harus menetapkan harga rendah untuk



mencegah persaingan masuk ke dalam pasar, atau menetapkan harga
setingkat dengan pesaing untuk menstabilkan pasar.

Volume penjualan merupakan jumlah total yang dihasilkan dari
kegiatan penjualan produk atau jasa. Jumlah penjualan yang semakin besar
yang dihasilkan perusahaan, kemungkinan pula semakin besar laba yang
akan dihasilkan oleh perusahaan. Oleh karena itu volume penjualan
merupakan salah satu hal yang penting untuk kemungkinan perusahaan
agar tidak mengalami kerugian. Maka volume penjualan yang
menguntungkan dapat menjadi tujuan utama perusahaan dan bukan untuk
kepentingan volume penjualan itu sendiri. Terdapat usaha-usaha yang
dapat meningkatkan volume penjualan, seperti menjajakan produk dengan
kualitas yang baik sehingga masyarakat dapat melihat dan menginginkan
barang yang dijual, menempatkan barang dan pengaturan yang teratur
sehingga produk yang dijual akan menarik perhatian bagi masyarakat,
mengadakan pameran di setiap daerah agar dikenal masyarakat luas,
melakukan discount atau potongan harga pada konsumen yang membeli
barang tersebut.

UD. Super Blitar merupakan perusahaan yang memproduksi genteng
dengan beraneka ragam jenis. Kualitas produk yang dihasilkan kurang
begitu bagus sehingga mempengaruhi volume penjualan dalam UD. Super
Blitar. Kualitas produk yang bagus dan memuaskan dapat menarik
perhatian konsumen. Kualitas produk merupakan hal yang sangat penting
bagi usaha bisnis seperti halnya dalam produksi genteng. Dalam usaha

untuk memenuhi volume penjualan perusahaan perlu memiliki kualitas



produk yang bagus agar konsumen merasa senang membeli produk
perusahaan. Penjualan yang optimal adalah salah satu tujuan bagi
perusahaan. Karena setiap perusahaan menginginkan laba yang maksimal
untuk memenuhi produksi.

Selain itu UD. Super mempunyai permasalahan dimana harga pada
UD. Super lebih tinggi dari pada pesaing. Hal ini mengakibatkan
konsumen yang sensitive terhadap perbedaan harga akan memikirkan
kembali untuk membeli produk tersebut sehingga berdampak pada
penurunan volume penjualan di UD. Super Blitar.

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan, peneliti mengambil
judul penelitian: Analisis Faktor Kualitas Produk dan Harga Guna

Meningkatkan Volume Penjualan pada Usaha Genteng UD. Super Blitar.

. Permasalahan

UD. Super Blitar merupakan perusahaan yang bergerak dibidang
produksi genteng mengalami permasalahan yang ada UD. Super Blitar
adalah kualitas produk yang dihasilkan perusahaan kurang bagus karena
tidak menyeleksi bahan baku, seperti bahan baku yang baru di beli akan
langsung diolah tanpa pengecekan ulang. Selain itu UD. Super mempunyai
permasalahan dimana harga pada UD. Super lebih tinggi daripada pesaing.
Hal ini mengakibatkan konsumen yang sensitive terhadap perbedaan harga
akan memikirkan kembali untuk membeli produk genteng. Dalam keadaan

seperti ini, perusahaan mengalami penurunan volume penjualan.



Data Penjulan Tahunan UD. Super
periode tahun 2013-2018

(Dalam Rupiah)
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2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018
—o—Series 1| 343,50 | 375,20 | 359,90 | 353,20 | 341,00 | 330,50

Sumber: Data diolah, 2019
Gambar 1.1
Data penjualan UD. Super Tahun 2013-2018

Berdasarkan Gambar 1.1 dapat dilihat bahwa penjualan pada UD.
Super Blitar mengalami penurunan pada tahun 2016, 2017, dan 2018
disebabkan kualitas produk yang dihasilkan perusahaan kurang bagus dan

penetapan harga yang terlalu mahal.

Tabel 1.1
Daftar Harga UD.Super tahun 2018

Genteng Press Rp. 1.200
Genteng Karang Pilang Rp. 2.000
Genteng Mantili Manual Rp. 1.700
Genteng Mantili Rp. 2.300
Genteng Slumpring Rp. 1.500
Genteng Wuwung Rp. 5.000
Genteng Gelombang Rp. 3.400
Genteng Medot Mantili Rp. 2.400

Sumber: Data UD. Super Blitar 2018




Tabel 1.2

Tabel harga pesaing tahun 2018

Genteng Press Rp. 800

Genteng Karang Pilang Rp. 1500
Genteng Mantili Manual Rp. 1.200
Genteng Mantili Rp. 1.700
Genteng Slumpring Rp. 900

Genteng Wuwung Rp. 2.500
Genteng Gelombang Rp. 2.500
Genteng Medot Mantili Rp. 1.000

Sumber: UD pesaing

Berdasarkan tabel 1.1 dan tabel 1.2 dapat dilihat bahwa penetapan
harga produk yang dipasarkan oleh UD. Super Blitar sedikit lebih mahal
dari pesaingnya. hal ini menyebabkan volume penjualan di UD. Super

menurun.

. Rumusan Masalah

Dalam rangka pencapaian untuk memperoleh tujuan perusahaan dengan

adanya permasalahan, maka peneliti merumuskan masalah yang akan

dibahas adalah:

1. Bagaimana menganalisis kualitas produk untuk meningkatkan volume
penjualan pada UD. Super Blitar?

2. Bagaimana menganalisis harga untuk meningkatkan volume penjualan

pada UD. Super Blitar?




. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah:

1.

Untuk mengetahui analisis kualitas produk untuk meningkatkan
volume penjualan.
Untuk mengetahui analisis harga untuk meningkatkan volume

penjualan.

. Kegunaan Penelitian

1.

Bagi penulis: penelitian ini dapat diharapkan untuk menambah
pengetahuan bagi penulis dalam mengetahui kualitas produk dan harga
dapat meningkatkan volume penjualan.

Bagi peneliti berikutnya: Dapat digunakan untuk informasi, bahan dan
referensi dalam melakukan penelitian dengan topik yang sama dalam
bidang pemasaran.

Bagi UD. Super Blitar: Dapat digunakan untuk salah satu masukan
dalam mengambil keputusan dan diharapkan dapat dijadikan bahan
pertimbangan untuk acuan dalam menghadapi permasalahan yang
menghambat pencapaian tujuan perusahaan di masa yang akan datang.
Bagi Sekolah Tinggi Ekonomi Kesuma Negara Blitar: dari hasil
penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan yang lebih luas
dan menambah referensi bagi mahasiswa lain yang melakukan

penelitian yang sama.



