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	ABSTRACT
	Keywords / Kata Kunci

	Home industry konveksi sepatu Onetixs adalah home industry yang memproduksi produk sepatu. Saat ini, produk sepatu menghadapi masalah untuk meningkatkan penjualan sepatu Onetixs. Hal ini disebabkan oleh produk Onetixs sendiri belum lama rilis dan permintaan pasar yang belum  stabil. Penelitian ini bertujuan untuk upaya meningkatkan penjualan sepatu Onetixs dengan menggunakan metode mix marketing 7p (promotion,price,place,product,process,people,physicalevidence), mix marketing 7p merupakan metode yang digunakan yang berhubungan dengan kepuasan konsumen.penelitian ini menggunakan metode kualitatif. data yang dikumpulkan melalui dokumentasi,kuesioner,observasi dan laporan penjualan selama 4 bulan. dalam mengolah data, peneliti menggunakan aplikasi SPSS versi 23. teknik pengambilan sampel menggunakan rumus lemeshow sebanyak 96 responden. instrument penelitian ini menggunakan kuesioner validitas dan reliabilitas. Hasil dari validitas r table sebesar 0,200. Setiap butir pernyataan ini memperoleh hasil (r hitung) bernilai lebih besar dari r table semua butir pernyataan dapat dinyatakan valid. reliabilitas dengan hasil 0,963 berdasarkan  nilai Alpha Cronbach meningkatkan penjualan sepatu Onetixs sangat reliabel. Hasil dari persebaran data, promotion 50% people 49% place 47,9% price 46,9% process 43,8% product 42,7% physical evidence 42%. Maka dari itu, bahwa promotion merupakan faktor terbesar yang mempengaruhi untuk meningkatkan penjualan.
.
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	Onetixs shoe convection home industry is a home industry that produces shoe products. Currently, shoe products are facing problems to increase sales of Onetixs shoes. This is due to the recent release of the Onetixs product itself and unstable market demand. This study aims to increase sales of Onetixs shoes using the 7p marketing mix method (promotion, price, place, product, process, people, physical evidence). The 7p marketing mix is ​​a method used related to customer satisfaction. This research uses qualitative methods. data collected through documentation, questionnaires, observations and sales reports for 4 months. In processing the data, the researchers used the SPSS version 23 application. The sampling technique used the Lemeshow formula for 96 respondents. This research instrument uses a validity and reliability questionnaire. The result of the validity of the r table is 0.200. Each of these statement items obtains a result (r count) worth greater than r table, all statement items can be declared valid. reliability with a result of 0.963 based on Cronbach's Alpha value increased Onetixs shoe sales very reliably. The results of data distribution, promotion 50% people 49% place 47.9% price 46.9% process 43.8% product 42.7% physical evidence 42%. Therefore, that promotion is the biggest influencing factor to increase sales.
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I. PENDAHULUAN 

Industri saat ini telah meningkatkan tingkat perjuangan yang kuat dan kompetitif antar bisnis. Akibatnya, perusahaan harus siap untuk berkembang jika bersaing dengan pemain pasar saat ini. terbentuknya teknologi semakin berkembang, para pelaku bisnis semakin terdorong untuk mengembangkan produk yang dapat diakui dan dimanfaatkan oleh konsumen. Kejadian ini, salah satu yang mengarah pada peningkatan jumlah produk di pasaran, pasti memiliki banyak keunggulan yang membuat hidup konsumen lebih sederhana. Banyak inovasi baru diciptakan oleh produsen yang tujuan utamanya adalah untuk meningkatkan kualitas produk. Segala upaya yang dilakukan produsen mendorong konsumen untuk membuat alternatif atau lebih selektif saat menggunakan jasa atau barang dari produsen.(ULFA, 2018)
Industri perlu memperhatikan segala kebutuhan dan preferensi pelanggan. selain itu, pemasaran yang efektif juga sangat penting untuk kesuksesan industri, dan salah satu contohnya adalah Home Industri. Home Industri dapat dijadikan alternatif bagi penduduk yang mencari pekerjaan atau mata pencaharian. (Yasin & Priyono, 2019) dengan demikian, usaha sederhana ini berkontribusi pada program pemerintah untuk mengurangi pengangguran; Akibatnya, jumlah orang yang hidup dalam kemiskinan akan semakin menurun. (Zuhri, 2020). tujuan memulai bisnis adalah untuk menghasilkan keuntungan. untuk mempromosikan produknya melalui penerapan strategi pemasaran memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kapasitasnya untuk mencapai tujuannya. Beberapa faktor yang mempengaruhi pencapaian strategi pemasaran, antara lain analisis dan riset pasar, pilih, harga, promosi, dan pengiriman (bauran pemasaran).
Strategi pemasaran bisnis yang dapat meramalkan semua kepentingan konsumen, mengatasi ancama persaingan, dan meningkatkan keunggulan kompetitif diperlukan untuk sukses di lingkungan saat ini. Pertumbuhan volume penjualan yang dihasilkan bisnis umumnya dipengaruhi oleh dua faktor: faktor internal perusahaan dan faktor eksternalnya. Bisnis merupakan proses di mana menciptakan nilai bagi konsumennya dan mengembangkan hubungan yang kuat dengan mereka dengan harapan mendapatkan nilai dari mereka (Kotler & Armstrong 2008;6). Menurut Chaffey (2009;416), pemasaran adalah metode yang mengidentifikasi. Mengantisipasi dan memenuhi permintaan klien secara menguntungkan. Selain itu, (Sedjati, 2018) mendefinisikan pemasaran sebagai setiap upaya atau tindakan dalam menyampaikan produk atau jasa produsen kepada pelanggan, di mana kegiatan tersebut bertujuan untuk memuaskan persyaratan dan keinginan secara exchange-based. Bauran pemasaran, yang meliputi 7P, adalah pusat kegiatan pemasaran yang sangat baik .(Product,Price,Place,Promotion,People,Process,Physicaldevince).Ketujuh variabel tersebut merupakan unit yang memiliki tujuan yang sama dan berkontribusi terhadap pencapaian perusahaan secara keseluruhan. Instrumen pemasaran (marketing mix) dilakukan secara terpisah dan unik, tetapi tujuan utamanya adalah untuk meningkatkan penjualan produk yang diproduksi perusahaan dan menghasilkan keuntungan. (Wijaya, 2020),
Konveksi Onetixs merupakan Home Industri sepatu yang terletak di Kecamatan Pasar Kemis dan memiliki peranan penting dalam memberikan kesejahteraan bagi masyarakat setempat melalui terciptanya lapangan kerja dan pendapatan yang stabil. Sejak berdiri pada tahun 2014, Onetixs terus berkembang dan mampu meningkatkan jumlah karyawan dengan bantuan teknik pemasaran yang efektif. Dalam penelitian ini berfokus pada pada strategi untuk meningkatkan penjualan sepatu Onetixs dengan menggunakan metode mix marketing 7P (Product, Price, Place, Promotion, people, process, physical devince) Kualitas produk, termasuk ketahanannya, tampilan, serta atribut seperti model dan karakteristik produk, merupakan faktor penting dalam meningkatkan pendapatan dan pemasaran produk sepatu Onetixs.
Dengan memiliki produk yang memiliki mutu dan atribut yang baik, akan meningkatkan daya tarik konsumen dan secara efektif meningkatkan penjualan perusahaan. melakukan penelitian tentang “IMPLENMENTASI METODE MIX MARKETING UNTUK MENINGKATKAN PENJUALAN PADA KONVEKSI SEPATU ONETIXS” 


II. METODE 

Jenis Penelitian
Penelitian yang dilakukan dalam studi ini menggunakan metode kualitatif. Dalam penelitian kualitatif, Penelitian ini merupakan jenis penelitian deskriptif yang menggunakan data dalam bentuk kata, kalimat, dan gambar yang diperoleh melalui kuesioner.
[bookmark: _Toc129564517][bookmark: _Toc142658407]Sampel
Menurut Sugiyono (2018, p. 81) sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Sampel dari penelitian ini adalah pelanggan yang pernah mengunjungi. teknik dengan metode purposive sampling, karena sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah pelanggan yang pernah mengunjungi.Jumlah sampel penelitian ini menggunakan rumus lemeshow, dikarenakan jumlah populasi yang tidak diketahui atau tidak terhingga. Rumus Lemeshow sebagai berikut:
Berikut Rumus Lemeshow untuk menentukan sampel:

Sumber : (Nanincova, 2019)

Keterangan : Jumlah Sampel Skor z pada kepercayaan 95% = 1,96 Maksimal Estimasi = 50% Tingkat Kesalahan = 10






Jadi, sampel yang dibutuhkan yaitu sebanyak 96 responden.

Metode Marketing Mix
Merupakan kombinasi dari beberapa elemen pemasaran yang mencapai respons yang diinginkan dari pasar yang dituju. terdiri dari serangkaian strategi dan tindakan yang dilakukan oleh bisnis untuk mempromosikan produk atau layanan yang dijualnya di pasar. (Annisa, 2019)
Pengumpulan data 
Upaya untuk memperoleh data dilakukan dengan menyebarkan kuesioner sebanyak 96 responden.
a. Dokumentasi
Dokumentasi merupakan metode yang digunakan untuk mengumpulkan data dan informasi dalam bentuk buku, arsip, dokumen, tulisan angka, dan gambar.
b. Kuesioner 
Kuesioner salah satu metode pengumpulan data yang melibatkan penyampaian daftar pertanyaan kepada responden.
c. Observasi 
Metode pengumpulan data yang melibatkan pengamatan langsung terhadap objek penelitian. Dalam pengamatan, peneliti secara langsung mengamati dan mencatat informasi mengenai objek penelitian yang dituju pada konveksi sepatu Onetixs.

III. [bookmark: _Toc142658419]HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Validitas
	Alat ukur yang digunakan untuk mendapatkan apakah data itu valid atau tidak. arti valid yang dimaksud juga bahwa instrumen yang dimaksud dapat digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya di ukur. 
	Uji validitas sebuah tingkat ketelitian antar data yang terjadi pada objek penelitian dan kemampuan yang dapat peneliti ungkapkan. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan software SPSS (Statistical Product and Service Solution) versi 23 untuk menguji validitas instrumen yang terdapat dalam penelitian ini. Berikut ringkasan hasil uji validitas sebagai berikut:

Tabel Hasil Uji Validitas 
[image: ]
 (Sumber : Hasil Pengolahan Data 2023, SPSS 23)
Penilian dari hasil validitas Dengan Metode Mix Marketing dalam penelitian ini terdiri dari 23 butir pernyataan. Berdasarkan tabel 4.4 di atas untuk menguji validitas instrumen diperlukan corrected item-total correlation (r hitung) menunjukan korelasi antara skor item dengan skor total item, dalam penelitian ini nilai signifikasi 5% dan nilai r tabel sebesar 0,200. Setiap butir dalam pernyataan ini memperoleh hasil (r hitung) bernilai lebih besar dari r tabel maka semua butir pernyataan dapat dinyatakan valid.
[bookmark: _Toc142658420]Uji Reliabilitas
Suatu pengukuran dapat dikatakan reliabel jika tetap kuat memberi jawaban yang sama. Didalam penelitian ini peneliti menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpul data. Jika data sudah valid lalu selanjutnya diuji reliabilitas untuk menunjukan penjelasan pada suatu instrumen dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data yang mengarahkan responden untuk memilih jawaban-jawaban tertentu (Sudarmanto, 2005). Dalam penelitian ini Teknik yang digunakan untuk mengukur reliabilitas adalah menggunakan teknik Alpha Cronbach.
Tabel Hasil Uji Reliabilitas
[image: ]
(Sumber : Hasil Pengolahan Data 2023, SPSS 23)
Berdasarkan hasil uji reliabilitas pada table, terlihat bahwa nilai Alpha Cronbach pada pernyataan dalam instrument meningkatkan penjualan sepatu Onetixs adalah sebesar 0,963 berdasarkan nilai Alpha Cronbach nilai ini berada diantar 0,81 s.d 1.00 yang berarti instrumen meningkatkan penjualan sepatu Onetixs sangat reliabel.

Hasil Analisis Dari Persebaran Data 

Gamabar 4.24 Diagram hasil persebaran data
Dari hasil diagram di atas, promotion 50% people 49% place 47,9% price 46,9% process 43,8% product 42,7% physical evidence 42%. garis vertikal menggambarkan sumbangan kumulatif dari masing-masing faktor, sementara batang horizontal menggambarkan faktor-faktor tersebut. Dalam hal ini, bahwa Promotion (Promosi) merupakan faktor terbesar yang mempengaruhi untuk meningkatkan penjualan dari metode mix marketing 7p.

IV. KESIMPULAN

Kesimpulan dari rumusan masalah pertama adalah yang paling penting bahwa promosi memainkan peran penting dalam meningkatkan penjualan produk sepatu Onetixs. Promosi yang dilakukan melalui berbagai strategi, seperti pemberian special bundle promo, penentuan harga yang sesuai dengan nilai produk, serta promosi melalui media sosial dan poster iklan yang menarik, telah mendapatkan respons positif dari konsumen. Strategi promosi efektif dalam menarik perhatian, menciptakan keinginan, dan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Promosi juga membantu dalam membangun citra merek dan meningkatkan penjualan produk sepatu Onetixs secara signifikan, terutama dengan pemanfaatan teknologi dan platform online dalam era modern ini
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