BAB 1
PENDAHULUAN
A. Konteks Penelitian

Pada setiap unsur kegiatan manusia tidak akan jauh dari aktivitas
perekonomian baik itu berupa kegiatan produksi, konsumsi maupun
distribusi. Kegiatan ekonomi sendiri bisa diartikan sebagai pemenuhan
kebutuhan manusia yang berupa sandang, papan maupun pangan. Dalam
dunia industri atau dunia usaha khususnya sebagai produsen lekat dengan
aktivitas produksi, dalam ilmu ekonomi aktivitas produksi dimaknai
sebagai tindakan menciptakan suatu kemanfaatan atau utilitas baik itu
untuk saat ini atau masa yang akan datang.? Selain itu dalam pengertian
lain, produksi merupakan suatu tahapan yangmana barang serta jasa yang
dijuluki sebagai input diubah menjadi barang serta jasa yang disebut
dengan output, yang mana proses perubahan faktor faktor tersebut
dinamakan sebagai proses produksi.> Mudahnya produksi dimaknai
sebagai proses penciptaan atau penambahan manfaat atau utilitas sehingga
bisa menjadikan barang tersebut lebih berguna untuk pemenuhan
kebutuhan manusia.

Selain itu dalam dunia perindustrian saat ini ( 2022 ) juga tidak
luput dari persaingan dunia usaha dalam hal strategi pemasaran. Fenomena
tersebut bisa diamati dari telah ditawarkannya berbagai macam barang

atau jasa kepada konsumen dengan beraneka metode atau cara oleh

2 Mustafa Edwin, Ekonomi Islam, (Jakarta : kencana Orenada Media Group, 2012), hal.102.
3 Boediono, Teori Ekonomi Mikro, (Yogyakarta : BPFE, 2006), hal.63.
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produsen, penjual ataupun perusahaan. Hanya saja banyak diantara mereka
yang masih belum mampu memaksimalkan strategi pemasaran terhadap
produknya, salah satunya banyak ditemui pelaku usaha yang mana dalam
aktivitas memasarkan barang dagangan mereka masih menggunakan
strategi ala kadarnya, tanpa memperhatikan berbagai aspek sepertihalnya
harga, saluran pemasaran, pemilihan lokasi, kualitas produknya dan lain
sebagainya. Tentu dengan hal demikian mengakibatkan pelaku usaha akan
kalah dalam persaingan dengan berbagai industri bisnis atau usaha
sejenisnya terutama dalam hal merebut minat dan hati konsumen, oleh
sebab itu sebagai seorang pelaku usaha seyogyanya harus memiliki
persiapan atau perencanaan marketing yang tersistem dan matang secara
strategi serta menentukan dan mengaplikasikan strategi pemasaran secara
akurat dan tepat.*

Semakin banyak pelaku usaha dalam bidang industri atau bahkan
jenis produk yang sama, tentu akan menciptakan semakin banyak pilihan
untuk konsumen dalam menentukan produk yang mereka sukai, misalnya
saja konsumen akan mempertimbangkan produk mana yang secara harga
lebih ekonomis dengan cara membandingkannya kepada berbagai macam
produk sejenis tetapi dengan merek yang berbeda, atau para konsumen
membandingkan beberapa macam produk berdasarkan kualitas yang
dimiliki. Dari contoh tersebut tentu tanpa persiapan strategi pemasaran

yang matang akan menjadi bumerang sendiri kepada pemilik usaha.

4 Pandji Anogara dan Djoko Sudantoko, Koperasi Kewirausahaan dan Usaha Kecil, (Jakarta
: Rineka Cipta, 2002), hal.257.



Dengan persaingan didunia usaha yang semakin sengit dan kompetitif
antar pelaku usaha sejenis telah menjadikan kondisi pasar berubah, yaitu
yang pada awalnya berupa seller’smarket (penjual memegang kekuatan
pasar) berubah menjadi buyer’smarket (pembeli memegang kekuatan
pasar). Dengan keadaan yang demikian, pelaku usaha akan berupaya
memperoleh kembali konsumen mereka dengan cara memperhatikan
demand atau permintaan pasar serta minat atau selera konsumen, tentunya
keberhasilah dalam persaingan tersebut yang menentukan salah satunya
adalah seberapa efektif dan juga efisien strategi pemasaran yang mereka
terapkan.®

Usaha mikro, kecil dan menengah di indonesia menurut badan
pusat statistik ( BPS ) dalam surveynya tahun 2019 memiliki sebanyak
65,5 juta usaha, yang mana besaran tersebut meningkat sebesar 11,98%
daripada tahun sebelumnya cuma 64,2 juta unit saja.® Dengan jumlah
usaha yang sebanyak itu sudah bisa dipastikan bahwa persaingan usaha
yang sangat kompetitif terdapat didalamnya, terutama pemilik usaha
pastinya berfikir keras dan saling berkompetisi dengan para kompetitor
untuk menarik daya beli dan minat konsumen agar dapat memasarkan
produk sebanyak banyaknya. Dengan adanya persaingan usaha yang
lambat laun semakin ketat bakal mendorong perusahaan untuk dilakukan

beberapa penerapan strategi pemasaran ataupun penerapan standar baik

> Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Analisis, Perencanaan dan Pengendalian, (Jakarta :
Erlangga, 2002), hal.68.

® Badan Pusat Statistik (BPS) diakses dari http://www.bps.go.id/, diakses pada tanggal 8
Maret 2022 pada jam 14.20 WIB



berupa baku, mutu atau kualitas yang dihasilkan oleh perusahaan, sehingga
mau tidak mau para pelaku usaha ikut terjun kedalam persaingan tersebut.
Pelaku usaha antar satu dengan yang lainnya bakal saling berlomba lomba
agar produknya dapat tetap muncul dipermukaan atau tetap dilirik
konsumen dengan cara melakukan diferensiasi dengan produk sejenis yang
lain salah satunya menggunakan strategi bauran pemasaran atau juga bisa
hanya dengan cara meningkatkan kualitas barang sehingga produk tersebut
memiliki kualitas yang unggul dari pada yang lain. Untuk menciptakan
atau membangun suatu usaha diperlukan keahlian untuk melahirkan ide
ide segar atau berbeda agar terdapat kebaharuan dengan yang lain melalui
proses berpikir yang kreatif dan inovatif. Ide bisa melahirkan suatu
peluang jika seorang pelaku usaha siap untuk mengadakan evaluasi
terhadap sebuah peluang secara berkesinambungan dengan menempuh
proses melahirkan suatu hal baru dan divergen, pengamatan terhadap pintu
peluang, melakukan analisa proses secara intensif, dan juga
memperhitungkan segala kemungkinan atau resiko yang mungkin saja bisa
terjadi. Agar bisa mendapatkan suatu peluang, pelaku usaha harus
mempunyai bermacam kemampuan serta pengetahuan, sepertihalnya
kemampuan untuk melahirkan suatu produk atau jasa baru, merintis suatu
usaha, menginovasi proses dan teknik usaha, dan juga mengembangkan

organisasi baru.’

7 Suryana, Kewirausahaan, Pedoman Praktis, Kiat dan Proses Menuju Sukses, (Jakarta:
Salemba Empat, 2004), hal.3.



Sebuah perusahaan dalam menjalankan aktivitas marketingnya
tentu sudah memiliki gambaran atau tujuan kedepannya, baik tujuan
tersebut untuk jangka panjang maupun pendek, dalam rangkai mencapai
tujuan tersebut, strategi yang lazim digunakan oleh suatu perusahaan ialah
strategi marketing mix. Menurut Kotler dan keller Bauran pemasaran
(marketing mix) ialah sekumpulan perangkat yang dipakai suatu
perusahaan dalam rangka meraih tujuan perusahaan.® Dengan semakin
majunya perekonomian yang ada di indonesia menjadikan strategi bauran
pemasaran yang sebelumnya hanya empat instrumen yaitu Product, Price,
Place, dan Promotion, sekarang menjadi 7P dengan ketambahan
instrument berupa Process, People dan physical Facilities.

Adapun penjelasan singkat mengenai tujuh instumen bauran
pemasaran yaitu yang pertama adalah Produk ( Product ), merupakan
semua hal yang bisa ditawarkan produsen untuk diperhatikan, dibeli,
diminta, dicari, dimanfaatkan atau dikonsumsi pasar untuk memenuhi
kebutuhan atau harapan pasar yang bersangkutan.® Harga (Price) ialah
sesuatu yang wajib diberikan konsumen atas suatu barang atau jasa. Harga
merupakan nilai (berupa mata uang) yang perlu dibayar oleh pembeli atau
konsumen untuk memperoleh atau menikmati suatu barang ataupun jasa.
Penentuan nominal harga suatu barang menjadi pertimbangan yang sangat
konsekuensial bagi perusahaan menimbang harga ialah salah satu faktor

atau instrumen yang akan menentukan laku atau tidaknya suatu produk

8 Assauri Soljan, Manajemen Pemasaran, (Jakarta : Rajawali Pres, 2004), hal.199.
% Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta : Andi Offset, 1995), hal.95.



dipasaran.’® Elemen yang ke Tiga yaitu tempat atau saluran distribusi
(Place), tempat menurut Philip Kotler merupakan sesuatu yang
menyatakan berbagai aktivitas yang dilaksanakan oleh perusahaan dalam
rangka menjadikan produk mudah diakses dan dijangkau oleh konsumen.
Elemen ke Empat yaitu Promosi (Promotion), promosi menurut Sofjan
Assauri ialah usaha dalam rangka meningkatkan atau menstimulasi
volume penjualan yang bisa dilaksanakan dengan cara personal selling,
advertising (periklanan), publisitas, yang bisa mendorong dan
mempengaruhi masyarakat serta pihak distributor dengan melaksanakan
kegiatan pameran, peragaan serta aktivitas penjualan yang dilaksanakan
pada suatu waktu dengan teratur.'? Selanjutnya elemen yang ke Lima yaitu
orang (People) ialah seluruh pelaksana yang mempunyai tugas penting
dalam menyajikan produk ataupun jasa sehingga bisa mempengaruhi
persepsi konsumen. Orang pada elemen ini erat kaitannya dengan
sumberdaya manusia (SDM) baik itu pelayan ataupun konsumen, yang
mana dalam membangun suatu bisnis seorang pelayan ataupun pelaku
usaha diharapkan mempunyai motivasi kerja keras yang baik.'* Keenam
yaitu proses (Process), proses sendiri menggambarkan bagaimana seluruh

instrumen bauran pemasaran dibentuk dalam rangka terjaminnya kualitas

10 Kasmir, Kewirausahaan, (Bandung : PT Raja Grafindo Persada, 2008), hal.175.

1bid...,hal.175.

2 Nurmawati, Perilaku Konsumen dan Keputusan Pembelian, (Malang : Media Nusa
Creative, 2018), hal.20.

13 Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen, (Bandung : Alfabeta, 2015),
hal.65.



dan juga konsistensinya suatu barang atau jasa kepada konsumen.* Dan
terakhir yakni bukti fisik (Phsycal Evidence), ini berkaitan dengan kondisi
gedung atau bangunan, suasana, keindahan serta desain interiornya,
fasilitas, dan kebersihan.

Home industry merupakan segala bentuk kegiatan perekonomian
berupa pengolahan barang agar menjadi sesuatu yang bernilai.*> Galeri 13
merupakan usaha berbasis home industri yang di dirikan oleh Mas Faizal
amar sulthoni, usaha ini di mulai oleh mas Faizal pada akhir tahun 2018 di
Desa Sumberdadap Kecamatan Pucanglaban Kabupaten Tulungagung.
Galeri 13 bergerak di bidang pembuatan celengan gipsum yang sampai
saat ini memiliki lima macam karakter celengan dengan berbagai variasi
ukuran. Sampai detik ini lambat laun Galeri 13 pastinya menghadapi yang
namanya kompetisi di dunia industi, yaitu dengan mulai bermunculnya
produk produk sejenis dari para kompetitor, oleh sebab itu Galeri 13
sepatutnya membuat berbagai macam inovasi atau memfokuskan terhadap
manajemen pemasarannya agar dapat mempertahankan keberlangsungan
usahannya bahkan menaikkan volume penjualan produknya.

Pada zaman modern seperti sekarang ini, persaingan pelaku
ekonomi dalam dunia usaha atau dunia industri semakin kompetitif dari
berbagai sektor, hal itu salah satunya dapat dilihat dari strategi
pemasarannya yang terus berkembang sampai saat ini, yang mana dengan

berkembangnya berbagai strategi usaha, pelaku ekonomi dituntut agar

14 bid..., hal.53.
15 Henry Prastyanto, Perlindungan Sungai Pekalongan Dari Pencemaran Akibat Kegiatan
Home Industry di Kota Pekalongan, (Yogyakarta : Skripsi Tidak Diterbitkan, 2009), hal.7



semakin kreatif dan inovatif dalam rangka memiliki diferensiasi terhadap
produknya, dengan begitu diharapkan produk yang akan dipasarkan
mempunyai keunggulan dari produk lain agar kedepannya mampu
bertahan dalam persaingan usaha dan dapat memenangi persaingan dalam
dunia industri serta diharapkan penjualan nantinya akan semakin
meningkat, oleh sebab itu penting sekali diterapkannya berbagai strategi
usaha ataupun strategi pemasaran guna keberlangsungan suatu tempat
usaha.

Pada suatu industri, baik itu kecil, menengah atau besar sekalipun
pasti pernah merasakan naik turunnya volume penjualan suatu produk, hal
itu bisa terjadi mungkin karena faktor sumber daya manusianya,
mekanisme marketingnya, sistem permodalan, atau dari segi kualitas
produknya. Ketika sudah mengalami yang demikian, maka diperlukanlah
suatu strategi dalam pelaksanaaan usaha tersebut agar berjalannya usaha
tersebut volume penjualan dapat mengalami peningkatan. Salah satu kunci
agar penjualan tidak mengalami penyusutan yaitu dengan cara menitikkan
konsistensi pada strategi pemasarannya, dengan memperhatikan strategi
pemasaran yang konsisten memungkinkan presentasi turunnya tingkat
penjualan semakin kecil, dengan begitu industri tersebut tidak mengalami
kerugian, sehingga tetap mampu bertahan dan mampu bersaing dengan
industri serupa yang lain.

Suatu industri atau usaha dapat dikatakan bagus jika menggunakan

strategi marketing terbaik yang disesuaikan dengan kebutuhan buyyer atau



industri serupa lainnya supaya dapat bersaing dalam dunia industri.
Dengan adanya suatu persaingan produk didunia usaha menimbulkan
terciptanya strategi pemasaran yang semakin kreatif dan inovatif guna
mempertahankan keberadaan dan keberlangsungan suatu tempat usaha
atau perusahaan. Supaya suatu tempat usaha dapat berkompetisi dengan
industri sejenis lainnya, maka diperlukan suatu keunggulan yang tidak
dimiliki oleh industri sejenis yang lain agar dapat memikat daya tarik
konsumen. Strategi pemasaran sepatutnya dirancang dengan cara yang
efektif juga efisien, hal itu dapat diawali dengan mengkaji kelebihan dan
kekurangan usaha kompetitor, Dengan demikian dapat diketahui presentasi
kesempatan agar dapat bersaing dengan kompetitor. Aktifitas pemasaran
sudah dipastikan tidak akan jauh dari yang namanya produk, penentuan
harga produk, memilih lokasi usaha serta strategi dalam kegiatan promosi
sebagai bentuk dari bauran pemasaran, disamping itu strategi bauran
pemasaran juga sebagai pemegang peranan yang penting terhadap
keberlangsungan suatu perusahaan atau industri.

Suatu industri atau tempat usaha bisa disebut mencapai
keberhasilan atau kesuksesan ketika berkompetisi dengan industri sejenis
yang lain, jika usaha tersebut mampu mengaplikasikan strategi bauran
pemasaran dengan cara yang efektif dan bisa dibuktikan terhadap
signifikannya tingkat penjualan produk tersebut dalam jangka waktu
tertentu. Lazimnya ketika medapati volume penjualan menurun, maka bisa

dipastikan profit yang didapatkan juga menurun, oleh sebab itu pada
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strategi pemasaran butuh perhatian khusus terhadap barang yang
dihasilkan bermutu tinggi yang mana hal tersebut pastinya juga akan
berimbas terhadap tingkat penjualan produk. Selain itu juga harga yang
diajukan untuk pembeli dipastikan bisa terjangkau dan pemilihan tempat
usaha perlu strategis dan mudah dijangkau.

Galeri 13 merupakan usaha berbasis home industri yang di dirikan
oleh Mas Faizal amar sulthoni, usaha ini di mulai oleh mas Faizal pada
akhir tahun 2018 di Desa Sumberdadap Kecamatan Pucanglaban
Kabupaten Tulungagung. Galeri 13 bergerak di bidang pembuatan
celengan gipsum yang sampai saat ini memiliki lima macam karakter
celengan dengan berbagai variasi ukuran. Usaha yang pada awalnya
bermodalkan uang sebesar 500 ribu rupiah ini kini mempunyai puluhan
pegawai dan beberapa tempat produksi. Sampai saat ini produk dari Galeri
13 sudah banyak diminati oleh banyak orang, tak hanya pelanggan dari
dalam kota, celengan gipsum dari Galeri 13 juga di minati oleh pelanggan
dari luar kota seperti kota malang, kediri, mojokerto dan lain sebagainya.
Adapun terkait sejarah perkembangan Galeri 13 yaitu usaha ini di rintis
pertama kali pada akhir tahun 2018 oleh mas faizal amar selaku pemilik
Galeri 13, yang mana pada saat itu usaha ini hanya di kerjakan oleh mas
Faizal amar dengan satu orang temannya yaitu mas hehen. Dengan mas
faizal yang masih bekerja di salah satu instansi lembaga keuangan pada
saat itu aktivitas produksi di handle oleh mas hehen, sedangkan mas faizal

bertugas di bagian pengamplasan dan pengecatan. Lambat laun usaha ini



11

mulai berkembang yang mana sampai saat ini Galeri 13 beberapa tempat
prroduksi yang tidak kurang dari 8 tempat, selain itu sampai saat ini Galeri
13 juga memiliki karyawan sebanyak 9 orang yang tugasnya di bagi
menjadi beberapa bagian seperti pencetakan, pengamplasan, pengecatan
dan pengeringan serta packing dan distribusi produk. Selama beroperasi
Galeri 13 sudah menjual lebih dari lima ribu produk dan terus bertambah
sampai saat ini.

Walaupun sekarang produknya memiliki respon positif dari
pelanggan, tetapi Galeri 13 menyadari bahwa terdapat banyak pesaing
bisnis di usaha sejenisnya. Karena itulah Galeri 13 berusaha memenangkan
hati pelanggannya melalui perbaikan sistem pemarannya dengan
menerapkan strategi bauran pemasaran untuk menciptakan, membujuk,
menyokong atau meningkatkan sikap positif yang bisa membuat
perusahaan mengalami keberuntungan. Hanya saja pemasaran yang telah
dilakukan sebelumnya masih dibilang kurang maksimal bahkan terjadi
fluktuasi penjualan. Untuk mendapatkan gambaran terkait penjualan
celengan gipsum di Galeri 13 maka disajikan tabel penjualan selama 6

bulan yang lalu mulai bulan februari 2021 sampai dengan bulan juli 2021.

Tabel 1.1
Data Penjualan Kerajinan Celengan Home Industri Galeri 13 Pada
Bulan Juli 2021 — November 2021

Feb 2021

Maret 2021

April 2021

Mei 2021

Juni 2021

Juli 2021

400 Pcs

550 Pcs

1800 Pcs

700 Pcs

1500 Pcs

2500 Pcs

Sumber data : Data Home Industri Galeri 13
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Menurut tabel 1.1 bisa dilihat bahwa rata penjualan dari kerajinan
celengan di home industri Galeri 13 belum sepenuhnya konsisten
mengalami peningkatan, bahkan bisa dikatakan mengalami fluktuasi hal
itu bisa dilihat pada bulan mei dan juni mengalami penurunan meski pada
bulan juli mengalalami peningkatan hampir dua kali lipat .6 Bisa dilihat
pada tabel bulan februari 2021 sampai bulan april 2021 mengalami
peningkatan pada penjualan sedangkan pada bulan mei dan juni
mengalami penurunan. Adapun penurunan tersebut salah satunya
disebabkan oleh kebijakan pemerintah berupa pemberlakuan pembatasan
kegiatan masyarakat yang mana dengan diterapkannya kebijakan tersebut
membuat target pasar dari celengan gipsum menjadi ditiadakan yang mana
berdampak terhadap penjualan di Galeri 13..

Penurunan penjualan yang terdapat di Galeri 13 tersebut
disebabkan karena masih sederhananya sistem pemasaran yang diterapkan,
kesederhanaan itu terwujud dari pemasaran yang masih mengandalkan
sistem “gethok tular” serta hanya mengandalkan kegiatan masyarakat
sebagai target pasarnya, tanpa ada usaha lain, selain itu juga sumberdaya
manusia yang terbatas sehingga tidak mampu bersaing dengan kompetitor
lainnya. Galeri 13 dalam mengatasi masalah tersebut yaitu dengan
memperbaiki kualitas dan mutu produknya, memperbaiki strategi harga,
melakukan berbagai kegiatan promosi dengan memaksimalkan peran

media sosial, dan merekrut karyawan baru serta menambah koneksi

16 Wawancara dengan Mas Faizal Amar ( Pemilik galeri 13 ), Tanggal 10 Agustus 2021.
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saluran pemasaran. Sehingga dengan langkah demikian dapat memperbaiki
kualita produk serta dapat memperluas jangkauan pemasaran celengan
gipsum kepada masyarakat luas.

Hal ini mengakibatkan hasil penjualan dari waktu ke waktu
semakin meningkat dan tentunya produk ini jauh dikenal masyarakat
sampai luar kota karena kualitasnya yang jauh lebih baik dari sebelumnya.
Berikut dapat dilihat peningkatan omzet penjualan celengan gipsum di
Galeri 13 :

Tabel 1.2
Data Omzet Penjualan di Galeri 13 bulan februari 2021 - juli 2021

Bulan/ Tahun | Omzet
Februari 2021 Rp 4.000.000
Maret 2021 Rp 5.500.000
April 2021 Rp 18.000.000
Mei 2021 Rp 7.000.000
Juni 2021 Rp 15.000.000
Juli 2021 Rp 25.000.000

Sumber Data : Data Home Industri Galeri 13

Meski industri celengan yang ada di Kabupaten Tulungagung
hanya ada di Galeri 13, namun persaingan bisnis celengan di kabupaten
tulungagung cukup ketat terbukti banyaknya jenis celengan yang beredar
dimasyarakat misalnya saja celengan target, celengan ka’bah, celengan
karakter, dan lain sebagainya. Oleh sebab itu antisipasi terhadap kompetisi
penjualan produk perlu dilakukan yang mana salah satunya bisa dengan

memprioritaskan kepuasan konsumen supaya para konsumen tidak lari ke
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produk yang lain dengan begitu tidak mempengaruhi volume atau omzet
penjualan di Galeri 13.

Dengan persaingan bisnis yang semakin ketat Galeri 13 masih
mampu mempertahankan keberlangsungan usaha. Adapun dalam rangka
memenangi kontestasi dalam dunia usaha ada beberapa hal yang bisa
dilakukan diantaranya memperbaiki kualitas produk, terjangkaunya harga
produk, pemilihan tempat yang strategis, aktif melakukan promosi,
memperbaiki kualitas SDM, melancarkan saluran distribusinya, tampilan
fisik yang menarik. Dengan memprioritaskan kepuasan pelanggan
dinantikan bisa membuat pelanggan berlangganan dengan produk tersebut
atau setidaknya bisa membeli produk secara berulang dengan begitu dapat
menyetabilkan bahkan meningkatkan penjualan perusahaan.

Dari beberapa paparan yang sudah diuraikan, maka peneliti
tergerak untuk melakukan penelitian yang berjudul “Strategi Usaha Home
Industri Gipsum dalam Meningkatkan Volume Penjualan Kerajinan
Celengan di Galeri 13 Desa Sumberdadap Kecamatan Pucanglaban
Kabupaten Tulungagung”

B. Fokus Penelitian

Berlandaskan latar belakang masalah diatas, fokus penelitiannya
yaitu :

1. Bagaimana penerapan strategi bauran pemasaran atau marketing mix

pada Home Industri Celengan Gipsum Galeri 13 di Desa Sumberdadap
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Kecamatan Pucanglaban Kabupaten Tulungagung dalam rangka
meningkatkan volume penjualan ?

Apa faktor pendukung dan penghambat strategi bauran pemasaran
(marketing mix) untuk meningkatkan volume penjualan kerajinan
celengan di Galeri 13 Desa Sumberdadap Kecamatan Pucanglaban

Kabupaten Tulungagung ?

C. Tujuan Penelitian

Berlandaskan fokus penelitian diatas, maka penelitian ini bertujuan

untuk :

1. Menganalisa dan mendeskripsikan bagaimana penerapan strategi

bauran pemasaran atau marketing mix dalam rangka meningkatkan
volume penjualan kerajinan celengan di Galeri 13 Desa Sumberdadap
Kecamatan Pucanglaban Kabupaten Tulungagung ?

Menganalisa dan mendeskripsikan faktor pendukung dan penghambat
strategi bauran pemasaran atau marketing mix untuk meningkatkan
volume penjualan kerajinan celengan di Galeri 13 Desa Sumberdadap

Kecamatan Pucanglaban Kabupaten Tulungagung ?

D. Manfaat Penelitian

1.

Manfaat Secara Teoritis

Secara teoritis bisa dijadikan sebagai sumbangsih pemikiran dalam
memperkaya wawasan untuk pelaku usaha terkait strategi bauran
pemasaran ( Marketing mix ) untuk meningkatkan volume penjualan

suatu produk.
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2. Manfaat Secara Praktis
a. Bagi lembaga yang di teliti
Hasil yang diperoleh dalam penelitian di Galeri 13 ini
diharapkapkan bisa memberikan kontribusi terhadap lembaga
terkait dalam hal menambah informasi , wawasan serta
pengetahuan berkaitan dengan strategi pemasaran.
b. Bagi Akademik
Hasil yang diperoleh dalam penelitian di Galeri 13 ini
diharapkapkan  bisa  memberikan  sumbangsih  terhadap
perbendaharaan kepustakaan yang ada di Universitas Islam Negeri
Sayyid Ali Rahmatullah Tulungagung, lebih — lebih bisa dapat
bermanfaat terkhusus untuk mahasiswa program studi ekonomi
syariah.
c. Bagi Peneliti Lanjutan
Hasil yang diperoleh dalam penelitian di Galeri 13 ini
diharapkapkan bisa dijadikan sebagai bahan referensi untuk
peneliti setelahnya terutama pada penelitian dengan kasus serupa.
E. Penegasan Istilah
Dalam rangka menghindari adanya suatu kesalahpahaman pada
saat memahami judul yang telah dipilih serta memberikan sebuah
gambaran agar mempermudah pengertiannya, maka dijelaskanlah
penegasan istilahnya sebagaimana berikut :

1. Definisi Konseptual
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a. Strategi Usaha
Strategi bisnis atau sering disebut sebagai strategi usaha
secara fungsional, hal itu dikarenakan orientasinya terhadap
bermacam fungsi aktivitas manajemen, misalnya strategi
pemasaran, strategi produksi, strategi distribusi, dan lainnya.’
Strategi yaitu perbuatan yang sifatnya incremental (selalu
berkembang) serta dilaksanakan atas dasar perspektif apa yang
diinginkan oleh konsumen diwaktu mendatang.!®
b. Home Industri
Home industry atau industri rumah tangga ialah suatu
perusahaan skala Kkecil yang bergerak pada suatu sektor.
Umumnya usaha ini cuma memakai satu atau dua lokasi untuk
dijadikan pusat produksi, administrasi dan pemasaran sekaligus.
Dipandang dari aspek modal dan tenaga kerjanya juga lebih
sedikit dibanding perusahaan besar.?
c. Peningkatan VVolume Penjualan
Asal kata peningkatan berasal dari kata tingkat yang
bermaknakan upaya untuk menaikkan atau meninggikan sesuatu

(produk, kualitas, dlIl). Adapun menurut Umi Chalsum

17 Fredy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis, (Jakarta : Gramedia
Pustaka Utama, 2001), hal.7.

8 Husein Umar, Strategi Management in Action, (Jakarta : PT Gramedia Utama,
2001),hal.31.

9 Jasa Ungguh Muliawan, Manajemen Home Industri : Peluang Usaha Di Tengah Krisis,
(Yogyakarta : Banyu Media, 2008), hal.3.
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peningkatan ialah menaikkan derajat, taraf, serta mempertinggi
dan memperbanyak produksi.?

Volume penjualan merupakan segenap total penjualan
barang. Semakin banyak barang yang berhasil dijual, semakin
besar kemungkinan penjual akan mendapat untung. Oleh karena
itu, tujuan utama penjual atau perusahaan dalam memperoleh
keuntungan atau profit yang besar adalah untuk mendapatkan
penjualan yang banyak. Pengukuran volume penjualan umumnya
disajikan dalam bentuk angka untuk produk yang dijual kepada
pembeli.?

F. Sistematika Penulisan
Secara garis besar, penelitian ini disusun atas 6 (enam) bab yang
mana tiap babnya mempunyai sub bab yang bakal menguraikan tiap
bagiannya secara mendalam dan sistematis serta berkesinambungan agar
para pembaca gampang untuk memahami. Adapun penyusunan penulisan
penelitian ini sebagai berikut :

Bab I merupakan pendahuluan yang mana terdiri atas konteks
penelitian, fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat
penelitian, penegasan istilah serta sistematika penulisan
penelitian.

Bab Il merupakan kajian pustaka. Pada bab ini terdiri atas kajian

20 Umi Chalsum, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Surabaya : Kashiko, 2006), hal.665.
21 Rangkuti, Strategi Promosi...,hal.57.



Bab 111

Bab IV

Bab V

Bab VI
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teori bauran pemasaran, teori peningkatan volume penjualan,
penelitian terdahulu, serta kerangka konseptual.

merupakan metode penelitian yang menguraikan tentang
pendekatan dan jenis penelitian, lokasi penelitian, kehadiran
peneliti, teknik pengumpulan data, teknik analisis data,
pengecekan keabsahan temuan, serta tahap - tahap penelitian.
merupakan hasil penelitian yang menguraikan paparan data,
temuan penelitian dan analisis data.

merupakan pembahasan dimana menguraikan temuan
penelitian, teori serta menguraikan hasil observasi.

merupakan penutup yang mana terdiri atas kesimpulan

penelitian serta saran.



