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Abstrak
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, harga, distribusi dan promosi terhadap peningkatan penjualan pedagang Pasar Tradisional Belopa Kabupaten Luwu.Dalam penelitian menggunakan jenis penelitian kuantitatif yang bersifat deskriptif dan menggunakan metode deduktif. Jumlah populasi penelitian sebanyak 600 pedagang dengan jumlah sampel sebanyak 86 pedagang dengan menggunakan rumus slovin dengan taraf 10%. Data dikumpulkan dengan menggunakan metode angket dengan skala likert. Uji persyaratan analisis menggunakan uji R Square, Uji f dan Uji t. metode analisis yang digunakan adalah analisis regresi berganda.Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa : (1) variabel produk tidak berpengaruh terhadap peningkatan penjualan dan variabel harga, distribusi dan promosi berpengaruh dalam peningkatan penjualan (2) adanya pengaruh secara parsial pada variabel produk, harga, distribusi dan promosi terhadap peningkatan penjualan.
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Pendahuluan
Dalam sehari hari kita sering mendengar kata pasar, namun apa yang dibenak kita atau apa yang kita bayangkan dengan kata tersebut. Secara cepat orang langsung berpikiran pada suatu tempat. Jika kita berpandangan bahwa pasar adalah suatu tempat, hal ini menunjukkan pengertian dasar atau terbatas, dimana pasar adalah tempat pertukaran perdagangan dilaksanakan penjual dan pembeli yang terdapat bagi keseluruhan khusus atau dapat diputuskan sebagai suatu tempat berkumpulnya penjual dan pembeli terencana. Pedagang Pasar Tradisional juga menikmati beberapa keuntungan yang tidak dipunyai oleh pedagang di pasar modern. Pertama-tama, pedagang pasar tradisional biasanya memiliki biaya yang lebih rendah karena biaya fungsional yang rendah. Kedua, pedagang pasar tradisional seringkali siap memberikan informasi yang lebih lengkap tentang barang yang dijual, karena biasanya mereka memiliki hubungan yang akrab dengan pembuatnya (Eko Budi Satoto, Endang Fatmawati, Lien Maulina, Ahmad Firdaus, 2023).
Pasar Tradisional Belopa terletak di kawasan Kelurahan Sabe, Kecamatan Belopa Utara, Kabupaten Luwu. Pasar Tradisional Belopa buka setiap hari semennjak pukul 05.00 pagi samapi pukul 18.00 malam, dimana kita bisa menemukan dan membeli berbagai macam kebutuhan rumah tangga. Pasar Tradisional ini menjual berbagai barang kebutuhan pokok dan jenis makanan pokok seperti sayuran, hasil alam, dan lain-lain. Alasan untuk melakukan metodologi pemasaran adalah untuk terus mengasah bisnis dan barang-barang untuk mencapai keuntungan yang memuaskan dan memperluas penawaran. Pengirim harus berusaha mencari tahu pembeli, memahami apa yang mereka butuhkan. Oleh karena itu, sebagian besar jenis bisnis tradisional adalah keputusan individu karena barang yang tersedia dijual dengan harga individu, sehingga biayanya terjangkau untuk wilayah setempat, sesuai dengan kemampuan sektor bisnis secara menyeluruh.Pasar Tradisional Belopa adalah pasar percontohan yang ada di Kabupaten Luwu. Jumlah pedagang di Pasar Tradisional sebanyak 600 pedagang.
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Tabel 1
Jumlah Los Pedagang Pasar Tradisional Belopa
	No
	Nama Los
	Jumlah Los

	1
	Blok A
	64 Petak

	2
	Blok B
	86 Petak

	3
	Blok C
	128 Petak

	4
	Blok D
	20 Petak


Sumber data : Data Primer di Kantor Pasar Tradisional Belopa 2023

Tabel 2
Jumlah Kios Pedagang Pasar Tradisional Belopa
	No
	Nomor Kios
	Ukuran Kios

	1
	1-193
	3x3 Meter

	2
	194-233
	4x3 Meter


Sumber data : Data Primer di Kantor Pasar Tradisional Belopa 2023

Pasar Tradisional Belopa para pedagang banyak yang berasal dari wilayah Belopa, akan tetapi tampak juga pedagang yang berasal Pasar Suli, Lindajang, Cilallang, Bajo dan Larompong yang datang berjualan di Pasar Tradisional Belopa, tetapi mereka hanya berjualan pada hari kamis dan minggu karena setiap hari kamis dan minggu diadakannya pasar tradisional tipe C yaitu pasar yang operasionalnya dua kali dalam seminggu dengan kapasitas pedagang minimal 200 orang.
Untuk keperluan tersebut pedagang dapat melakukan tindakan-tindakan yang terdiri dari 4P yaitu tindakan mengenai : produk (product), harga (price), promosi (promotion) dan distribusi (place).Didalam Penelitian ini akan membahas strategi pemasaran pedagang dalam peningkatan penjualan di Pasar Tradisional Belopa. dipilihnya hal tersebut disebabkan beberapa perkara, masih terdapat pedagang yang kurang baik dalam berpromosi, misalnya menjual dibawah harga pasar dan terkadang rugi demi mendapatkan pembeli ataupun adanya ketidaksesuain pada takaran maupun kualitas barang, produk yang dijual sudah kusam atau tidak baru lagi dan penataan produk jualan yang acak-acakan atau amburadul, lokasi atau tempat penjualan tidak strategis dan jauh dari tempat atau lokasi keramaian, dan sistem promosi yang kurang efektif dalam memasarkan produknya kepada pembeli, pemasaran yang tidak menguntungkan ini dapat berdampak buruknya citra pedagang dan hilangnya kepastian pembeli karena merasa kecewa dan terpuruk sehingga penjualan yang diperluas menurun. Kegagalan tersebut dapat membuat mereka ragu untuk melakukan pembelian ulang sehingga tampilan produk juga terhambat. Mengingat hal tersebut, sistem pemasaran untuk memperluas penjualan menjadi kunci sekaligus solusi bagi para pedagang untuk memanfaatkan potensi pasar dengan sebaik mungkin membuka peluang. Menampilkan sistem dalam memperluas transaksi adalah ide atau pengaturan yang dapat membantu mempromosikan kemajuan dalam memperluas penjualan.

Tinjauan Pustaka
Pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian yang membantu menghasilkan nilai moneter. Harga barang dan jasa ditetapkan oleh nilai dan jumlah ekonominya saja. Konsumsi, pemasaran, dan produksi merupakan faktor penentu nilai yang penting. Pemasaran merupakan penghubung antara aktivitas kreasi dan pemanfaatan. Banyak ahli yang memberikan arti promosi ini. Para ahli seringkali menggunakan definisi yang berbeda satu sama lain. Perbedaan ini disebabkan oleh perbedaan spesialis dalam bidang survei dan audit.Sesuai Kotler dan Keller (2016), pemasaran adalah siklus sosial dan administratif di mana orang-orang dan pertemuan menghasilkan apa yang mereka perlukan dan perlukan dengan membuat, dan memperdagangkan hasil yang bernilai signifikan kepada pertemuan yang berbeda.Diana dan Tjiptono menyatakan (2020: 3), pemasaran adalah cara yang paling umum dalam membuat, mendiseminasikan, memajukan dan memperkirakan produk, administrasi dan pemikiran untuk bekerja sama dengan hubungan dagang yang memuaskan klien dan untuk mengarang dan menjaga hubungan positif dengan mitra dalam suatu iklim yang kejam.
Strategi Pemasaranyaitu pengaturan yang menyeluruh, terkoordinasi dan disatukan dalam bidang promosi yang menunjukkan arahan pada latihan yang harus diselesaikan untuk mencapai tujuan periklanan suatu organisasi. Metodologi periklanan diharapkan dapat membangun pasar dan mengikuti organisasi dalam situasi ekonomi yang stabil, selain itu sistem promosi digunakan untuk mengelola persaingan pasar yang umumnya berubah seperti jarum jam. Menurut Kotler dan Amstrong (2014),Arti dari strategi pemasaran yaitu alasan promosi yang diinginkan oleh unit khusus untuk menghasilkan nilai dan keuntungan dari koneksi kliensedangkanmenurut Kurtz (2016), Strategi pemasaranyaitu program umum organisasi dalam menentukan sektor bisnis yang dituju dan memenuhipembelidengan membangun perpaduan komponen dari paduan marketing mix, item, diseminasi, kemajuan dan biaya. Menurut Philip Kotler (2018), Yang dimaksud dengan strategi pemasaranyaitu suatu tampilan etalase yang akan pakaidalam menggapai tujuan-tujuan etalase, di dalamnya terjadi sistem yang terperinci menerjang target periklanan, situasi, paduan etalase, dan rencana keuangan untuk pemasaran.
Seperti yang dikemukakan Kotler dan Armstrong yaitu sekelompok faktor pemasaran, yang dipakai organisasi untuk menyusul sasaran penjualan yang ideal. Dengan demikian, dari penilaian Kotler dan Armstrong, bisa diasumsikan yakni adalah strategi yang dilakukan secara terkoordinasi atau teknik pemasaran yang diselesaikan bersama-sama. Sistem ini dipakai untuk menerapkan komponen-komponen dari metodologi terkini dalam strategi itu sendiri(Said Miah, 2019). 4 P dalam sistem pemasaran yang kurang lebih bisa membentuk promosi yang terkoordinasi bisa menggapai maksud pemasaran organisasi dan bisa menunjukkan area kekuatan untuk pasar tujuan. 

Desain Penelitian dan Metode
Dalam penelitian ini memanfaatkan model penelitian kuantitatif. Seperti yang dijelaskan Sugiono (2014) penelitian kuantitatif yaitu untuk menggambarkan selaku efisien, murni dan tepat suatu tindakan di tempat yang telah tertentu. Metode penelitian kuantitatif bisa dijabarkan sebagai metode penelitian ditinjau dari langkah berpikir positivisme, dipakai melihat populasi dan tes tersebut, mengumpulkan keterangan dengan memakai instrumen penelitian, memecah keterangan kuantitatif dan faktual yang ditetapkan untuk memverifikasi dugaan yang sudah disusun.
Hasil Dan Pembahasan
Untuk menguji validitas, peneliti memakai progrsm SPSS. Berikut ini adalah hasil dari pengujian validitas. Untuk tingkat validitas, pengujian penting dilaksanakan dengan membandingkan nilai r yang ditentukan dan nilai r tabel. Untuk tingkat kebebasan (df) = n-k untuk situasi ini n adalah jumlah sampel dan k adalah jumlah konstruk. Pada kasus ini besarnya df dapat dihitung 86-2 atau df = 84 dengan alpha 0,05 didapat r tabel 0,212, jika r hitung lebih besar dari r tabel, maka item pernyataan tersebut dikatakan valid.

Tabel 3 
Hasil Uji Validitas
	Item Pernyataan
	r-hitung
	r-tabel
	Keterangan

	

Produk (X1)
	X1.1
	0.511
	0.212
	VALID

	
	X1.2
	0.880
	0.212
	VALID

	
	X1.3
	0.476
	0.212
	VALID

	
	X1.4
	0.880
	0.212
	VALID

	
	X1.5
	0.578
	0.212
	VALID

	

Harga (X2)
	X2.1
	0.824
	0.212
	VALID

	
	X2.2
	0.478
	0.212
	VALID

	
	X2.3
	0.545
	0.212
	VALID

	
	X2.4
	0.620
	0.212
	VALID

	
	X2.5
	0.824
	0.212
	VALID

	

Distribusi (X3)
	X3.1
	0.614
	0.212
	VALID

	
	X3.2
	0.759
	0.212
	VALID

	
	X3.3
	0.794
	0.212
	VALID

	
	X3.4
	0.763
	0.212
	VALID

	
	X3.5
	0.307
	0.212
	VALID

	
Promosi (X4)
	X4.1
	0.658
	0.212
	VALID

	
	X4.2
	0.740
	0.212
	VALID

	
	X4.3
	0.930
	0.212
	VALID

	
	X4.4
	0.930
	0.212
	VALID

	
Peningkatan Penjualan (Y)
	Y.1
	0.332
	0.212
	VALID

	
	Y.2
	0.716
	0.212
	VALID

	
	Y.3
	0.806
	0.212
	VALID

	
	Y.4
	0.814
	0.212
	VALID



Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa variabel produk, harga, distribusi, promosi dan peningkatan penjualan memiliki nilai r-hitung paling banyak di atas r-tabel sehingga cenderung dapat diartikan bahwa semua hal yang ditanyakan dalam penelitian bersifat valid.
Selanjutnya uji Reliabilitas dipakai untuk menentukan konsistensi alat ukur, apakah alat ukur yang dapat digunakan kokoh dan tetap dapat diprediksi dengan asumsi penaksiran diulang. Jika Cronbach's Alpha > 0,60, reliabel.

Tabel 4
 Hasil Uji Reliabilitas

	Variabel
	Cronbach's Alpha
	Keterangan

	Produk (X1)
	0.696
	Reliabel

	Harga (X2)
	0.676
	Reliabel

	Distribusi (X3)
	0.693
	Reliabel

	Promosi (X4)
	0.840
	Reliabel

	Peningkatan Penjualan (Y)
	0.613
	Reliabel



Tabel diatas menyatakan bahwa variabel produk, harga, distribusi, promosi, dan peningkatan penjualan memiliki nilai conbach's alpha lebih besar dari 0,6. Hal ini menyatakan bahwa pertanyaan pertanyaan dalam penelitian ini dapat diandalkan atau reliabel. Sehingga setiap pertanyaan yang digunakan akan benar-benar ingin mendapatkan informasi yang dapat dipercaya dan dengan asumsi pertanyaan diajukan sekali lagi, akan diperoleh jawaban yang cukup setara dengan jawaban sebelumnya.
Pembahasan
Hasil dari penelitian ini menyatakan yaitu bahwa kualitas produk tidak berpengaruh terhadap peningkatan penjualan. Hal ini mengambarkan bahwa setiap penurunan kualitas produk akan menyebabkan peningkatan penjualan dengan kata lain H1 ditolak.Hasil ini berbeda dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Esy Rizki Mulyani (2021), Muhammad Subhan dan Chika Fatmala (2019), Wahyu Adi Setia (2019), Ratih Andani Dalimunthe (2018) dan Lutfi Khoirul Anam (2022) yang menunjukkan bahwa produk berpengaruh positif terhadap peningkatan penjualan.
Kotler dan Keller (2016) mengatakan bahwa kualitas produk adalah segala sesuatu yang dapat dilakukan perusahaan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggannya.Dalam pandangan ini, produk bisa mencakup berbagai hal, baik itu barang fisik maupun jasa, yang dapat membagikan manfaat kepada konsumen.Menurut Kotler dan Keller (2016), indikator produk yaitu bentuk, fitur, penyesuain, kualitas produk, ketahanan, Keandalan dan Desain.
Kemudian hasil penelitian ini menunjukkan harga berpengaruh dan signifikan terhadap peningkatan penjualan dengan kata lain H2 diterima. Hal ini menyatakan yaitu semakin rendah harga yang dimiliki pedagang maka akan semakin tinggi pula peningkatan penjualan yang dilakukan pedagang di Pasar Tradisional Belopa. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Esy Rizki Mulyani (2021), Wahyu Adi Setia (2019), Ratih Andani Dalimunthe (2018) dan Lutfi Khoirul Anam (2022) yang menunjukkan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan. Namun penelitian tersebut tidak sejalan dengan penelitian Muhammad Subhan dan Chika Fatmala (2019) yang menunjukkan harga tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap peningkatan penjualan.
Definisi terhadap Harga dikemukakan juga Kotler dan Amstrong (2014:213) harga merupakan berapa banyak uang yang diberikan untuk suatu benda atau layanan atau berapa banyak jumlah yang ditukar klien untuk keuntungan memiliki atau menggunakan suatu barang atau layanan. Harga dipengaruhi oleh permintaan dan ketersediaan barang, jika ketersediaan barang sedikit dan permintaan naik atau turun, maka harga jual barang naik dan sebaliknya.Menurut Kotler dan Amstrong (2016), indikator harga yaitu keterjangkauan harga, kesesuain harga dengan kualitas produk, kesesuain harga dengan manfaat dan harga sesuai kemampua atau daya saing.
Temuan penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang luas dan signifikan terhadap peningkatan penjualan, yang berarti H3 diterima.Hal ini menyatakan semakin tinggi jumlah distribusi yang dimiliki pedagang maka akan semakin tinggi peningkatan penjualan
yang dilakukan pedagang di Pasar Tradisional Belopa. Hasil ini sesuai dengan penelitian Wahyu Adi Setia (2019), Muhammad Subhan dan Chika Fatmala (2019), Ratih Andani Dalimunthe (2018) dan Lutfi Khoirul Anam (2022) yang menyatakan distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan.
Menurut Kotler dan Armstrong (2016: 62), Lokasi atau distribusi adalah salah satu pilar penting dalam bauran pemasaran (marketing mix). Ini berkaitan dengan bagaimana produk atau jasa disalurkan dari produsen ke konsumen akhir. Faktor lokasi memainkan peran kunci dalam memastikan produk dapat dijangkau oleh konsumen dengan efisien dan efektif.
Selanjutnya temuan dari penelitian ini menyatakan promosi berpengaruh dan signifikan terhadap peningkatan penjualan dengan kata lain H4 diterima. Hal ini menyatakan semakin banyak promosi yang dilakukan pedagang maka akan semakin tinggi pula peningkatan penjualan yang dilakukan pedagang di Pasar Tradisional Belopa. Hal ini sejalan dan sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Esy Rizki Mulyani (2021), Muhammad Subhan dan Chika Fatmala (2019), Wahyu Adi Setia (2019), Ratih Andani Dalimunthe (2018) dan Lutfi Khoirul Anam (2022) yang menyatakan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan.
Menurut Kotler dan Keller (2016) mengungkapkan “promosi penjualan adalah motivator sementara yang berbeda untuk mendukung awal atau perolehan barang atau administrasi termasuk kemajuan pembeli (seperti sampel, kupon), kemajuan pertukaran (seperti publisitas dan hiburan online)". Kotler dan Armstrong (2012: 505) meringkas dengan kalimat: "Sambil mengatakan 'beli barang kami, kemajuan penawaran mengatakan dapatkan sekarang. Pelanggan mendapat sapaan alternatif untuk langsung merasakan barang. Menurut Kotler dan Amstrong (2016), indikator promosi yaitu periklanan, promosi penjualan, penjualan perseorangan, hubungan masyarakat dan penjualan langsung.
Temuan dari penelitian ini menyatakan kualitas produk, harga, distribusi dan promosi dalam uji F berpengaruh secara simultan terhadap peningkatan penjualan dengan kata lain H5 diterima. Hasil ini sesuai dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Esy Rizki Mulyani (2021), Muhammad Subhan dan Chika Fatmala (2019), Wahyu Adi Setia (2019), Ratih Andani Dalimunthe (2018) dan Lutfi Khoirul Anam (2022) yang menyatakan bahwa produk, harga, distribusi dan promosi berpengaruh secara simultan terhadap peningkatan penjualan.
Kotler dan Keller (2016) penjualan yaitu kegiatan administrasi sosial di mana orang- orang atau masyarakat memperoleh apa yang dia butuhkan, membuat, menawarkan, dan memperdagangkan hasil yang bernilai signifikan dengan masyarakat yang berbeda. Menurut basu Swastha (2020), indikator penjualan yaitu, mencapai volume penjualan, mendapatkan laba dan menunjang pertumbuhan perusahaan.
	
Simpulan Dan Saran
Berdasarkan analisis dan pembahasan yang telah dikemukakan, maka sebagai kesimpulan dan hasil penelitian diperoleh hasil sebagai berikut :
Dari hasil yang dilakukan oleh Pedagang Pasar Tradisional Belopa Kabupaten Luwu menyatakan variabel kualitas produk tidak berpengaruh terhadap peningkatan penjualan, hal ini mengambarkan bahwa setiap penurunan kualitas produk akan mengalami peningkatan penjualan Pedagang Pasar Tradisional Belopa Kabupaten Luwu.
Dari hasil yang dilakukan oleh Pedagang Pasar Tradisional Belopa Kabupaten Luwu menyatakan variabel harga berpengaruh terhadap peningkatan penjualan, hal ini menunjukkan bahwa semakin rendah harga jual pedagang maka akan semakin tinggi pula peningkatan penjualan yang dilakukan pedagang di Pasar Tradisional Belopa Kabupaten Luwu.
Dari hasil yang dilakukan oleh Pedagang Pasar Tradisional Belopa Kabupaten Luwu menunjukkan bahwa variabel distribusi berpengaruh terhadap peningkatan penjualan, hal ini menyatakan semakin tinggi jumlah distribusi yang dimiliki pedagang maka akan semakin tinggi pula peningkatan penjualan yang dilakukan pedagang Pasar TradisionalBelopa.
Dari hasil yang dilakukan oleh Pedagang Pasar Tradisional Belopa Kabupaten Luwu menunjukkan bahwa variabel promosi berpengaruh terhadap peningkatan penjualan, hal ini menyatakan semakin banyak promosi yang dilakukan pedagang maka akan semakin tinggi pula peningkatan penjualan yang dilakukan pedagang di Pasar Tradisional Belopa Kabupaten Luwu.
Dari seluruh variabel produk, harga, distribusi dan promosi yang didapat setelah pengujian uji f, variabel produk, harga, distirbusi dan promosi mempunyai pengaruh secara bersama-sama atau berpengaruh secara simultan terhadap peningkatan penjualan Pedagang Pasar Tradisional Belopa Kabupaten Luwu.

Saran
Diharapkan Pedagang Pasar Tradisional untuk dapat mempertahankan dan menambah wawasan tentang strategi pemasaran yaitu kualitas produk, harga, distribusi dan promosi untuk meningkatkan penjualan.
Bagi Peneliti selanjutnya yang meneliti dengan judul yang sama ataupun berkaitan dengan  Pedagang  Pasar  Tradisional  dan  peningkatan  penjualan agar lebih memperluas penelitian.
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