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Article History Abstract. This study aims to examine the effect of distribution channels and promotion on
the increase in sales volume of shrimp paste products among business actors in Sei
Sanggul Village, Panai Hilir District, Labuhanbatu. This research uses a quantitative
approach with a descriptive design and survey method. Data was collected through
questionnaires distributed to 30 shrimp paste business actors selected using purposive
sampling. The results of the linear regression analysis show that both distribution
channels and promotion have a significant impact on the sales volume of shrimp paste
products. Promotion contributed more significantly compared to distribution channels in
increasing sales. The simultaneous F-test indicates that these two variables collectively
have a significant effect on sales volume. This study provides practical implications for
shrimp paste business actors to pay more attention to distribution and promotion
strategies to enhance their product competitiveness.
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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh saluran distribusi dan promosi
terhadap peningkatan volume penjualan produk terasi pada pelaku usaha di Desa Sei
Sanggul, Kecamatan Panai Hilir, Labuhanbatu. Penelitian ini menggunakan pendekatan
kuantitatif dengan desain deskriptif dan metode survei. Data dikumpulkan melalui
kuesioner yang disebarkan kepada 30 pelaku usaha terasi yang dipilih dengan teknik
purposive sampling. Hasil analisis regresi linier menunjukkan bahwa baik saluran
distribusi maupun promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan
produk terasi. Promosi memberikan kontribusi yang lebih besar dibandingkan saluran
distribusi dalam meningkatkan penjualan. Uji F simultan menunjukkan bahwa kedua
variabel ini secara bersama-sama memberikan pengaruh yang signifikan terhadap volume
penjualan. Penelitian ini memberikan implikasi praktis bagi pelaku usaha terasi untuk
lebih memperhatikan strategi distribusi dan promosi guna meningkatkan daya saing
produk mereka.

Kata Kunci: Saluran Distribusi, Promosi, Volume Penjualan, Produk Terasi, UMKM.
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PENDAHULUAN

Sektor UMKM memiliki peran penting dalam perekonomian Indonesia, terutama di daerah
pedesaan. Salah satu produk dengan potensi besar adalah terasi, produk olahan tradisional yang
banyak diminati, baik di pasar lokal maupun nasional. Namun, pelaku usaha terasi di Desa Sei
Sanggul, Kecamatan Panai Hilir, Labuhanbatu menghadapi kesulitan dalam meningkatkan
volume penjualan mereka. Faktor utama yang mempengaruhi keberhasilan penjualan adalah
saluran distribusi dan promosi yang diterapkan.
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Saluran distribusi adalah jalur yang digunakan produsen untuk mengirimkan produk
kepada konsumen. Pengelolaan distribusi yang baik dapat membantu pelaku usaha menjangkau
pasar yang lebih luas. Wulandari et al. (2021) menunjukkan bahwa distribusi yang efisien dapat
meningkatkan volume penjualan, seperti halnya pada motor Honda Beat yang membutuhkan
strategi distribusi yang tepat. Dalam konteks terasi, distribusi yang efektif dapat memperluas
jangkauan pasar. Selain itu, promosi memegang peranan penting dalam menarik perhatian
konsumen. Firnando et al. (2021) dan Nurseto (2018) menekankan bahwa promosi yang baik
dapat meningkatkan keputusan pembelian. Media sosial dan iklan lokal menjadi saluran efektif
untuk mempromosikan produk terasi ke konsumen yang lebih luas.

Distribusi dan promosi saling melengkapi. Promosi tanpa saluran distribusi yang baik akan
mengurangi efektivitasnya, sementara distribusi tanpa dukungan promosi yang memadai akan
membuat produk tidak dikenal konsumen. Jainuddin dan Ernawati (2020) meneliti produk sosis
dan menemukan bahwa keduanya memiliki pengaruh besar terhadap peningkatan volume
penjualan. Kualitas produk yang baik, dikombinasikan dengan distribusi dan promosi yang
tepat, dapat memperkuat posisi produk di pasar.

Penelitian sebelumnya, seperti yang dilakukan oleh Hasanah (2020), juga menunjukkan
bahwa kualitas produk, promosi, dan saluran distribusi yang efektif berkontribusi besar
terhadap volume penjualan. Hal ini relevan bagi UMKM yang mengandalkan kualitas produk
lokal untuk bersaing di pasar yang lebih luas. Oleh karena itu, pelaku usaha terasi di Desa Sei
Sanggul perlu mengevaluasi dan memperbaiki kedua elemen ini untuk meningkatkan daya
saing produk mereka. Kurnia et al. (2025) mengungkapkan pentingnya kualitas pelayanan,
distribusi yang tepat, dan promosi yang efisien dalam meningkatkan penjualan produk.

Namun, penelitian mengenai pengaruh saluran distribusi dan promosi terhadap volume
penjualan produk terasi di wilayah pedesaan, seperti di Desa Sei Sanggul, masih terbatas.
Sebagian besar penelitian lebih berfokus pada produk otomotif, elektronik, atau makanan
modern. Nasib dan Chaniago (2018) serta Novitasari (2021) meneliti distribusi dan promosi
dalam konteks produk konsumen, tetapi belum mengkaji produk tradisional seperti terasi. Oleh
karena itu, penelitian ini bertujuan untuk mengisi gap tersebut dengan meneliti pengaruh
distribusi dan promosi terhadap penjualan terasi di Desa Sei Sanggul.

Penelitian ini penting karena dapat memberikan wawasan dan rekomendasi praktis bagi
pelaku usaha terasi dalam memilih strategi distribusi dan promosi yang lebih efektif, guna
meningkatkan volume penjualan mereka. Selain itu, penelitian ini diharapkan dapat

memberikan kontribusi dalam pengembangan teori pemasaran produk lokal dan tradisional.
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Stephanie dan Siagian (2025) juga menyarankan bahwa kepercayaan konsumen terhadap
produk harus dipertimbangkan dalam strategi promosi, yang penting untuk membangun
loyalitas konsumen. Penelitian ini bertujuan mengidentifikasi saluran distribusi dan promosi
yang paling efektif untuk meningkatkan volume penjualan terasi di Desa Sei Sanggul dan
memberikan rekomendasi bagi UMKM dalam merancang strategi distribusi dan promosi yang
lebih baik. Diharapkan hasil penelitian ini dapat meningkatkan daya saing produk terasi dan

memperkuat ekonomi desa.

METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain penelitian deskriptif
kuantitatif untuk mengkaji pengaruh saluran distribusi dan promosi terhadap peningkatan
volume penjualan produk terasi di Desa Sei Sanggul, Kecamatan Panai Hilir, Labuhanbatu.
Desain penelitian ini bertujuan untuk menggambarkan hubungan antara variabel independen
(saluran distribusi dan promosi) dan variabel dependen (volume penjualan produk terasi).
Pendekatan ini dipilih karena penelitian ini berfokus pada pengukuran variabel yang dapat
dianalisis secara numerik. Data dikumpulkan melalui survei menggunakan kuesioner yang
akan disebarkan kepada pelaku usaha terasi di desa tersebut. Dengan pendekatan ini, penelitian
diharapkan dapat memberikan gambaran yang lebih jelas mengenai pengaruh saluran distribusi
dan promosi terhadap volume penjualan produk terasi yang dihasilkan oleh UMKM lokal.

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelaku usaha terasi yang ada di Desa Sei
Sanggul, Kecamatan Panai Hilir, yang berjumlah 50 pelaku usaha. Sampel yang diambil dalam
penelitian ini berjumlah 30 pelaku usaha yang dipilih menggunakan teknik purposive sampling,
yaitu dengan memilih pelaku usaha yang sudah menjalankan usaha terasi minimal selama satu
tahun. Pengambilan sampel ini bertujuan untuk memperoleh data yang lebih representatif,
dengan asumsi bahwa pelaku usaha yang sudah lebih berpengalaman dalam distribusi dan
promosi produk terasi akan memberikan informasi yang lebih valid. Teknik purposive
sampling dipilih untuk memastikan bahwa sampel yang diambil sesuai dengan kriteria yang
relevan dengan tujuan penelitian ini.

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner yang terdiri dari
pertanyaan tertutup dan terbuka yang berfokus pada pengukuran dua variabel utama: saluran
distribusi (termasuk media distribusi dan jangkauan pasar) dan promosi (termasuk metode
promosi yang digunakan serta frekuensi promosi). Selain itu, kuesioner juga berisi pertanyaan

mengenai volume penjualan produk terasi yang dipengaruhi oleh kedua faktor tersebut.
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Pengembangan instrumen kuesioner mengacu pada teori pemasaran dan literatur yang relevan,
dengan penyesuaian untuk konteks UMKM terasi di desa.

Untuk pembuktian hipotesis, analisis data dilakukan menggunakan teknik analisis regresi
linier sederhana. Analisis ini bertujuan untuk menguji pengaruh masing-masing variabel
independen (saluran distribusi dan promosi) terhadap volume penjualan produk terasi.
Hipotesis yang diuji dalam penelitian ini adalah: H1: Saluran distribusi berpengaruh positif
terhadap volume penjualan produk terasi dan H2: Promosi berpengaruh positif terhadap
volume penjualan produk terasi. Uji validitas dan reliabilitas instrumen kuesioner akan
dilakukan untuk memastikan bahwa data yang diperoleh dapat dipercaya. Uji validitas akan
mengukur sejauh mana instrumen dapat mengukur variabel yang dimaksudkan, sedangkan uji
reliabilitas akan memastikan konsistensi hasil pengukuran. Selain itu, analisis deskriptif juga
akan digunakan untuk menggambarkan kondisi pelaku usaha dalam menerapkan distribusi dan
promosi produk mereka. Uji asumsi klasik juga akan dilakukan untuk memastikan bahwa data
yang digunakan dalam analisis regresi linier memenuhi persyaratan normalitas,

multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan autokorelasi (Yakin et al., 2023).

HASIL DAN DISKUSI

Karakteristik responden dalam penelitian ini mencakup beberapa aspek demografis
penting yang berkaitan dengan pelaku usaha terasi di Desa Sei Sanggul, Kecamatan Panai Hilir,
Labuhanbatu. Data ini diperoleh dari 30 pelaku usaha terasi yang dipilih melalui teknik
purposive sampling. Pembagian karakteristik responden bertujuan untuk memahami distribusi
usia, jenis kelamin, dan lama usaha, yang dapat memberikan gambaran lebih mendalam
mengenai profil pelaku usaha terasi di daerah tersebut. Tabel berikut menunjukkan distribusi

karakteristik responden berdasarkan usia, jenis kelamin, dan lama usaha:

Tabel 1. Karakteristik Responden

Karakteristik Kategori Frekuensi Persentase (%)
Usia 20-30 tahun 5 16.7
31-40 tahun 10 333
41-50 tahun 8 26.7
51-60 tahun 7 23.3
Jenis Kelamin Laki-laki 18 60
Perempuan 12 40
Lama Usaha 1-3 tahun 10 333

4-6 tahun 15 50
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>6 tahun 5 16.7
Berdasarkan tabel, sebagian besar responden berusia 31-40 tahun, yang mencakup 33.3%

dari total responden. Kelompok usia ini menunjukkan bahwa pelaku usaha terasi di Desa Sei
Sanggul didominasi oleh individu yang berada pada usia produktif dan memiliki pengalaman
dalam menjalankan usaha. Usia 41-50 tahun juga cukup signifikan, dengan 26.7% responden
berada pada rentang usia ini, yang menunjukkan bahwa usaha terasi di desa ini tidak hanya
dijalankan oleh generasi muda tetapi juga oleh kelompok usia menengah. Sedangkan,
responden berusia 20-30 tahun hanya mencakup 16.7%, yang mungkin menunjukkan bahwa
generasi muda belum terlalu banyak terlibat dalam usaha terasi di desa ini. Responden berusia
lebih dari 50 tahun, meskipun ada, hanya mencakup 23.3% dan menandakan bahwa usaha terasi
di desa ini lebih banyak dijalankan oleh pelaku usaha yang relatif lebih muda dan produktif.
Tabel juga menunjukkan bahwa mayoritas pelaku usaha terasi di Desa Sei Sanggul adalah laki-
laki, dengan persentase 60%. Hal ini mungkin disebabkan oleh peran laki-laki yang lebih
dominan dalam sektor produksi dan distribusi barang di wilayah tersebut. Meskipun demikian,
40% pelaku usaha adalah perempuan, yang menunjukkan adanya peran yang signifikan dari
perempuan dalam mengelola usaha terasi. Keberadaan pelaku usaha perempuan ini dapat
memberikan perspektif tambahan mengenai partisipasi gender dalam industri rumah tangga
dan produk lokal.

Sebagian besar responden, yaitu 50%, telah menjalankan usaha terasi selama 4-6 tahun.
Ini menunjukkan bahwa banyak pelaku usaha yang sudah memiliki pengalaman yang cukup
dalam mengelola usaha terasi dan telah melewati fase awal dalam memulai bisnis. Kelompok
ini kemungkinan besar memiliki pemahaman yang lebih baik mengenai pasar, saluran
distribusi, dan promosi yang efektif. Sementara itu, 33.3% pelaku usaha baru menjalankan
usahanya selama 1-3 tahun, yang menunjukkan bahwa masih ada pengusaha baru yang
mencoba terjun ke usaha terasi dan memerlukan lebih banyak pembelajaran dalam hal strategi
pemasaran dan distribusi. Sebanyak 16.7% responden telah menjalankan usaha terasi lebih dari
6 tahun, yang mengindikasikan bahwa mereka adalah pelaku usaha yang sudah cukup
berpengalaman dalam bidang ini. Karakteristik responden memberikan gambaran yang cukup
jelas mengenai profil pelaku usaha terasi di Desa Sei Sanggul. Dengan mayoritas pelaku usaha
berusia 31-40 tahun, usaha terasi di desa ini dapat dianggap dikelola oleh generasi yang
memiliki pengalaman serta kesiapan untuk berinovasi dan menghadapi tantangan pasar. Sektor
ini juga didominasi oleh pelaku usaha laki-laki, meskipun peran perempuan dalam sektor ini
juga signifikan, yang menunjukkan adanya peluang untuk mempromosikan keterlibatan gender

lebih lanjut dalam pengelolaan usaha. Selain itu, mayoritas responden yang telah menjalankan
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usaha terasi lebih dari 4 tahun menunjukkan bahwa usaha ini sudah memiliki tingkat
keberlanjutan yang cukup baik di desa tersebut. Karakteristik usia dan lama usaha ini
memberikan konteks yang berguna dalam analisis hasil penelitian terkait dengan saluran
distribusi dan promosi, karena pemahaman tentang pasar dan penggunaan teknologi distribusi

yang lebih modern mungkin lebih baik dipahami oleh mereka yang lebih berpengalaman.

Hasil Uji Validitas

Uji validitas dilakukan untuk mengukur sejauh mana instrumen penelitian (kuesioner)
dapat mengukur variabel yang dimaksud. Uji validitas menggunakan teknik korelasi Pearson
dengan tingkat signifikansi 0,05. Tabel berikut menunjukkan hasil uji validitas untuk masing-

masing item kuesioner:

Tabel 2. Hasil Uji Validitas

Variabel Item Nilai Korelasi Pearson Keterangan
Saluran Distribusi X1 0.75 Valid
X2 0.80 Valid
X3 0.78 Valid
Promosi X4 0.82 Valid
X5 0.76 Valid
Volume Penjualan Y1 0.79 Valid

Hasil uji validitas menunjukkan bahwa semua item dalam kuesioner memiliki nilai
korelasi yang signifikan dan berada di atas 0.30, yang berarti bahwa seluruh item kuesioner

valid untuk digunakan dalam penelitian ini.

Hasil Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas dilakukan untuk mengukur konsistensi instrumen penelitian. Uji ini
menggunakan metode Cronbach's Alpha, dengan nilai ambang batas reliabilitas yang diterima
adalah > 0.60. Tabel berikut menunjukkan hasil uji reliabilitas:
Tabel 3. Hasil Uji Validitas

Variabel Nilai Cronbach's Alpha Keterangan
Saluran Distribusi 0.87 Reliabel
Promosi 0.83 Reliabel

Volume Penjualan 0.85 Reliabel
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Nilai Cronbach's Alpha untuk masing-masing variabel menunjukkan angka yang lebih
besar dari 0.60, yang menunjukkan bahwa instrumen kuesioner reliabel dan dapat digunakan
untuk penelitian ini.

Hasil Uji Analisis Regresi Linier

Uji regresi linier dilakukan untuk mengetahui pengaruh saluran distribusi dan promosi
terhadap volume penjualan produk terasi. Tabel berikut menunjukkan hasil analisis regresi
linier sederhana:

Tabel 4. Hasil Uji Analisis Regresi Linier

Variabel Koefisien Regresi t-Statistik ~ Signifikansi
Saluran Distribusi 0.35 2.45 0.02
Promosi 0.45 3.10 0.004
Intercept 1.20 - -

Hasil analisis regresi linier menunjukkan bahwa saluran distribusi dan promosi memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan produk terasi. Koefisien regresi untuk
saluran distribusi adalah 0.35 dan untuk promosi adalah 0.45, yang menunjukkan bahwa
keduanya memiliki pengaruh positif terhadap volume penjualan. Hasil ini juga didukung oleh
nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0.05.

Hasil Uji Hipotesis

Untuk menguji hipotesis yang telah diajukan dalam penelitian ini, dilakukan uji t untuk
setiap variabel independen (saluran distribusi dan promosi), serta uji F untuk menguji pengaruh
simultan kedua variabel independen terhadap volume penjualan produk terasi. Berikut adalah
hasil uji hipotesis yang dilakukan:

Tabel 5. Hasil Uji Analisis Regresi Linier

Uj F F- Signifikansi Keputusan

Hipotesi
1pOTests (Simultan) ~ Statistik (F) Simultan

Statistik Signifikansi

Saluran
distribusi
berpengaruh 2.45 0.02 - - - Keputusan
terhadap

volume
penjualan
Promosi
berpengaruh
terhadap 3.10 0.004 - - - Diterima
volume

penjualan
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Saluran

distribusi

dan promosi

secara

simultan - - 19.64 0.00 Diterima Diterima
berpengaruh

terhadap

volume

penjualan

Hipotesis pertama yang diuji adalah apakah saluran distribusi berpengaruh terhadap
volume penjualan produk terasi. Berdasarkan hasil uji t, nilai t-statistik untuk saluran distribusi
adalah 2.45, dengan nilai signifikansi sebesar 0.02. Karena nilai signifikansi lebih kecil dari
0.05, maka hipotesis ini diterima. Artinya, saluran distribusi memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap volume penjualan produk terasi di Desa Sei Sanggul. Pengaruh ini menunjukkan
bahwa semakin baik dan efisien saluran distribusi yang digunakan oleh pelaku usaha, semakin
tinggi volume penjualan produk terasi.

Hipotesis kedua yang diuji adalah apakah promosi berpengaruh terhadap volume
penjualan produk terasi. Hasil uji t menunjukkan nilai t-statistik sebesar 3.10 dengan
signifikansi 0.004. Karena nilai signifikansi lebih kecil dari 0.05, hipotesis ini juga diterima.
Ini berarti promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan produk
terasi. Pelaku usaha yang melakukan promosi dengan metode yang tepat, seperti menggunakan
media sosial atau diskon, dapat meningkatkan daya tarik dan penjualan produk mereka.

Hipotesis ketiga menguji apakah saluran distribusi dan promosi secara simultan
berpengaruh terhadap volume penjualan. Hasil uji F menunjukkan nilai F-statistik sebesar
19.64 dengan nilai signifikansi 0.00. Karena nilai signifikansi kurang dari 0.05, hipotesis ini
diterima. Artinya, saluran distribusi dan promosi secara simultan memiliki pengaruh yang
sangat signifikan terhadap volume penjualan produk terasi. Pengujian simultan ini
memperlihatkan bahwa kedua variabel ini, ketika dipertimbangkan bersama-sama, saling
memperkuat dalam meningkatkan penjualan produk terasi. Dengan kata lain, pengelolaan yang
efektif dari kedua faktor ini akan memberikan dampak yang lebih besar terhadap volume
penjualan dibandingkan jika hanya salah satu dari keduanya yang diperhatikan.

Hasil uji F yang signifikan menunjukkan bahwa pengaruh kombinasi dari saluran distribusi
dan promosi terhadap volume penjualan sangat penting. Meskipun keduanya sudah terbukti
berpengaruh secara individual (seperti yang terlihat pada uji t), pengujian simultan memberikan

gambaran bahwa kedua faktor tersebut saling mendukung dan berkontribusi bersama dalam
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meningkatkan penjualan. Hal ini mengindikasikan bahwa jika pelaku usaha di Desa Sei
Sanggul dapat mengelola kedua variabel ini dengan baik, mereka akan lebih mampu bersaing
dan meningkatkan volume penjualan produk terasi mereka. Sehingga, strategi pemasaran yang
memadukan saluran distribusi yang efisien dengan promosi yang menarik akan menjadi faktor

kunci dalam keberhasilan pemasaran produk.

DISKUSI

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa saluran distribusi dan promosi memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap peningkatan volume penjualan produk terasi di Desa Sei Sanggul,
Kecamatan Panai Hilir, Labuhanbatu. Berdasarkan analisis regresi linier, saluran distribusi
terbukti memiliki pengaruh positif terhadap volume penjualan dengan koefisien regresi sebesar
0.35, sementara promosi memberikan kontribusi yang lebih besar dengan koefisien regresi
sebesar 0.45. Hal ini menunjukkan bahwa keduanya, baik saluran distribusi maupun promosi,
berperan penting dalam meningkatkan daya tarik dan jangkauan pasar produk terasi. Analisis
simultan melalui uji F semakin menegaskan bahwa kombinasi keduanya memberikan dampak
yang lebih besar dalam meningkatkan penjualan dibandingkan jika hanya mengandalkan salah
satu faktor saja.

Relevansi teori dalam penelitian ini didasarkan pada konsep pemasaran klasik yang
dikemukakan oleh Kotler dan Keller (2016), yang menekankan pentingnya distribusi dan
promosi sebagai dua elemen utama dalam bauran pemasaran. Teori ini relevan dengan temuan
penelitian, yang menunjukkan bahwa distribusi yang tepat dapat memperluas jangkauan pasar,
sedangkan promosi yang efektif dapat meningkatkan kesadaran dan minat beli konsumen
terhadap produk. Penelitian ini juga mendukung teori dari Tjiptono (2017) yang menyatakan
bahwa promosi tidak hanya meningkatkan visibilitas produk tetapi juga dapat meningkatkan
loyalitas konsumen jika dilakukan dengan tepat. Dengan demikian, hasil penelitian ini semakin
memperkuat pandangan bahwa distribusi dan promosi adalah faktor kunci dalam strategi
pemasaran untuk produk UMKM, terutama yang memiliki karakteristik pasar lokal seperti
produk terasi.

Letak penelitian ini mengisi gap yang ada dalam studi-studi sebelumnya yang lebih banyak
berfokus pada produk-produk konsumer modern atau industri besar. Penelitian-penelitian
seperti yang dilakukan oleh Wulandari et al. (2021) dan Firnando et al. (2021) lebih banyak
membahas produk otomotif atau barang konsumsi lainnya yang memiliki pasar yang lebih luas

dan distribusi yang lebih kompleks. Penelitian ini menyoroti produk tradisional seperti terasi,
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yang memiliki karakteristik pasar yang lebih terbatas dan lebih bergantung pada hubungan
lokal serta strategi distribusi yang lebih sederhana namun efektif. Dengan demikian, penelitian
ini memberikan kontribusi dalam literatur pemasaran, terutama dalam mengaplikasikan teori-
teori pemasaran pada sektor UMKM lokal dan produk tradisional.

Implikasi dari hasil penelitian ini sangat penting bagi para pelaku usaha terasi di Desa Sei
Sanggul. Pertama, pelaku usaha diharapkan dapat lebih memperhatikan saluran distribusi
mereka, dengan mempertimbangkan penggunaan saluran distribusi yang lebih beragam, seperti
pemanfaatan pasar lokal yang lebih luas atau e-commerce sebagai saluran tambahan. Kedua,
promosi harus menjadi bagian yang tak terpisahkan dalam strategi pemasaran, dengan fokus
pada pendekatan yang lebih personal dan berbasis komunitas untuk meningkatkan hubungan
dengan konsumen. Implikasi lain dari penelitian ini adalah bagi pihak terkait, seperti
pemerintah daerah atau lembaga pemberdayaan UMKM, untuk memberikan pelatihan atau
dukungan dalam aspek distribusi dan promosi agar usaha terasi di Desa Sei Sanggul dapat
berkembang lebih pesat dan memperluas pangsa pasarnya. Selain itu, temuan ini juga dapat
dijadikan acuan bagi penelitian lebih lanjut yang ingin mengeksplorasi lebih dalam mengenai

strategi pemasaran produk UMKM di daerah pedesaan.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa saluran
distribusi dan promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan volume
penjualan produk terasi di Desa Sei Sanggul, Kecamatan Panai Hilir, Labuhanbatu. Hasil
analisis regresi linier menunjukkan bahwa kedua variabel tersebut, baik saluran distribusi
maupun promosi, memiliki kontribusi yang positif dalam meningkatkan penjualan produk
terasi. Secara spesifik, promosi memberikan kontribusi yang lebih besar terhadap peningkatan
volume penjualan dibandingkan dengan saluran distribusi, dengan koefisien regresi yang lebih
tinggi. Saluran distribusi yang efisien memungkinkan produk terasi untuk menjangkau pasar
yang lebih luas, baik di tingkat lokal maupun regional. Temuan ini menegaskan pentingnya
pelaku usaha untuk memilih saluran distribusi yang tepat agar produk mereka lebih mudah
diakses oleh konsumen. Di sisi lain, promosi yang efektif, termasuk strategi pemasaran seperti
diskon, pemberian sampel produk, atau pemanfaatan media sosial, dapat meningkatkan
kesadaran dan minat beli konsumen, yang pada gilirannya dapat mendorong peningkatan
volume penjualan. Hasil uji F juga menunjukkan bahwa kedua variabel ini secara simultan

memberikan pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan penjualan produk terasi, yang
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menunjukkan bahwa kombinasi antara distribusi yang tepat dan promosi yang efektif akan
memberikan dampak yang lebih besar daripada hanya mengandalkan salah satu faktor saja.

Implikasi dari hasil penelitian ini adalah pentingnya bagi pelaku usaha terasi di Desa Sei
Sanggul untuk memperhatikan kedua aspek tersebut dalam strategi pemasaran mereka. Pelaku
usaha disarankan untuk memperluas jaringan distribusi mereka, baik melalui pasar lokal yang
lebih luas maupun dengan memanfaatkan platform digital seperti e-commerce, guna mencapai
lebih banyak konsumen. Selain itu, promosi yang lebih terencana dan terarah, termasuk
penggunaan media sosial, harus menjadi bagian integral dari strategi pemasaran mereka.
Dukungan dari pemerintah atau lembaga terkait dalam bentuk pelatihan atau pemberdayaan
UMKM juga diperlukan untuk membantu pelaku usaha dalam mengimplementasikan strategi
distribusi dan promosi yang lebih baik. Secara keseluruhan, penelitian ini memberikan
kontribusi yang signifikan dalam memahami bagaimana strategi distribusi dan promosi yang
tepat dapat meningkatkan daya saing produk lokal seperti terasi. Temuan ini diharapkan dapat
menjadi acuan bagi pelaku usaha UMKM lainnya dalam mengembangkan usaha mereka, serta
memberikan wawasan bagi peneliti dan praktisi pemasaran dalam mengembangkan teori dan
strategi pemasaran untuk produk-produk tradisional dan lokal.

Berdasarkan hasil penelitian ini, pelaku usaha terasi di Desa Sei Sanggul disarankan untuk
memperluas saluran distribusi mereka. Hal ini dapat dilakukan dengan menjalin kerjasama
dengan pengecer lokal atau memanfaatkan platform e-commerce untuk menjangkau konsumen
yang lebih luas, baik secara lokal maupun regional. Selain itu, promosi yang lebih terencana
dan terarah harus menjadi bagian integral dari strategi pemasaran mereka. Pemanfaatan media
sosial seperti Instagram, Facebook, dan TikTok sangat disarankan untuk membangun
kesadaran merek dan menarik lebih banyak konsumen. Konten kreatif yang edukatif atau cerita
menarik tentang produk terasi dapat meningkatkan interaksi dengan audiens.

Pelaku usaha juga perlu mengikuti pelatihan yang diselenggarakan oleh pemerintah atau
lembaga terkait, guna meningkatkan keterampilan dalam distribusi dan promosi produk mereka
secara lebih efektif. Pelatihan ini akan membantu pelaku usaha memahami cara memanfaatkan
teknologi digital dalam pemasaran produk mereka. Selain itu, evaluasi dan pengembangan
strategi promosi yang lebih terstruktur, seperti memberikan diskon, bundling produk, atau
memanfaatkan influencer lokal, akan sangat bermanfaat dalam meningkatkan minat beli
konsumen. Terakhir, memperkuat kolaborasi dengan pemerintah atau lembaga bisnis untuk
mendukung promosi produk lokal, termasuk melalui event atau program pemberdayaan

UMKM, akan memperkenalkan produk terasi ke pasar yang lebih luas. Dengan menerapkan
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strategi distribusi dan promosi yang tepat, pelaku usaha diharapkan dapat meningkatkan daya

saing dan memperluas pangsa pasar produk terasi.
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