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ABSTRAK

Upaya Meningkatkan Volume Penjualan Kain Tuan Kentang

Upaya meningkatkan volume penjualan adalah usaha-usaha untuk

meningkatkan jumlah penjualan suatu produk sehingga dapat tercapainya

tujuan suatu perusahaan.

Adapun dari penelitian ini adalah untuk mengetahui upaya

meningkatkan volume penjualan di Griya kain tuan kentang Palembang.

Sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak 100 orang responden

pelanggan Griya kain tuan kentang, berdasarkan hasil penelitian sempel

responden terhadap aspek product, price, promotion, place people,

process dapat disimpulkan bahwa ada baik nya, perusahaan harus

meningkatkan aspek promosi serta memberikan potongan harga sehingga

volume penjualan meningkat serta dapat menambah jumlah pelanggan,

contohnya berupa memperluas ruang lingkup sehingga para pelanggan

dari luar daerah mengetahui produk kain asli sumatera selatan serta

memberikan diskon harga terhadap beberapa produk yang dijual, agar

pelanggan khusus nya dari luar daerah semakin banyak dan mengenal

griya kain tuan kentang.

Kata Kunci : Volume penjualan, Produk
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Manajemen Pemasaran sangat penting untuk kemajuan ekonomi

suatu perusahaan, serta ekonomi di indonesia. Manajemen pemasaran

adalah perencanaan , implementasi dan pengendalian program yang di

rancang suatu organisasi untuk mencapai suatu tujuan yang

menghasilkan pertukaran yang diinginkan dengan pasar sasaran.

Manajemen pemasaran harus memiliki perencanaan atas pelaksanaan,

koordinasi dan kontrol terhadap pengembangan produk, penetapan harga,

iklan, penjualan dan distribusi untuk tujuan memuaskan kebutuhan

konsumen, bisnis dan masyarakat. Menurut Kotler dan Amstrong (dalam

Priansa, 2017:4) menjelaskan manajemen pemasaran ialah suatu upaya

manusia untuk mencapai hasil pertukaran yang diinginkan dan

membangun hubungan yang erat dengan konsumen dengan cara yang

menguntungkan bagi perusahaan.

Tuan Kentang merupakan daerah pengrajin kain tenun dan

jumputan khas palembang yang berlokasi di Jl.Aiptu A Wahab No.53

Kelurahan Tuan Kentang Seberang Ulu 1 Palembang, Sumatera

Selatan. Dengan jumlah lebih dari seratus orang pengrajin, Tuan

Kentang menjadi daerah yang memiliki potensi untuk dijadikan

destinasi wisata Palembang. Untuk mewujudkan itu Pemerintah

Palembang melalui dinas perindustrian dan Bank Indonesia

membangun gedung yang akan digunakan sebagai pusat aktifitas

pengrajin tenun dan jumputan yang ada di tuan kentang. Untuk

memudahkan meningkatkan kualitas produk, menjual hasil produk dan

mensejahterakan pengrajin tenun dan jumputan maka di bentuklah

Kelompok Usaha Bersama (KUB) Griya Kain Tuan Kentang yang
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difasilitasi Bank Indonesia. Tercatat pada tanggal 25 Januari 2017

(KUB) Griya Kain Tuan Kentang berdiri dengan membina 25 anggota.

Kelompok Usaha Bersama (KUB) Griya Kain Tuan Kentang

memfasilitasi anggota untuk menjualkan produk di galeri dengan

kualitas produk terbaik. KUB (Kelompok Usaha Bersama) memiliki

galeri yang menjual produk anggota. Produk yang dijual diantaranya

jumputan motif penuh (titik tujuh, gelimbang, tabur, kotak mantik dan

lain-lain). dan jumputan polos tengah terbuat dari bahan katun primisima,

katun rayon, sutra, semi sutra, atbm dobi. Selain kain jumputan ada

juga tenun songket dan tajung, songket berbagai motif diantaranya lepus,

cantik manis, bunga cino, rakam,limar antik, sadum. Tenun tajung

sendiri memiliki banyak variasi produk diantaranya sarung tajung,

bahan tajung, blongket, blongket tabur emas, dan kombinasi tajung dan

tenun. Ada juga kain jumputan yang paling populer karena beraneka warna

nan unik dan sangat khas. Kain jumputan sangat menarik dan fleksibel,

baik pria maupun wanita cocok mengenakannya untuk busana resmi dan

santai. Jumputan tersedia bahan sifon, katun, fiskos, dobi, semi sutra

dengan motif khas titik lima, titik tujuh, titik sembilan, dan motif modern.

Di galeri Griya Kain Tuan Kentang ini, jenis kain yang dijual adalah kain

Tajung, Jumputan, Blongsong, dan Songket.

Songket berasal dari kata sungkit yang berarti mengait atau

mencungkil. Merujuk pada metode pembuatannya, mengaitkan dan

mengambil sejumput benang tenun, menyelipkan benang emas, menenun

atau menyulam, serta diakhiri dengan menyempurnakan. Pembuatan kain

songket bisa menghabiskan waktu selama 3-6 bulan, tergantung

kerumitan motifnya. Kain songket juga beragam, antara lain ada songket

lepus, songket limar, songket rumpak, songket tabur, songket bunga, dan

songket trestes.

Umumnya, kain tajung berbentuk sarung yang biasa dikenakan laki-

laki untuk upacara adat atau hari raya. Dahulu, kain tajung dibuat dengan
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alat tenun gendong, tetapi pada tahun 1970 mulai beralih memakai ATBM.

Kain tenun tajung berbahan sutra, semi sutra, dan katun dengan beragam

motif, seperti limar, limar patut, gerbik, dan petak-petak berwarna.

Penjualan yang diterapkan di griya tuan kentang, dengan cara

mempromosikan melalui media iklan, online shop. Solusi yang diajukan

untuk mengatasi permasalahan di griya tuan kentang adalah memberikan

tawaran harga yang terjangkau dengan kualitas kain yang baik dan juga

promosi potongan harga serta solusi dengan membuat website resmi

penjualan secara langsung sehingga mempermudah pelanggan untuk

mendapatkan kain Griya tuan kentang.

Studi pendahuluan di Griya Tuan Kentang, sebrang ulu 1 Palembang

terdapat penjualan kain songket, tajung dan jumputan, peneliti tertarik

meneliti bagaimana cara dan upaya apa yang dilakukan untuk

meningkatkan volume penjualan agar penjualan meningkat.

1.2 Perumusan Masalah

Bagaimana upaya meningkatkan volume penjualan

1.3 Tujuan Penelitian

Mengetahui upaya-upaya perusahaan meningkatkan volume

penjualan dan mengetahui yang menjadi hambatan dalam

meningkatkan volume penjualan

1.4 Manfaat Penelitian

a. Secara Teoritis

Sebagai referensi dan informasi bagi peneliti lain dalam melakukan

penelitian lebih lanjut

b. Secara Praktis

Dari perusahaan dapat lebih mengetahui cara untuk meningkatkan
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penjualan

1.5 Metode Penelitian

Dalam pembuatan laporan akhir ini, penulis menggunakan beberapa

metode diantaranya yaitu, metode Observasi, Wawancara, dan

Dokumentasi.

1.5.1 Lokasi Penelitian

Griya Kain Tuan Kentang, Alamat: Jl. Aiptu A Wahab, Tuan

Kentang, Kecamatan Jakabaring, Kota Palembang, Sumatera

Selatan 30255

1.5.2 Sumber Data

Sumber data yang digunakan adalah data dari Griya Kain Tuan

Kentang

1.5.3 Metode Pengumpulan Data

a. Metode Observasi

Penulisan dilakukan dengan melakukan penelitian dan

peninjauan langsung terhadap pelaksanaan kegiatan yang

dilakukan.

b. Metode Wawancara

Mengumpulkan data atau informasi untuk keperluan tugas

akhir dengan cara melakukan wawancara kepada orang-orang

yang terjun langsung kelapangan dan ahli dibidangnya.
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c. Metode Dokumentasi

Melengkapi data atau informasi yang telah didapat di

lapangan dengan melakukan studi pustaka melalui buku yang

telah disesuaikan dengan isi materi dari tugas akhir ini.

1.6 Sistematika Penulisan

Untuk mempermudah pemahaman laporan akhir ini, akan disajikan

sistematis penulisan sebagai berikut:

BAB I. PENDAHULUAN

Bab ini berisi uraian mengenai latar belakang, perumusan masalah,

tujuan dan manfaat penelitian, metode penelitian, dan sistematis

penulisan.

BAB II. LANDASAN TEORI

Dalam bab ini di uraikan teori-teori keilmuan, prinsip-prinsip, asumsi-

asumsi yang mendasari permasalahan yang diamati.

BAB III. GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN

Disini akan disajikan data atau hasil penelitian empiris yang

menyangkut gambaran umum objek yang diteliti.

BAB IV. PEMBAHASAN

Dalam bab ini dikemukakan pembahasan atau analisa terhadap

permasalahan penelitian dengan menggunakan teknik analisa.

BAB V. KESIMPULAN DAN SARAN

Dalam bagian ini akan diuraikan ringkasan kesimpulan dari hasil

penelitian atau pembahasan yang dilakukan.
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