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A. Pengertian Peran
1. Definisi Peran

Istilah peran dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia mempunyai arti
pemain sandiwara (film), tukang lawak pada permainan makyong, seperangkaT
tingkat yang diharapkan dimiliki oleh orang yang berkedudukan Di
masyarakat.! Peran merupakan aspek dinamis kedudukan (status), apabila
seseorang melaksanakan hak dan kewajibannya sesuai dengan kedudukannya,
maka ia menjalankan suatu peranan.?

Istilah peran sering dikaitkan dengan posisi atau kedudukan seseorang
atau “peran” dikaitkan dengan apa yang dimainkan oleh seorang aktor dalam
suatu drama. Kata “peran” atau role dalam bahasa inggris diambil dari
dramaturgy atau seni teater. Dalam seni teater seorang aktor diberi peran yang
harus dimainkan sesuai dengan plotnya, dengan alur ceritanya dan dengan
lakonnya. Dikaitkan dengan perilaku individu dalam kesehariannya hidup
bermasyarakat berhubungan erat dengan peran. Karena peran mengandung hal
dan kewajiban yang harus dijalani seorang individu dalam masyarakat, sebuah
peran juga harus dijalankan sesuai dengan norma-norma yang berlaku juga di

masyarakat.®

! Departemen Pendidikan dan Kebudayaan, Kamus Besar Bahasa Indonesia, cet.ll,(Jakarta: Balai
Pustaka, 1989), 667.

2 Soerjono soekanto, Sosiologi Suatu Pengantar, (Jakarta: Raja Grafindo Peprsada, 2002), 243.

3 Gita Rosalita Armelia dan Anita Damayantie, Jurnal Sociologie Vol 1, Peran PTPN VII dalam
Pemberdayaan Home Industri Keripik Pisang. 337-338



Peran yang dijelaskan dalam status, kedudukan dan peran dalam masyarakat dapat
dijelaskan melalui beberapa cara, yaitu pertama penjelasan historis. Menurut penjelasan
historis, konsep peran semula dipinjam dari kalangan yang memiliki hubungan erat
dengan drama atau teater yang hidup subur pada zaman yunani kuno. Dalamhal ini, peran
berarti karakter yang disandang atau dibawakan oleh seorang aktor dalam sebuah pentas
dengan lakon tertentu. Kedua, pengertian peran menurut ilmu sosial, suatu fungsi yang
dibawakan seseorang ketika menduduki jabatan tertentu, sesorang dapat memainkan
fungsinya karena posisi yang didudukinya tersebut. Seorang individu akan terlihat status
sosialnya dapat dilihat dari peranan yang dijalankan dalam kesehariannya. Peran atau
peranan, berarti sesuatu yang menjadi bagian atau yang memegang pimpinan yang
terutama.*

”peran juga merupakan suatu konsep prihal apa yang dapat dilakukan individu
yang penting bagi struktur sosial masyarakat, peran meliputi norma-norma yang
dikembangkan dengan posisi atau tempat seseorang dalam masyarakat, peran dalam arti
ini merupakan rangkaian peraturan-peraturan yang membimbing seseorang dalam
kehidupan kemasyarakatan™.

Dari beberapa pengertian diatas, penulis menyimpulkan bahwa peran merupakan
sikap atau perilaku yang diharapkan oleh banyak orang atau sekelompok orang terhadap

seseorang yang memiliki status atau kedudukan tertentu.

B. Strategi

1. Pengertian Strategi

4 Soejono Soekanto, Sosiologi Suatu Pengantar, (Jakarta: CV Rajawali, 1996), 38.
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Strategi berasal dari kata Yunani strategos, yang berarti Jenderal. Oleh karena itu
kata strategi secara harfiah berarti “Seni dan Jenderal”. Kata ini mengacu pada apa yang
merupakan perhatian utama manajemen puncak organisasi. Secara khusus, strategi
adalah penempatan misi perusahaan, penetapan sasaran organisasi dengan mengikat
kekuatan eksternal dan internal, perumusan kebijakkan dan strategi tertentu mencapai
sasaran dan memastikan implementasinya secara tepat, sehingga tujuan dan sasaran
utama organisasi akan tercapai.’

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan gagasan,
perencanaan, daneksekusi, sebuah aktivitas dalam kurun waktu tertentu. Di dalam
strategi yang baik terdapat kordinasi tim kerja, memiliki tema mengidentifikasi faktor
pendukungnya sesuai dengan prinsip-prinsip pelaksanaan gagasan secara rasional,
efesiensi dalam pendanaan dan memiliki taktik untuk mencapai tujuan secara efektif.
Strategi menunjukkan arahan umum yang hendak ditempuh oleh organisasi untuk
mencapai tujuannya. Strategi ini merupakan rencana besar dan rencana penting. Setiap
organisasi untuk mencapai tujuannya. Strategi ini merupakan rencana besar dan rencana
penting. Setiap organisasi yang dikelola secara baik memiliki strategi, walaupun tidak
dinyatakan secara eksplisit. Mengenai defenisi strategi berikut ini akan disebutkan

beberapa defenisi:

Menurut Alfred Chandler strategi adalah penetapan sasaran dan arahan tindakan

serta alokasi sumber daya yang diperlukan untuk mencapai tujuan.

® Syafi’i Antonio, Bank Syariah dari Teori ke Praktek, Cet. 1 (Jakarta: Gemalnsani, 2001), hal: 153-157
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Menurut Kenneth Andrew strategi adalah pola sasaran, maksud atau tujuan
kebijakan serta rencana. Rencan penting untuk mencapai tujuan itu yang dinyatakan
dengan cara seperti menetapkan bisnis yang dianut dan jenis atau akan menjadi apa jenis
organisasi tersebut.

Menurut Buzzel dan Gale strategi adalah kebijakan dan keputusan kunci yang
digunakan untuk manajemen, yang memiliki dampak besar pada kinerja keuangan.
Kebijakan dan keputusan ini biasanya melibatkan sumber daya yang penting dan tidak
dapat diganti dengan mudah.

Menurut Konichi Ohinea strategi bisnis adalah keunggulan bersaing
satusatunya maksud perencanaan memperoleh, seefesien mungkin, kedudukan paling
akhir yang dapat dipertahankan dalam menghadapi pesaing-pesaingnya. Jadi, strategi
perusahaan merupakan upaya mengubah kekuatan perusahaan yang sebanding dengan
kekuatan pesaing-pesaingnya, dengan cara yang paling efesien.

Strategi  merupakan faktor yang paling penting dalam mencapai tujuan
perusahaan, keberhasilan suatu usaha tergantung pada kemampuan pemimpin yang bisa
dalam merumuskan strategi yang digunakan. Strategi perusahaan sangat tergantung dari
tujuan perusahaan, keadaaan dan lingkuangan yang ada. Strategi adalah keseluruhan
upaya, dalam rangka mencapai sasaran dan mengarah kepengembangan rencana

marketing yang terinci.

2. Jenis- jenis Strategi
Terdapat lima jenis strategi, yaitu:

a. Strategi penetrasi pasar



Penetrasi pasar atau penerobosan pasar merupakan usaha perusahaan meningkatkan
jumlah nasabah baik secara kuantitas maupun kualitas pada pasar saat ini melalui
promosi dan distribusi secara aktif. Strategi ini cocok untuk pasar yang sedang tumbuh
dengan lamban.
b. Strategi pengembangan produk
Strategi pengembangan produk merupakan usaha meningkatkan jumlah konsumen
dengan cara mengembangkan atau memperkenalkan produk-produk baru perusahaan.
Inovasi dan kreativitas dalam penciptaan produk menjadi salah satu kunci utama dalam
strategi ini. Perusahaan selalu berusaha melakukan pembaharuan atau pengenalan produk
baru kepada konsumen. Perusahaan tiada henti terus melakukan eksplorasi terhadap
kebutuhan pasar dan berupaya untuk memenuhi kebutuhan pasar tersebut.
c. Strategi pengembangan pasar
Strategi pengembangan pasar merupakan salah satu untuk membawa produk kearah pasar
baru dengan membuka atau mendirikan atau anak-anak cabang baru yang dianggap cukup
strategis atau menjalin kerjasama dengan pihak lain dalam rangka untuk menyerap
konsumen baru. Manajemen menggunakan strategi ini bila mana pasar sudah padat dan

peningkatan bagian pasar sudah sangat besar atau pesaing kuat.

. Strategi intergrasi

Strategi integrasi merupakan strategi pilihan akhir yang biasanya ditempuh oleh para
perusahaan yang mengalami kesulitan likuiditas sangat parah. Biasanya yang akan
dilakukan adalah strategi diversifikasi horizontal, yaitu penggabungan perusahaan-
perusahaan.

e. Strategi diversifikasi



Strategi diversifikasi baik konsentrasi maupun diversivikasi konglomerat. Diversivikasi
yang dimaksud disini adalah perusahaan memfokuskan pada suatu segmen pasar tertentu
dengan menawarkan berbagai varian produk perusahaan dimiliki. Sementara
diversifikasi konglomerat adalah perbankan memfokuskan dirinya dalam memberikan
berbagai varian produk perusahaan kepada kelompok konglomerat (korpoorat).®
C. Pengertian Pemasaran
1. Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan
pertukaran produk dan nilai dengan yang lain. Pemasaran melibatkan proses perencanaan
dan penetapan konsepsi, penetapan harga, promosi dan distribusi gagasan, barang dan
jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan individu dan organisasi

Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu, dan menyatu di
bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan
untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain, strategi
pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi
arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-
masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan
dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaiangan yang selalu berubah. Startegi
ialah pemikiran pemasaran yang merupakan alat bagi unit pemasaran untuk mencapai
sasaran pemasaran.’

Menurut Marrus, strategi didefinisikan sebagai suatu proses penentuan rencana
para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai

penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai. Strategi

5 Hari Suminto, Pemasaran Blak-blakan, (Batam: Inter Aksara, 2002), hal: 20
7 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2010), 168-169.
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didefinisikan secara untuk menguasai pasar. khusus sebagai tindakan yang bersifat
incremental (senantiasa meningkat) dan terus-menerus, serta dilakukan berdasarkan
sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh para pelanggan di masa depan.® Jadi,
strategi pemasaran merupakan proses perencanaan perusahaan dalam memasarkan dan
memperkenalkan produk ataupun jasa yang ditawarkan kepada konsumen untuk
mencapai suatu tujuan dengan segala risiko yang akan dihadapi.

Strategi pemasaran memiliki tiga komponen yakni segmentasi, targeting dan

positioning.

a. Segmentasi

Pasar memiliki banyak tipe pelanggan, produk dan kebutuhan. Pemasar harus
bisa menentukan segmen mana yang dapat menawarkan peluang yang terbaik.
Konsumen dikelompokkan dan dilayani dalam berbagai cara berdasarkan faktor
geografis, demografis, psikografis, dan perilaku. Proses pembagian pasar menjadi
kelompok pembeli berbeda yang mempunyai kebutuhan, karakteristik, atau perilaku
berbeda, yang mugkin memerlukan produk atau program pemasaran terpisah disebut
segmentasi pasar.® Dasar-dasar untuk membuat segmentasi pasar konsumen

dikelompokkan menjadi empat variable, sebagai berikut:°

1) Segmentasi berdasarkan geografis

Segmentasi pasar ini dilakukan dengan mengelompokkan konsumen menurut
skala wilayah atau letak geografis yang dapat dibedakan berdasarkan wilayah,

iklim, kota atau desa. Kriteria geografis digunakan dalam segmentasi pasar,

8 Umar, Strategic Management in Action, Konsep, Teori, dan Teknik Menganalisis Manajemen
Strategis Strategic Business Unit Berdasarkan Konsep Michael R. Porter, Fred R. David, dan
WheelanHunger, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2001), 31.

° Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2006), 59.
10 Sofjan Assauri, 155-160.



mengingat potensi pasar bagi produk perusahaan dapat dipengaruhi oleh lokasi
pasar, di mana faktor biaya operasi dan besarnya permintaan berbeda-beda dari
masing-masing wilayah.
2) Segmentasi berdasarkan demografis
Segmentasi pasar ini dilakukan dengan mengelompokkan konsumen menjadi
bagian pasar menurut variable-variabel demografis, yaitu umur, jenis kelamin,
pekerjaan, pendapatan, jumlah anggota keluarga, pendidikan, kelas social,
keturunan atau suku bangsa, agama.
3) Segmentasi berdasarkan psikologis
Segmentasi pasar ini, dilakukan dengan mengelompokkan konsumen atau
pembeli menjadi bagian pasar menurut variablevariabel pola atau gaya hidup (life
style) dan kepribadian (personality). Sebagai contoh, segmen pasar produknya
adalah masyarakat yang bergaya hidup konsumtif dan mewah berbeda dengan
segmen pasar masyarakat yang bergaya hidup produktif dan hemat, yang
mementingkan kualitas dengan harga yang relative murah.
4) Segmentasi berdasarkan perilaku
Segmentasi pasar ini, dilakukan dengan mengelompokkan konsumen atau
pembeli menjadi bagian pasar menurut variable-variabel tingkah laku atau perilaku
orangnya, yang dipengaruhi dan tercermin dari pengetahuannya, sikap, pemakaian
atau tanggapan mereka terhadap suatu produk.
b. Targeting
Definisi targeting menurut adalah proses pengevaluasian segmentasi dan
pemfokusan strategi pemasaran pada sebuah negara, provinsi, atau sekelompok orang

yang memiliki potensi untuk memberikan respon. Target pasar dapat juga diartikan



sebagai kegiatan yang berisi dan menilai serta memilih satu atau lebih segmen pasar
yang akan dimasuki oleh suatu perusahaan.
c. Positioning
Penempatan produk (positioning) mencakup kegiatan merumuskan penempatan
produk dalam persaingan dan menetapkan bauran pemasaran yang terperinci. Pada
hakekatnya penempatan produk adalah tindakan merancang produk dan bauran
pemasaran agar tercipta kesan tertentu diingatan konsumen menjelaskan beberapa cara
product positioning yang dapat dilakukan pemasar dalam memasarkan produk kepada
konsumen yang dituju.?
2. Bauran Pemasaran
Menurut Djaslim Saladin Bauran Pemasaran adalah “serangkaian dari variabel
pemasaran yang dapat dikuasai oleh perusahaan dan digunakan untuk mencapai tujuan
dalam pasar sasaran”.
Sedangkan menurut Kotler yang dialihbahasakan oleh Benyamin Molan , Bauran
Pemasaran adalah “seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk
mencapai tujuan pemasarannya”. Kotler yang dialih bahasakan oleh Benyamin Molan
mengklasifikasikan 4 unsur dari alat-alat bauran pemasaran yang terdiri dalam
pemasaran barang, diantaranya adalah : produk (product), harga (price), tempat
(place),dan promosi (promotion). Adapun pengertian dari masing-masing variabel
bauran pemasaran tersebut akan dijelaskan dibawabh ini:
a. Produk (Product)
Produk merupakan unsur terpenting dalam bauran pemasaran yang memiliki berbagai
macam arti dan makna, namun secara umum produk adalah segala sesuatu yang dapat

ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, dibeli, digunakan dan dikonsumsi. Istilah

11 Hari Wijaya (2016), Strategi Segmentation, Targeting, dan Positioning, serta Strategi Harga
pada Perusahaan Kecap Blekok Cilacap, Asian Journal of Innovation and Enterpreneurship, Vol.
01, No. 03.



produk mencakup benda fisik, jasa, kepribadian, tempat, organisasi, atau ide.
Keputusan-keputusan mengenai produk mencakup kualitas, kestimewaan, jenis merk,
kemasan, pengembangan, bersarkan penelitian pasar, pengujian dan pelayanan pra dan
purna jual.

b.Harga (Price)
Harga adalah jumlah uang yang harus dibayar pembeli untuk memperoleh
produk.Harga merupakan unsur terpenting kedua dalam bauran pemasaran setelah
produk dan merupakan satu-satunya unsur dalam bauran pemasaran yang menghasilkan
pendapatan penjualan, sedangkan unsur-unsur lainnya merupakan pengeluaran biaya
saja. Keputusan-keputusan mengenai harga mencakup tingkat harga, potongan harga,
keringanan periode pemasaran, dan rencana iklan yang dibuat oleh produsen.
Penentuan harga merupakan titik kritis dalam bauran pemasaran karena harga
menentukan pendapatan dari suatu usaha. Disamping itu juga harga merupakan satu-
satunya unsur bauran pemasaran yang merupakan penerimaan penjualan, sedangkan
unsur lainnya merupakan unsur biaya apa saja.
Keputusan penentuan harga juga sangat signifikan dalam penentuan nilai atau manfaat
yang dapat diberikan kepada pelanggan dan memainkan peranan penting dalam
gambaran kualitas produk.

c. Lokasi (Place)
Lokasi adalah : “The various the company undertakes to make the product accessible
and available to target customer”.Lokasi merupakan berbagai kegiatan yang dilakukan
oleh perusahaan untuk membuat produknya mudah diperoleh dan tersedia pada
konsumen sasaran.Lokasi memiliki peranan yang sangat penting dalam membantu

perusahaan guna memastikan produknya.
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Hal ini dikarenakan tujuan dari lokasi adalah menyediakan barang dan jasa yang
dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen pada waktu dan tempat yang tepat. Lokasi
juga menunjukkan berbagai kegiatan yang dilakukan oleh produsen untuk menjadikan
suatu produk yang dihasilkan dapat diperoleh dan tersedia bagi konsumen pada waktu
dan tempat yang tepat dimanapun konsumen berada.

. Promosi (Promotion)

Promosi adalah berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan dengan tujuan utama
untuk menginformasikan, membujuk, mempengaruhi dan mengingatkan konsumen agar
membeli produk dari perusahaan. Dalam hal ini keputusan-keputusan yang diambil
mencakup iklan, penjualan personal, promosi penjualan, dan publikasi.

Untuk mencapai target penjualan, maka perusahaan lebih fokus perhatian
dalam berkomunikasi dengan pelanggan melalui produk yang disampaikan. Promosi
juga menjadi salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran.Seberapa
bagus kualitas produk yang disampaikan apabila konsumen membelinya.

Dari defenisi yang ada, maka dapat diambil kesimpulan bahwa bauran
pemasaran (marketing mix) merupakan sekumpulan variabel-variabel pemasaran yang
dapat dikendalikan dan dipergunakan perusahaan dalam mencapai pasar sasaran dan

meningkatkan kinerja penjualan sehingga mampu bersaing dengan para pesaing.
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D. Volume Penjualan
1. Pengertian Penjualan

Istilah penjualan sering disalah artikan dengan istilah pemasaran, bahkan ironisnya ada
yang menganggap Sama pengertian antara penjualan dengan pemasaran. Kesalah
pahaman tidak hanya pada praktek penjualan tetapi juga pda struktur organisasi
perusahaan. Pada hakekatnya kedua istilah tersebut memiliki arti dan ruang lingkup
berbeda. Pemasaran meniliki arti yang lebih luas meliputi berbagai fungsi perusahaan,
sedangkan penjualan merupakan bagian dari kegiatan pemasaran itu sendiri. Dengan
demikian penjualan tidak sama dengan pemasaran.*2

Penjualan adalah jumlah uang dibebankan dan dapat dilakukan secara kredit maupun
tunai dan pada umumnya kepada beberapa pelanggan. Penjualan secara kredit ‘“Piutang
Dagang”. Seperti halnya waktu membeli, ketika menjual perusahaan terikat dengan
syarat jual beli tertentu. Pada waktu menjual, kadang- kadang perusahaan harus
menerima pengembalian barang atau memberi potongan harga. Hal ini terjadi kalau
barang yang dijual tidak sesuai dengan permintaan pembeli. Penerimaan kembali barang
yang telah dijual disebut penjualan retur (sales return), sedang pemberian potongan

harga disebut pengurangan harga (sales allowances).

12 Zulkarnain, Ilmu Menjual Pendekatan Teoritis dan Kecakapan Menjual, (Yogyakarta: Graha Iimu, 2012), 9.
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Pada umumnya penjualan retur dan pengurangan harga dicatat dalam satu akun,
yang disebut: penjualan retur dan pengurangan harga (sales return and
allowances).Konsep penjualan merupakan sebuah orientasi bisnis lain. Konsep penjualan
menyatakan bahwa para konsumen dari perusahaanperusahaan apabila dibiarkan
mengikuti pilihan mereka sendiri, normal tidak akan membeli produk-produk organisasi
dalam jumlah cukup. Maka oleh karenanya organisasi-organisasi perlu melaksanakan
penjualan secara agresif. Adanya penjualan dapat tercipta suatu proses pertukaran barang
atau jasa antara penjual dengan pembeli. Didalam perekonomian kita (ekonomi uang),
seseorang yang menjual sesuatu akan mendapatkan imbalan berupa uang. Dengan alat
penukar berupa uang, orang akan lebih mudah memenuhi segala keinginannya dan
penjualan menjadi lebih mudah dilakukan.

Klasifikasi Transaksi Penjualan Transaksi penjualan barang dagang dalam
perusahaan dagang dapat dilakukan baik secara tunai maupun kredit, atau sebagian
secara tunai dan sisanya ibayar secara kredit. Setiap transaksi penjualan barang dagang
dicatat dalam perkiraan penjualan dan juga mempengaruhi harga pokok penjualan, laba,
kotor, dan persediaan barang dagang. Berikut ini beberapa Kklasifikasi transaksi
penjualan:t

a. Penjualan Tunai
Transaksi penjualan ini lazimnya dilakukan secara tunai. Pembeli langsung menyerahkan

sejumlah uang tunai yang oleh penjual dicatat melalui register kas.

b. Penjualan Kredit

13 Zulkarnain, Ilmu Menjual Pendekatan Teoritis dan Kecakapan Menjual,(Yogyakarta: Graha limu, 2012), 9.
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Dalam transaksi bisnis, biasanya penjual lebih menyukai penjualan secara tunai. Hal
ini karena adanya kepastian kas masuk, sehingga risiko dalam bisnis dapat
diminimalisasi. Sebaliknya, pembeli biasanya mencari alternatif untuk menunda
pembayaran dengan membeli secara kredit, dan pembeli mempunyai kesempatan
untuk mengalokasi dananya untuk keperluan yang lainnya.
c. Diskon Penjualan
Dalam transaksi jual beli biasanya diikuti dengan suatu perjanjian antara penjual dan
pembeli yang sifatnya mengikat. Syarat pembayaran adalah salah satu isinya perjanjian
yang erat hubungannya dengan pemberian diskon penjdualan, jangka waktu
pembayaran, dan besarnya diskon yang diberikan.
d.Transaksi Penjualan
Transaksi penjualan dilakukan dimana barang yang telah dikirimkan kepada pembeli,
maka dapat terjadi transaksi retur penjualan. Artinya, sejumlah barang yang telah dijual
atau dikirimkan, dikembalikan lagi oleh pihak pembeli dengan alasan tertentu.

Misalnya, karena rusak atau tidak sesuai dengan pemesanan.

2. Volume Penjualan
a. Pengertian Volume Penjualan
Menurut Schiffan, volume penjualan adalah tingkat penjualan yang diperoleh
perusahaan untuk periode tertentu dalam satuan (unit/total/rupiah).'* Menurut Basu

Swasta, penjualan adalah interaksi antara individu saling bertemu muka yang

14 Schiffan. Volume Penjualan, (Jakarta: Rineka Cipta, 2005), 118.

14



ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan
hubungan pertukaran sehingga menguntungkan bagi pihak lain. Para pengusaha
menggunakan istilah volume penjualan untuk menunjukkan pengarahan tenaga
penjualan atau disebut juga menejemen penjualan, kemudian, istilah tersebut
diartikan secara lebih luas lagi dengan penjualan dari seluruh kegiatan pemasaran,
distribusi fisik, penetapan Harga jual dan perencanaan produk tetapi sekarang istilah
itu sudah dibedakan dengan menunjukkan kegiatan pemasaran menjual produknya.*®

Tujuan yang hendak dicapai perusahaan adalah memaksimalkan profit
disamping perusahaan ingin tetap berkembang. Realisasi dari pada tujuan ini adalah
melalui volume penjualan yang mantap karena masalah penjualan merupakan kunci
dari sukses tidaknya suatu perusahaan.

Dalam kegiatan pemasaran kenaikan volume penjualan merupakan ukuran
efisensi, meskipun tidak setiap kenaikan volume penjualan diikuti dengan kenaikan
laba. Pengertian dari volume penjualan adalah jumlah dari kegiatan penjualan suatu
produk atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan dalam suatu ukuran waktu tertentu.

b. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan
Aktivitas penjualan banyak dipengaruhi oleh faktor yang dapat meningkatkan
aktivitas perusahaan, oleh karena itu manajer penjualan perlu memperhatikan faktor-
faktor yang mempengaruhi penjualan. Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan
menurut Basu Swasta dan Irawan, sebagai berikut:
a. Kondisi dan kemampuan penjual
Transaksi jual beli atau pemindahan hak milik biaya komersial atas barang dan
jasa itu pada prinsipnya melibatkan dua pihak, yaitu penjual sebagai pihak

pertama dan pembeli sebagai pihak kedua. Disini penjual harus dapt meyakinkan

15 Basu Swasta, Manajemen Penjualan, (Yogyakarta: Liberty, 2002), 403.
16 Basu Swasta, Manajemen Penjualan, (Yogyakarta: Liberty, 2002), 405.
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kepada pembelinya agar dapat berhasil mencapai sasaran penjualan yang
diharapkan.
b. Kondisi pasar
Pasar, sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi sasaran dalam
penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan penjualannya. Adapun faktor —
faktor kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah:
1) Jenis pasarnya, apakah pasar konsumen, pasar industry, pasar penjual, pasar
pemerintah, ataukah pasar internasional.
2) Kelompok pembeli atau segmen pasarnya.
3) Daya belinya.
4) Frekuensi pembelinya.
5) Keinginan dan kebutuhannya.
c. Modal
Akan lebih sulit bagi penjual untuk menjual barangnya apabila barang yang
dijual tersebut belum dikenal oleh calon pembeli, atau apabila pembeli jauh dari
tempat penjual. Dalam keadaan seperti ini, penjual harus memperkenalkan dulu
membawa barangnya ketempat pembeli. Unutk melaksanakan maksud tersebut
diperlukan adanya sarana atau usaha, seperti: alat transport, tempat peragaan baik
didalam perusahaan maupun diluar perusahaan, usaha promosi, dan sebagainya.
Semua ini hanya dapat dilakukan apabila penjual memiliki sejumlah modal untuk
keperluan semuanya.
d. Kondisi organisasi perusahaan
Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan ini ditangani oleh
bagian tersendiri (bagian penjualan) yang dipegang orang — orang tertentu atau

bidang penjualan. Lain halnya dengan perusahaan kecildimana masalah
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penjualan ditangani oleh orang yang juga melakukan fungsi — fungsi lain. Hal
ini disebabkan karena jumlah tenaga kerjanya sedikit, sistem organisasi lebih
sederhana, masalah-masalah yang dihadapi, serta sarana yang dimilikinya juga
tidak sekompleks perusahaan besar. Biasanya, masalah penjualan ini ditangani
sendiri oleh pimpinan dan tidak diberikan kepada orang lain.
e. Faktor lain

Faktor-faktor lain seperti: periklanan, peragaan, kampanye, pemberian
hadiah, sering mempengaruhi penjualan. Namun untuk melaksanakannya,
diperlukan sejumlah dana yang tidak sedikit. Bagi perusahaan yang bermodal
kuat, kegiatan ini secara rutin dapat dilakukan. Sedangkan bagi perusahaan

kecil, kegiatan ini lebih jarang dilakukan.

17



	BAB II
	LANDASAN TEORI
	A. Pengertian Peran
	1.  Definisi Peran
	Istilah peran dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia mempunyai arti pemain sandiwara (film), tukang lawak pada permainan makyong, seperangkaT tingkat yang diharapkan dimiliki oleh orang yang berkedudukan Di masyarakat.  Peran merupakan aspek dinamis kedud...
	Istilah peran sering dikaitkan dengan posisi atau kedudukan seseorang atau “peran” dikaitkan dengan apa yang dimainkan oleh seorang aktor dalam suatu drama. Kata ”peran” atau role dalam bahasa inggris diambil dari dramaturgy atau seni teater. Dalam se...
	Peran yang dijelaskan dalam status, kedudukan dan peran dalam masyarakat dapat dijelaskan melalui beberapa cara, yaitu pertama penjelasan historis. Menurut penjelasan historis, konsep peran semula dipinjam dari kalangan yang memiliki hubungan erat den...
	”peran juga merupakan suatu konsep prihal apa yang dapat dilakukan individu yang penting bagi struktur sosial masyarakat, peran meliputi norma-norma yang dikembangkan dengan posisi atau tempat seseorang dalam masyarakat, peran dalam arti ini merupakan...
	Dari beberapa pengertian diatas, penulis menyimpulkan bahwa peran merupakan sikap atau perilaku yang diharapkan oleh banyak orang atau sekelompok orang terhadap seseorang yang memiliki status atau kedudukan tertentu.
	B. Strategi
	1. Pengertian Strategi
	Strategi berasal dari kata Yunani strategos, yang berarti Jenderal. Oleh karena itu kata strategi secara harfiah berarti “Seni dan Jenderal”. Kata ini mengacu pada apa yang merupakan perhatian utama manajemen puncak organisasi. Secara khusus, strategi...
	Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan gagasan, perencanaan, daneksekusi, sebuah aktivitas dalam kurun waktu tertentu. Di dalam strategi yang baik terdapat kordinasi tim kerja, memiliki tema mengidentifikasi faktor penduku...
	Menurut Alfred Chandler strategi adalah penetapan sasaran dan arahan tindakan serta alokasi sumber daya yang diperlukan untuk mencapai tujuan.
	Menurut Kenneth Andrew strategi adalah pola sasaran, maksud atau tujuan  kebijakan serta rencana. Rencan penting untuk mencapai tujuan itu yang dinyatakan dengan cara seperti menetapkan bisnis yang dianut dan jenis atau akan menjadi apa jenis organisa...
	Menurut Buzzel dan Gale strategi adalah kebijakan dan keputusan kunci yang digunakan untuk manajemen, yang memiliki dampak besar pada kinerja keuangan. Kebijakan dan keputusan ini biasanya melibatkan sumber daya yang penting dan tidak dapat diganti de...
	Menurut Konichi Ohinea strategi bisnis adalah keunggulan bersaing satusatunya maksud perencanaan memperoleh, seefesien mungkin, kedudukan paling akhir yang dapat dipertahankan dalam menghadapi pesaing-pesaingnya. Jadi, strategi perusahaan merupakan up...
	Strategi merupakan faktor yang paling penting dalam mencapai tujuan perusahaan, keberhasilan suatu usaha tergantung pada kemampuan pemimpin yang bisa dalam merumuskan strategi yang digunakan. Strategi perusahaan sangat tergantung dari tujuan perusahaa...
	2. Jenis- jenis Strategi
	Terdapat lima jenis strategi, yaitu:
	a. Strategi penetrasi pasar
	Penetrasi pasar atau penerobosan pasar merupakan usaha perusahaan meningkatkan jumlah nasabah baik secara kuantitas maupun kualitas pada pasar saat ini melalui promosi dan distribusi secara aktif. Strategi ini cocok untuk pasar yang sedang tumbuh deng...
	b.  Strategi pengembangan produk
	Strategi pengembangan produk merupakan usaha meningkatkan jumlah konsumen dengan cara mengembangkan atau memperkenalkan produk-produk baru perusahaan. Inovasi dan kreativitas dalam penciptaan produk menjadi salah satu kunci utama dalam strategi ini. P...
	c. Strategi pengembangan pasar
	Strategi pengembangan pasar merupakan salah satu untuk membawa produk  kearah pasar baru dengan membuka atau mendirikan atau anak-anak cabang baru yang dianggap cukup strategis atau menjalin kerjasama dengan pihak lain dalam rangka untuk menyerap kon...
	d.  Strategi intergrasi
	Strategi integrasi merupakan strategi pilihan akhir yang biasanya ditempuh oleh para perusahaan yang mengalami kesulitan likuiditas sangat parah. Biasanya yang akan dilakukan adalah strategi diversifikasi horizontal, yaitu penggabungan perusahaan-peru...
	e.  Strategi diversifikasi
	Strategi diversifikasi baik konsentrasi maupun diversivikasi konglomerat. Diversivikasi yang dimaksud disini adalah perusahaan memfokuskan pada suatu segmen pasar tertentu dengan menawarkan berbagai varian produk perusahaan dimiliki. Sementara diversi...
	C. Pengertian Pemasaran
	1. Pengertian Pemasaran
	D. Volume Penjualan
	1. Pengertian Penjualan
	Istilah penjualan sering disalah artikan dengan istilah pemasaran, bahkan ironisnya ada yang menganggap sama pengertian antara penjualan dengan pemasaran. Kesalah pahaman tidak hanya pada praktek penjualan tetapi juga pda struktur organisasi perusahaa...
	Penjualan adalah jumlah uang dibebankan dan dapat dilakukan secara kredit maupun tunai dan pada umumnya kepada beberapa pelanggan. Penjualan secara kredit “Piutang Dagang”. Seperti halnya waktu membeli, ketika menjual perusahaan terikat dengan syarat ...
	Pada umumnya penjualan retur dan pengurangan harga dicatat dalam satu akun, yang disebut: penjualan retur dan pengurangan harga (sales return and allowances).Konsep penjualan merupakan sebuah orientasi bisnis lain. Konsep penjualan menyatakan bahwa pa...
	Klasifikasi Transaksi Penjualan Transaksi penjualan barang dagang dalam perusahaan dagang dapat dilakukan baik secara tunai maupun kredit, atau sebagian secara tunai dan sisanya ibayar secara kredit. Setiap transaksi penjualan barang dagang dicatat da...
	a. Penjualan Tunai
	Transaksi penjualan ini lazimnya dilakukan secara tunai. Pembeli langsung menyerahkan sejumlah uang tunai yang oleh penjual dicatat melalui register kas.
	b. Penjualan Kredit
	Dalam transaksi bisnis, biasanya penjual lebih menyukai penjualan secara tunai. Hal ini karena adanya kepastian kas masuk, sehingga risiko dalam bisnis dapat diminimalisasi. Sebaliknya, pembeli biasanya mencari alternatif untuk menunda pembayaran deng...
	c.  Diskon Penjualan
	Dalam transaksi jual beli biasanya diikuti dengan suatu perjanjian antara penjual dan pembeli yang sifatnya mengikat. Syarat pembayaran adalah salah satu isinya perjanjian yang erat hubungannya dengan pemberian diskon penjdualan, jangka waktu pembayar...
	d.Transaksi Penjualan
	Transaksi penjualan dilakukan dimana barang yang telah dikirimkan kepada pembeli, maka dapat terjadi transaksi retur penjualan. Artinya, sejumlah barang yang telah dijual atau dikirimkan, dikembalikan lagi oleh pihak pembeli dengan alasan tertentu. Mi...
	2. Volume Penjualan


