BAB |
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Perputaran roda perekonomian di dunia tidak lepas dari usaha yang
keras di bidang pemasaran. Kita melihat dan bahkan telah menjalankan
proses pemasaran dalam menjual barang atau jasa yang Kita tawarkan
kepada konsumen atau pembeli. Namun kadang-kadang proses pemasaran
tersebut dilakukan hanya berdasarkan kebiasaan saja, sering terjadi
seorang penjual kalah bersaing dengan penjual lain dengan jenis usaha
yang sejenis untuk merebut hati pembeli maka sebagai pengusaha harus
memiliki perencanaan proses menjual secara matang degan menggunakan
strategi pemasaran yang tepat.

Dewasa ini, semakin banyak orang memproduksi barang yang sama
dengan demikian pembeli akan semakin bebas menentukan pilihan mereka
terhadap barang yang akan dibeli. Apakah mereka akan membeli barang
yang berharga murah dengan kualitas rendah atau membeli yang
kualitasnya bagus walaupun harganya mahal. Kenyataan ini menuntut
pengusaha untuk mengetahui lebih mendalam apa yang sebenarnya yang
dibutuhkan atau diinginkan oleh pembeli dari suatu produksi.

Dalam usaha untuk meningkatkan penjualan maka perusahaan harus
menggunakan strategi pemasaran yang baik. Kegiatan pemasaran
umumnya memfokuskan diri pada produk, penetapan harga, kebijakan

ditribusi, dan cara promosi yang dalam hal ini dikenal sebagai bauran



pemasaran. Aktivitas bauran pemasaran memegang peranan penting bagi
kelangsungan hidup suatu perusahaan. Penggunaan konsep pemasaran
yang baik dapat menyebabkan berhasilnya bisnis yang dilakukan
perusahaan, yaitu hasil produksi dapat diterima dengan baik oleh
konsumen sehingga hasil penjualan produk perusahaan dapat meningkat.
Konsep pemasaran menyatakan bahwa konsumen berbeda kebutuhannya
dan program pemasaran akan lebih efektif bila dirancang untuk tiap
kelompok pelanggan sasaran.’

Kegiatan pemasaran tentunya membutuhkan strategi dalam
mengembangkan suatu usaha agar usaha tersebut dapat mencapai tujuan,
perusahan harus meningkatkan jaringan pemasaran yang lebih luas, karena
pemasaran yang sangat luas akan menjadikan produk yang dijual lebih
dikenal oleh masyarakat. Sehingga dalam melakukan pemasaran harus
direncakan dahulu sebuah strategi yang baik utuk mencapai hasil yang
baik juga, strategi merupakan langkah awal yang harus dilakukan untuk
menetukan dasar goal jangka panjang dan tujuan perusahaan serta
menentukan alokasi sumber daya yang diperlukan untuk mencapai tujuan.
Sehingga perusahaan mampu menjual produknya dengan baik dan mampu
mencapai sebuah target penjualan yang diinginkan. Sehingga, perusahaan
yang memiliki strategi dalam melakukan pemasaran bisa mengetahui

bagaimana barang atau jasa yang dibutuhkan oleh pembeli, maka

! Philip Kotler, A.B. Susanto, Manajemen Pemasaran di Indonesia (Jakarta: PT
Salemba Emban Patria, 2001), h. 542



perusahaan mampu menjual produksinya dengan omzet penjualan yang
diinginkan.

Dalam surat Asy-Syu’ara ayat 181-183 yang berbunyi:

:@JM‘ ani»Ub 1555 (D) Guesall o 1555 N5 JT 1,550 »

Qﬂﬁ&Mﬁ)Y‘&‘w Yj,.m;LleLJH s Yj

“Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu Termasuk orang-
orang yang merugikan: 182. Dan timbanglah dengan yang lurus. 183.
Dan jangalah kamu merugikan manusia pada hak-haknya dan janganlah

kamu merajalela di muka bumi dengan membuat kerusakan. "2

Dari surat Asy-Syu’ara 181-183 di atas menjelaskan tentang bahwa
orang yang beriman kepada Allah Tuhan yang maha tunggal di
perintahkan untuk mencukupkan dan membimbing dengan betul. Hak
orang lain jangan diambil serta jangan membuat kerusakan dimuka bumi.
Artinya pelanggan salah satunya adalah meningkatkan jasa/pelayanan
produk yang menyamai atau melebihi kebutuhan dan harapan
pelanggannya.®

Dalam melakukan kegiatan pemasaran suatu perusahaan memiliki
beberapa tujuan yang hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek maupun
tujuan jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya untuk merebut hati

konsumen terutama untuk produk yang baru diluncurkan. Sedangkan

2 Yayasan Penyelenggara Penterjemah/Pentafsir al-Qur’an, Al-Qur’an dan

Terjemahnya, Departemen Agama RI, 2006, h. 374.
® Veithzal Rivai, Islamic Human Capital, (Jakarta: Grafindo Persada, 2009), h. 524.



dalam jangka panjang dilakukan untuk mempertahankan produk-produk
yang suda hada agar tetap eksis. Secara umum, memahami konsep bauran
pemasaran dalam, maka perlu diperkenalkan suatu pemahaman mengenai
konsep bauran pemasaran yang dikemukakan oleh Kotler yang
memperkenalkan konsep bauran pemasaran produk yang dikenal dengan
konsep 4P (product, price, promotion, place).

Marketing mix atau 4P merupakan suatu set peralatan pemasaran yang
digunakan oleh suatu perusahaan untuk mencapai obyek pemasaran yang
ditetapkan dalam pasar sasaran. Marketing mix meliputi produk, harga,
promosi dan distribusi. Dalam bauran produk, perusahaan hendaknya
memilih jenis produk yang akan diproduksi dan menciptakan suatu produk
yang dapat diterima oleh masyarakat. Keputusan mengenai produk
meliputi bentuk fisik, pemberian merek, bungkusan/kemasan, warna,
mutu, ciri dan keistimewaan yang dimiliki.

Harga merupakan salah satu unsur penting dalam bauran pemasaran
yang menghasilkan pendapatan dari penjualan produk dan juga
menentukan nilai suatu produk. Biaya, keuntungan, persaingan dan
perubahan keinginan pasar merupakan hal-hal yang perlu dipertimbangkan
dalam penetapan harga suatu produk. Untuk bauran promosi dalam hal ini
merupakan sarana komunikasi antara produsen dengan konsumen. Dengan
adanya komunikasi, konsumen akan mengetahui produk yang dipasarkan

oleh produsen.



Promosi sangat diperlukan oleh setiap perusahaan karena tingkat
persaingan yang tajam antar perusahaan dalam berbagai industri, jumlah
konsumen potensial yang semakin meningkat dan digunakan untuk
mempertahankan penjualan di masa resesi. Promosi bertujuan untuk
memodifikasi tingkah laku, memberitahu, membujuk dan mengingatkan.
Umumnya promosi yang diterapkan meliputi periklanan, penjualan
perorangan, promosi dan penjualan publisitas. Bauran pemasaran terakhir
yaitu distribusi sebagai suatu serangkaian organisasi yang saling
tergantung dan terlibat dalam proses untuk menjadikan suatu produk atau
jasa siap untuk digunakan atau komunikasi.

Kegiatan pemasaran yang berorientasi pada tujuan senantiasa menjadi
akses kemajuan suatu pemasaran. Karenanya Tunggal memperkenalkan
suatu teori yang disebut dengan teori sistem penjualan. Teori ini
menyatakan bahwa keunggulan dan kesuksesan aktivitas pemasaran dalam
penjualan adalah penguasaan tentang sistem penjualan yang berlaku. Pada
intinya setiap sistem penjualan yang berhasil adalah sistem yang
mengembangkan akses penjualan yang menguntungkan.*

Teori penjualan yang digunakan adalah teori yang dikembangkan oleh
Mike yang memperkenalkan teori “tujuan”. Artinya bahwa setiap kegiatan
pemasaran yang diterapkan pada dasarnya berorientasi pada tujuan. Tujuan
dalam pemasaran yaitu meningkatkan penjualan untuk mendapatkan

omzet.

* Muh. Adzim Masogi, Analisis Strategi Bauran Pemasaran Terhadap Peningkatan
Omzet Penjualan Produk Telkomsel Pada PT. Ardan Masogi di Kabupaten Pinrang,
(Makassar: tidak diterbitkan, 2014), h 41.



Strategi pemasaran yang baik memerlukan suatu pengetahuan tentang
apa yang sedang diminta oleh konsumen sehingga dapat dilakukan
penyesuaian pihak perusahaan terhadap keinginan tersebut. Salah satu
indikator berhasil tidaknya suatu aktifitas pemasaran dari suatu produk
dapat dilihat dari besar kecilnya omzet penjualan yang dicapai perusahaan
yang bersangkutan dalam suatu periode berikutnya. Umumnya bila omzet
penjualan yang diperoleh rendah maka keuntungannya akan rendah pula.
Hal ini mempunyai korelasi berbanding lurus antara omzet penjualan
dengan pendapatan sebuah perusahaan.

Strategi pemasaran dengan memperhatikan produk yang dihasilkan
berkualitas akan mempengaruhi tingkat penjualan. Harga yang ditawarkan
kepada konsumen terjangkau atau sesuai kebutuhan yang diharapkan oleh
konsumen sehingga akan meningkatkan penjualan. Promosi yang
dilakukan secara rutin baik melalui media massa dan media elektronik
(koran, internet) akan mempengaruhi minat konsumen terhadap produk
yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut. Saluran distribusi yaitu
penempatan lokasi perusahaan yang terjangkau atau strategis, sehingga
memudahkan konsumen untuk datang atau mengadakan transaksi akan
produk tersebut. Dari pentingnya peranan marketing mix dalam usaha
meningkatkan penjualan atau pencapaian laba yang diharapkan perusahaan

maka perusahaan harus tepat dalam menerapkan strategi pemasaran.’

> Andi Rizkgi Yunawan, Penerapan Strategi Marketing Mix dalam Meningkatkan
Volume Penjualan pada PT. Etrading Securities Gallery Semarang, (Surakarta: Univrsitas
Sebelas Maret, 2009), skripsi



Pemasaran dan pencapaian omzet penjualan adalah termasuk dalam
sebuah kegiatan yang dinamakan bisnis, sebenarnya dalam bisnis tidak
hanya membahas mengenai pemasaran dan juga penjualan. Namun penulis
hanya akan membahas pemasaran dan penjualan saja. Bisnis adalah suatu
sistem guna memproduksi barang dan jasa untuk memuaskan kebutuhan
masyarakat. Karena ia merupakan suatu sistem dalam masyarakat, maka
ada hubugan timbal balik antara bisnis dan unsur-unsur lain di masyarakat.

Bisnis merupakan suatu sistem, dan berdiri dari beberapa sub-sistem
yang lebih kecil yang disebut industri. Setiap industri terdiri daripada
banyak perusahaan yang masing-masing memproduksi beraneka jenis
produk. Setiap perusahaan terdiri dari beberapa sub-sistem yaitu: produksi,
pemasran dan keuangan. Pada dasarnya, sebuah sistem perusahaan
memperoleh masukan dari lingkungannya, lalu memproduksinya, dan
kemudian menghasilkan sesuatu untuk kepentingan sistem yang lebih
besar.°

Sebuah perusahaan untuk bisa bersaing dengan pengusaha yang lain,
maka sebuah perusahaan tersebut harus mempunyai strategi agar tetap
survive, demikian juga yang dilakukan oleh Usaha Dagang Enggal Jaya.
Usaha Dagang Enggal Jaya terletak di Desa Dawung Kecamatan
Ringinrejo Kabupaten Kediri.

Dari uraian diatas maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian

dengan membahas mengenai strategi marketing mix, maka terpilih judul

® Manullang, Pengantar Bisnis, (Yogyakarta: Gadjah Mada University Press, 2008), h. 9



YStrategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Omset Penjualan Di Usaha
Dagang Enggal Jaya di Desa Dawung Kecamatan Ringinrejo
Kabupaten Kediri Dalam Perspektif Ekonomi Syariah”

. Fokus Penelitian

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan diatas, maka
peneliti menetapkan rumusan masalah yang terkait dengan penelitian ini
guna menjawab segala permasalahan yang ada. Adapun rumusan masalah
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Bagaimana strategi marketing mix dalam meningkatkan omzet
penjualan di Usaha Dagang Enggal Jaya?

2. Kendala apa saja yang ditemui dalam pelaksanaan stategi marketing
mix untuk meningkatkan omzet penjualan di Usaha Dagang Enggal
Jaya?

3. Bagaimana Strategi marketing mix menurut Perspektif Ekonomi
Syariah?

. Tujuan Penelitian

Sesuai rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini yaitu:

1. Untuk mendeskripsikan strategi marketing mix dalam meningkatkan
omzet penjualan di Usaha Dagang Enggal Jaya.

2. Untuk mengetahui kendala strategi marketing mix dalam meningkatkan
omzet penjualan di Usaha Dagang Enggal Jaya.

3. Untuk mengetahui strategi marketing mix menurut Perspektif Ekonomi

Syariah.



D. Batasan Penelitian
Dengan adanya suatu permasalahan yang dijelaskan dilatar belakang,
maka untuk memberikan arah yang jelas dalam penelitian ini penulis
membatasi pada masalah-masalah berikut:
1. Strategi marketing mix yang diterapkan oleh Usaha Dagang
Enggal Jaya Kediri untuk meningkatkan Omzet Penjualan.
2. Kendala yang terjadi dalam menerapkan Strategi marketing mix
untuk meningkatkan Omzet Penjualan di Usaha Dagang Enggal
Jaya Kediri.
3. Strategi marketing mix menurut Perspektif Ekonomi Syariah.
E. Kegunaan Penelitian
Kegunaan yang diharapkan penulis antara lain:
1. Secara Teoretis
Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan bisa bermanfaat
bagi pembaca dan menambah wawasan serta mengembangkan disiplin
ilmu pengetahuan tentang manajemen pemasaran, khususnya tentang
pemasaran di usaha dagang enggal jaya.
2. Secara praktis
a. Bagi Praktisi
Hasil penelitian ini diharapkan dapat ,emjadi salah satu
masukan atau sumbangan pemikiran bagi UD. Enggal Jaya untuk
menentukan langkah-langkah selanjutnya menghadapi masalah

mengenai target penjualan khususnya di UD. Enggal Jaya.



b. Bagi Akademik
Sebagai sumbangsih perbendaharaan di IAIN Tulungagung
khususnya mengenai Strategi pemasaran dalam meningkatkan

omzet penjualan.

c. Bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan penelitian
sejenis dan sebagai pengembangan penelitian lebih lanjut.
Penelitian ini juga merupakan bahan informasi tentang strategi
pemsaran dalam meningkatkan omset penjualan.
F. Penegasan lIstilah
1. Definisi konseptual

a. Strategi adalah penentuan dasar goal jangka panjang dan tujuan
perusahaan serta pemakaian cara-cara dan alokasi sumber-sumber
yang diperlukan untuk mencapai tujuan.’

b. Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-
kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa
yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada
maupun pembeli potensial.®

c. Marketing mix adalah kombinasi dari empat variabel atau

kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan,

” Supriono, Manajemen Strategi dan Kebijakan Bisnis, (Yogyakarta: BPFE, 1985), h. 8
& Basu Swastha, Manajemen Pemasaran Modern,(Yogyakarta: Liberty, 2005) hal. 5



yaitu: produk, struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem
distribusi.®

d. Omzet Penjualan adalah akumulasi dari kegiatan penjualan suatu
produk barang barang dan jasa yang dihitung secara keseluruhan
selama kurun waktu tertentu secara terus menerus atau dalam satu
proses akuntansi.*

e. Bisnis adalah segala aktivitas dari berbagai institusi yang
menghasilkan barang dan jasa yang perlu untuk kehidupan
masyarakat sehari-hari.*

2. Definisi operasional
Secara operasional yang dimaksud dari strategi pemsaran dalam
meningkatkan omset penjualan di Usaha Dagang Enggal Jaya Kediri
dalam melakukan pemasaran untuk meningkatkan omset penjualan.
G. Sistematika Penulisan
Adapun sisematika penulisan ini ditulis dalam lima bab, yang terdiri dari:
BAB |: PENDAHULUAN

Bab ini nemuat latar belakang masalah, fokus penelitian, tujuan

penelitian, batasan penelitian, kegunaan penelitian, penegasan istilah, dan

sistematika penulisan skripsi.

° Basu Swastha, Azaz-Azaz Marketing, (Yogyakarta: LIBERTY YOGYAKARTA,
1984), hal. 42.

19 Nissa Nurfitria, Analisis Perbedaan Omzet Penjualan Berdasarkan Jenis Hajatan dan
Waktu (Studi Pada Catering Sonokembang Semarang), Jurnal Penelitian.

1 Manullang, Pengantar Bisnis, (Yogyakarta: Gadjah Mada University Press, 2008),
hal. 3



BAB II: KAJIAN PUSTAKA

Bab ini memuat landasan teori dari marketing mix, pemasaran syariah,

omzet penjualan, bisnis, penelitian terdahulu dan kerangka berfikir.
BAB Ill: METODE PENELITIAN

Bab ini memuat pendekatan dan jenis penelitian, lokasi penelitain,
kehadiran peneliti, data dan sumber data, teknik pengumpulan data, teknik
analisis data, pengecekan keabsahan temuan, dan tahap-tahap penelitian.
BAB IV: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini menjabarkan mengenai hasil penelitian yang diperoleh
dengan cara-cara yang dijabarkan dalam metode penelitian. Tata letak
Usaha Dagang Enggal Jaya, sejarah dan landasan hukum, visi dan misi
Usaha Dagang Enggal Jaya, lokasi penelitian, Struktur organisasi Usaha
Dagang Enggal Jaya, susunan pengelolaan, bentuk kegiatan dan produk
Usaha Dagang Enggal Jaya.

Dan menjelaskan pembahasan mengenai keterkaitan antara teori dan
data hasil penelitian yang telah di dapat. Sehingga kejelasan akan terlihat
dalam pembahasan ini. Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Omset
Penjulan di Usaha Dagang Enggal Jaya.

BAB V: PENUTUP

Dalam penutup meliputi kesimpulan, dan saran yang dihasilkan dari

keseluruhan pembahasan yang telah disampaikan. Kemudian dileengkapi

dengan daftar pustaka.



