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ABSTRAK 

Penerapan manajemen pemasaran untuk meningkatkan volume penjualan 

Home Industri Sandal Bandol ditemukan beberapa faktor yang membantu 

meningkatkan volume penjualan, yaitu aspek produk (produk yang  berkualitas), 

aspek harga (harga yang jauh lebih murah dibandingkan produk-produk lain di 

dalam negeri), promosi (promosi yang menarik sehingga membuat pelanggan 

tertarik untuk membeli), dan aspek  distribusi (distribusi yang ditekankan agar 

barang yang dipesan bisa sampai dengan lancar dan aman). 

Pemasaran merupakan kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi 

dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. Menurut Teori 

Philip Kotler pemasaran juga dapat diartikan sebagai kegiatan meneliti kebutuhan 

dan keinginan konsumen (search), menghasilkan barang dan jasa sesuai dengan 

kebutuhan dan keinginan konsumen (product), menentukan tingkat harga (price), 

mempromosikannya agar produk dikenal konsumen (promotion), dan 

mendistribusikan produk ke tempat konsumen (place). Keempat variabel tersebut 

dikenal juga dengan istilah marketing mix, yang akan menentukan tingkat keberhasilan 

pemasaran dan semua itu ditujukan untuk memberikan kepuasan pada pangsa pasar 

atau konsumen yang dipilih. Salah satu indikator berhasil tidaknya suatu aktifitas 

pemasaran, dapat dilihat dari besar kecilnya volume penjualan yang dicapai 

perusahaan yang bersangkutan dalam suatu periode berikutnya. Umumnya bila volume 

penjualan yang diperoleh rendah maka keuntungannya akan rendah pula. Jenis 

penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif dengan menggunakan metode 

wawancara, observasi, serta dokumentasi.  

Berdasarkan hasil penelitian yang saya lakukan, saya dapat menyimpulkan 

bahwa dari keempat aspek pemasaran yang menjadikan usaha Home Industry 

Sandal Bandol “Cibar” masih tetap bertahan dan sukses sampai saat ini yaitu dari 

aspek produk, harga, promosi, dan distribusi. Pada intinya, dengan memberikan 

kepercayaan dan keyakinan terhadap konsumen akan produk yang ditawarkan dan 

pelayanan yang maksimal sehingga konsumen merasa puas, maka tercapailah tujuan 

dari suatu usaha tersebut. Promosi juga merupakan salah satu jalan alternatif bagi 

perusahaan agar konsumen mengetahui barang yang diproduksi oleh perusahaan 

tersebut. Oleh karenanya promosi bisa digunakan sebagai media guna meningkatkan 

volume penjualan. 

 

Kata kunci: Manajemen Pemasaran, Home Industry, Volume Penjualan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan dunia usaha dewasa ini ditandai dengan makin 

tajamnya persaingan. Oleh karena itu, peranan pemasaran semakin penting 

dan merupakan ujung tombak setiap perusahaan. Keberhasilan usaha suatu 

perusahaan ditentukan oleh keberhasilan pemasarannya. Pemasaran 

merupakan kunci keberhasilan usaha perusahaan. Setiap perusahaan 

menginginkan produk yang dihasilkannya dapat terjual atau dibeli oleh 

konsumen tingkat akhir dengan tingkat harga yang memberikan keuntungan 

perusahaan jangka panjang. Melalui produk yang dapat dijual, perusahaan 

dapat menjamin kehidupannya atau menjaga kestabilan usahanya dan 

berkembang. Peningkatan produksi tidak akan ada artinya bila tambahan 

produksi tersebut tidak diserap oleh pasar. Dalam rangka inilah setiap 

produsen harus bisa dalam memasarkan produk agar produknya laku dan 

pemasarannya tepat sasaran serta bisa tetap bertahan di tengah-tengah 

gelombang persaingan untuk memasuki pasar yang kompetitif. Untuk itu perlu 

adanya manajemen pemasaran yang dilakukan suatu perusahaan dalam 

memasarkan produknya. Manajemen pemasaran selalu diperlukan karena di 

dalam pengalaman menunjukkan bahwa keragaman perusahaan adalah 

berfluktuasi. Hal ini disebabkan karena adanya faktor resiko dan 



2 
 

 
 

ketidakpastian yang relatif tinggi sebagai akibat semakin pesatnya persaingan 

antara perusahaan satu dengan yang lainnya. 

Pemasaran merupakan kegiatan manusia yang diarahkan untuk 

memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses 

pertukaran.
1
 Selain itu pemasaran juga dapat diartikan sebagai kegiatan 

meneliti kebutuhan dan keinginan konsumen (search), menghasilkan barang 

dan jasa sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen (product), 

menentukan tingkat harga (price), mempromosikannya agar produk dikenal 

konsumen (promotion), dan mendistribusikan produk ke tempat konsumen 

(place).
2
Keempat variabel tersebut yang akan menentukan tingkat keberhasilan 

pemasaran dan semua itu ditujukan untuk memberikan kepuasan pada pangsa 

pasar atau konsumen yang dipilih.
3
 

Salah satu indikator berhasil tidaknya suatu aktifitas pemasaran, dapat 

dilihat dari besar kecilnya volume penjualan yang dicapai perusahaan yang 

bersangkutan dalam suatu periode berikutnya. Umumnya bila volume penjualan 

yang diperoleh rendah maka keuntungannya akan rendah pula. Hal ini 

menunjukkan bahwa setiap perusahaan dituntut untuk bisa meningkatkan 

volume penjualannya seoptimal mungkin dalam rangka mencari keuntungan 

yang setinggi-tingginya. Volume adalah mengacu pada jumlah tertentu dari 

sesuatu yang hendak diukur.  

                                                             
1
Philip Kotler dan Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, alih bahasa: Bob Sabran, 

(Jakarta: Erlangga, 2005), hlm. xiii 
2
Suryana, Kewirausahaan Pedoman Praktis, Kiat dan Proses Menuju Sukses, 

(Jakarta:Salemba Empat,2003), hlm.100. 
3
 Murti Sumarni, Manajemen Pemasaran Bank (Yogyakarta: Liberti Yogyakarta, 2002), 

hlm. 246. 
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Dalam Islam juga mengajarkan pemasaran dengan menggunakan 

pedoman yang diajarkan. Berikut adalah satu Hadist  yang menerangkan tentang 

produk adalah : 

Hadist tentang produk 

<=VeãS~æoQp ÀÕäJ2eãS~æoQ Ù êãdqA<ûtmádä] ÁÕ=}=s )üoQ 

“Hakim bin Hizam bertanya: Ya Rasulullah! Sesungguhnya saya membeli 

beberapa barang dagangan, maka apakah yang halal bagiku daripadanya, 

dan apa pula yang haram bagiku?” Nabi Menjawab: “Apabila engkau 

membeli sesuatu, maka janganlah engkau jual, sebelum engkau 

memegangnya (menerimanya)” (HR. Ahmad) 

 

Kegiatan pemasaran sendiri sudah berkembang sejak adanya 

kebutuhan manusia dan usaha untuk memenuhi kebutuhan manusia melalui 

pertukaran. Kegiatan pemasaran mulai timbul dan lahir serta tumbuh dalam 

suatu masyarakat dengan suatu sistem ekonomi yang terbatas, dimana 

masyarakat yang ada mencukupi kebutuhannya dari hasil produksinya sendiri. 

Perkembangan pemasaran modern mulai terdapat sejak timbulnya revolusi 

industry di negara-negara barat. Timbulnya persaingan merupakan produk 

tambahan dari timbulnya revolusi industri yang menyebabkan pentingnya 

strategi dalam pemasaran produk. 

Pemasaran memiliki peranan penting dalam dunia usaha. Pemasaran 

dianggap menentukan dapat tidaknya suatu perusahaan berhasil mencapai 

tujuannya, sehingga sering ditemukan pemasaran menentukan arah kegiatan 

usaha perusahaan. 

 Kegiatan pemasaran di Home Industri Sandal Bandol dengan merk 

“Cibar” Banaran terbilang cukup menarik. Pada awalnya  memulai 

pemasarannya dengan cara kunjungan ke rumah warga, sehingga para 
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konsumen bebas memilih dan bertanya tentang produk-produk yang 

dihasilkan. Bapak Warsito merasa dengan cara tersebut maka timbul rasa 

penasaran konsumen sehingga konsumen tertarik dan dari situlah konsumen 

mulai mengenal produk sandal bandol. Promosi dari mulut ke mulut ini 

sekarang sudah meluas hingga ke luar Jawa. Dengan omset 150 juta per bulan, 

Bapak Warsito sang pemilik mampu bertahan hingga saat ini.  

Sejarah berdirinya Home Industri Sandal Bandol dimulai pada tahun 

1950-an, yaitu oleh bapak Madseh, warga Banaran, Banyumas yang 

mengawali pembuatan alas kaki dengan bahan dasar ban bekas atau dalam 

bahasa jawa ban bodol (bandol). Pada waktu itu sandal yang dibuat masih 

sangat sederhana, dengan cara pengerjaannya yang sangat sederhana pula. 

Memanfaatkan ban mobil bekas yang sudah rusak, yang hanya menjadi limbah 

yang tidak berharga. Serta menggunakan alat yang sederhana berupa pisau, 

palu, dan paku, dan menghasilkan produk alas kaki dengan bahan dasar ban 

mobil bekas.
4
 

Seiring berkembangnya zaman, maka muncul ide baru dari tangan 

pengrajin sandal bandol. Produk yang dihasilkan juga sudah beragam, yaitu 

berupa sandal dan sepatu dari kualitas yang standar sampai kualitas tinggi. 

Bapak Warsito mulai mengembangkan model sandal, yang dahulu murni 

hanya dari ban bekas,  sekarang diberi sedikit sentuhan yaitu dengan dilapisi 

spon agar lebih nyaman digunakan. Bapak Warsito, pemilik home industri 

yang sekarang telah memperkerjakan 25 karyawan tersebut telah 

                                                             
4
Wawancara dengan Husni (Karyawan Home IndustriSandal Bandol “Cibar” Banaran), 

tanggal 8 februari 2014. 
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mengembangkan ide kreatif sehingga sandal bandol tetap laku di pasaran dari 

zaman ke zaman, sampai sekarang terdapat 250 Home Industri Sandal Bandol 

di Banaran. Sandal bandol banaran mampu bersaing dengan pabrik-pabrik 

sandal dalam negeri yang harganya jauh lebih mahal, tetapi sandal bandol 

mampu menawarkan barang yang berkualitas namun dengan harga yang 

sangat relatif murah.
5
 Hal inilah yang membuat penulis tertarik untuk meneliti 

tentang pemasaran produk sandal bandol Banaran, Banyumas yang terbuat 

dari ban bekas, namun mampu bersaing dengan pabrik sandal dalam negeri 

dan produknya dikenal sampai ke luar pulau Jawa. 

Kualitas produk yang dihasilkan oleh Home Industri milik bapak 

Warsito banyak diminati pelanggan, dikarenakan hasil inovasi dan ide 

pembuatan ban bekas yang dibuat semakin inovatif dan mengikuti zaman, 

menawarkan produk untuk semua kalangan dari anak-anak sampai dewasa. 

Dengan berbagai model dan kualitas produk yang bagus. 

Harga yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut juga terbilang sangat 

murah, dibandingkan dengan harga produk dalam negeri yang lainnya. Harga 

tersebut dimaksudkan untuk bisa dinikmati oleh semua kalangan, bahkan kelas 

menengah ke bawah. 

Promosi awalnya hanya dari pengenalan barang/produk kepada 

tetangga, saudara, teman-teman, dengan menjelaskan hasil produknya, 

kemudian ahirnya dari mulut ke mulut produk bapak warsito bisa dikenal dan 

diterima. 

                                                             
5
Wawancara dengan bapak Warsito (Pemilik Home Industri Sandal Bandol “Cibar” 

Banaran), tanggal 8 februari 2014. 
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Pendistribusian barang yang dilakukan ialah secara langsung, beliau 

selalu menekankan kepada karyawan bagian distribusi agar selalu siap 

menghadapi resiko di jalan dan berusaha agar barang  bisa datang tepat waktu, 

dengan lancar dan aman. 

Dengan adanya manajemen pemasaran, diharapkan Home Industry 

Sandal Bandol “Cibar” dapat meningkatkan volume penjualannya. Jika 

perusahaan tersebut mampu menerapkan manajemen pemasaran, maka akan 

tercapai hasil yang lebih maksimal, yang  diharapkan  dapat meningkatkan  

volume  penjualan, maka  peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan 

judul “Manajemen Pemasaran Sandal Bandol Dalam Meningkatkan 

Volume Penjualan pada Home Industry Sandal Bandol “Cibar”, Banaran, 

Purwokerto Barat  Kabupaten Banyumas”. 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah disampaikan di atas,  yang 

menjadi fokus penelitian penulis adalah Bagaimana Penerapan Manajemen 

Pemasaran dalam Meningkatkan Volume Penjualan pada Home Industry 

Sandal Bandol “Cibar” Banaran, Purwokerto Barat, Kabupaten Banyumas? 

 

C. Definisi Operasional 

Untuk mempermudah penafsiran dan pengertian serta memperoleh 

gambaran yang jelas tentang judul yang diangkat, maka ada beberapa istilah 
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yang perlu dijelaskan supaya tidak terjadi kerancuan dalam memahami 

permasalahan yang akan dibahas. 

Adapun istilah-istilah yang perlu dijelaskan adalah sebagai berikut: 

1. Manajemen Pemasaran 

  Manajemen merupakan proses perencanaan, mengorganisasikan 

dan pengawasan usaha-usaha para anggota organisasi dan penggunaan 

sumber daya organisasi lainnya agar mencapai tujuan yang telah 

ditentukan.
6
 Sedangkan pengertian pemasaran adalah proses sosial dan  

manajerial dimana individu atau kelompok orang memperoleh apa yang 

mereka inginkan dan butuhkan melalui penciptaan, penawaran, dan 

pertukaran produk yang bernilai satu sama lain.
7
 Manajemen pemasaran 

adalah penganalisisan, perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan program 

yang bertujuan menimbulkan pertukaran dengan pasar yang ditujukan 

dengan maksud untuk mencapai tujuan perusahaan.
8
 

  Jadi, Manajemen Pemasaran dirumuskan sebagai suatu proses 

manajemen, yang meliputi penganalisisan, perencanaan, pelaksanaan, dan 

pengawasan kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. Kegiatan 

ini bertujuan menimbulkan pertukaran yang diinginkan, baik menyangkut 

barang dan jasa yang dapat memenuhi kebutuhan psikologis, sosial dan 

kebudayaan. Proses pertukaran dapat ditimbulkan baik oleh penjual, 

                                                             
6
 T. Hani Handoko, Manajemen Personalia dan Sumber Daya Manusia, (Yogyakarta: 

BPFE, 2001), hlm. 10. 
7
Philip Kotler, dkk., Manajemen Pemasaran di Indonesia, alih bahasa: Hendra Teguh, 

(Jakarta: Salemba Empat, 2001). Hlm. 16.  
8
 Basu Swastha DH. Dan T. Hani Handoko, Manajemen Pemasaran (Analisis Perilaku 

Konsumen), (Yogyakarta: BPFE, 2000). Hlm. 4. 
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maupun pembeli yang menguntungkan kedua belah pihak. Penentuan 

produk, harga, promosi dan tempat untuk mencapai tanggapan yang efektif 

disesuaikan dengan sikap dari perilaku konsumen, dan sebaliknya sikap dan 

perilaku konsumen dipengaruhi sedemikian rupa sehingga sesuai dengan 

produk-produk perusahaan. 

  Dalam penelitian ini manajemen pemasaran yang dimaksud adalah 

suatu proses manajemen yang meliputi penganalisisan, perencanaan, 

pelaksanaan dan pengawasan kegiatan pemasaran produk sandal bandol 

Home Industry sandal bandol Banaran Banyumas.  

2. Volume Penjualan 

Penjualan adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang 

dilakukan oleh penjual, untuk mengajak orang lain bersedia membeli 

barang atau jasa yang ditawarkan.
9
 Adapun volume penjualan adalah 

jumlah barang atau jasa yang terjual dalam proses pertukaran.
10

 

Volume penjualan dalam penelitian ini adalah jumlah produk 

sandal yang terjual dalam penjualan yang dilakukan oleh Home Industry 

Sandal Bandol “Cibar” Banaran Kabupaten Banyumas. 

3. Home Industry 

Home industry adalah sebuah perusahaan yang anggota 

keluarganya secara langsung terlibat dalam kepemilikan dan jabatan atau 

fungsi. Bisnis keluarga mempunyai karakteristik dengan kepemilikannya 

atau keterlibatan lainnya dari dua peran atau lebih anggota keluarga yang 

                                                             
9
 Basu Swasta, Azaz-Azaz Marketing, (Yogyakarta: BPFE, 1998), hlm. 8. 

10
 Ibid, hlm. 11. 
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sama dalam kehidupan dan fungsi bisnisnya.
11

Dalam hal ini dimaksudkan 

tentang usaha dan anggota keluarga yang berkecimpung di dalam 

usahanya. Pengertian usaha kecil ini sendiri tercantum dalam UU No 9 

tahun 1995 yang di dalamnya menyebutkan, usaha kecil merupakan usaha 

dengan kekayaan bersih paling banyak Rp 200.000.000,- (tidak termasuk 

tanah dan bangunan tempat usaha) dengan hasil penjualan tahunan paling 

banyak Rp 1.000.000.000,-.
12

 

 

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian  

Untuk mengetahui dan mendeskripsikan manajemen pemasaran 

yang terdapat pada Home Industry Sandal Bandol “Cibar” Banaran, 

Kabupaten Banyumas. 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini, yaitu antara lain sebagai berikut: 

a. Sebagai sumbangsih pemikiran maupun kontribusi ilmiah dalam 

khazanah keilmuan, dan sebagai tambahan informasi bagi masyarakat 

mengenai  strategi pemasaran produk Sandal Bandol. 

b. Bagi Home Industry Sandal Bandol, dari hasil penelitian Home 

Industry Sandal Bandol dapat mengetahui strategi pemasaran yang 

                                                             
11

  Justin G. Longenecker, dkk., Kewirausahaan Manajemen Usaha Kecil, (Jakarta: 

Salemba Empat, 2001), hlm. 35. 
12

 Arman Anwar, “ Pengertian Home Industry” (online) (http://ketrampilanhomeindustry. 

blogspot.com/2009/07/pengertian-home-industry.html di akses pada tanggal 14 November 2015) 

pukul 13.00 
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paling sesuai dengan keadaan perusahaan untuk dapat tumbuh dan 

berkembang dalam persaingan usaha. 

c. Penelitian ini merupakan kesempatan bagi penyusun untuk menerapkan 

teori-teori yang diperoleh selama perkuliahan dalam mata kuliah yang 

lebih nyata, dan untuk menambah pengalaman baru  yang  nantinya 

dapat  dijadikan  modal  dalam  meningkatkan  proses  belajar  sesuai 

dengan  disiplin  ilmu  penulis, terutama  setelah  terjun  ke  dunia 

enterpreneur. 

 

E. Kajian Pustaka 

Beberapa buku yang dipakai dalam mendukung skripsi ini yaitu: 

Malayu S.P. Hasibuan dalam bukunya Manajemen Dasar, Pengertian, 

dan Masalah menjelaskan bahwa Manajemen adalah ilmu dan seni mengatur 

proses pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber-sumber lainnya secara 

efektif dan efisien.
13

 

George R. Terry dalam bukunya Prinsip-prinsip Manajemen 

menjelaskan bahwa fungsi-fungsi manajerial terdiri dari perencanaan 

(planning), pengorganisasian (organising), memberi dorongan (atuating), dan 

pengawasan (controling).
14

 

Sofjan Assauri, dalam bukunya Manajemen Pemasaran  Dasar, 

Konsep, dan Strategi menjelaskan bahwa pemasaran yaitu kegiatan manusia 

yang diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan 

                                                             
13

 Malayu S.P. Hasibuan, Manajemen Dasar, Pengertian, dan Masalah (Jakarta: Bumi 

Aksara, 2005), hlm. 2. 
14

George R.Terry, Prinsip-prinsip Manajemen (Jakarta: Bumi Aksara, 1993), hlm. 15. 
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melalui proses pertukaran. Sedangkan menurut American Marketing 

Association pemasaran adalah sebagai hasil prestasi kerja. Kegiatan usaha 

yang langsung berkaitan dengan mengalirnya barang atau jasa dari produsen 

ke konsumen.
15

 

Sofjan Assauri dalam bukunya Manajemen Produksi menjelaskan, 

suatu pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan 

menyatu di bidang pemasaran yang memberikan paduan tentang kegiatan yang 

akan dijalankan untuk dapat mencapai tujuan dari suatu perusahaan dengan 

kata lain strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan saran, kebijakan 

dan memberi arah pada usaha yang meliputi promosi, produksi, distribusi, dan 

harga. Pemasaran merupakan salah satu faktor penting guna menjaga 

kelangsungan hidup perusahaan yang menghadapi persaingan. Dalam 

menghadapi persaingan itu, pelaku kegiatan bisnis perlu memperhatikan 

banyak hal. Persaingan banyak dipandang sebagai pengelolaan sumber daya 

sedemikian rupa sehingga melampaui kinerja pesaing (baik pembeli, penjual 

dan pendatang potensial). Untuk melaksanakan, perusahaan perlu memiliki 

apa yang dinamakan keunggulan bersaing yang merupakan jantung kinerja 

perusahaan dalam sebuah perusahaan yang bersaing.
16

 

Philip kotler dalam buku Manajemen Pemasaran menjelaskan bahwa 

manajemen pemasaran dirumuskan sebagai suatu proses manajemen, yang 

meliputi penganalisisan, perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan kegiatan 

pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. Kegiatan ini bertujuan 

                                                             
15

Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep, dan Strategi (Jakarta: Raja 

Grafindo Persada, 2004), hlm 4. 
16

Assauri sofjan, Manajemen Produksi. (Jakrta: LPFE-UI, 1989). Hlm. 147.  
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menimbulkan pertukaran yang diinginkan, baik yang menyangkut barang dan 

jasa atau benda-benda lain yang dapat memenuhi kebutuhan psikologis, sosial 

dan kebudayaan. Proses pertukaran dapat ditimbulkan baik oleh penjual, 

maupun pembeli yang menguntungkan kedua belah pihak. Penentuan produk, 

harga, promosi dan tempat untuk mencapai tanggapan yang efektif 

disesuaikan dengan sikap dan perilaku konsumen dan sebaliknya sikap dan 

perilaku konsumen dipengaruhi sedemikian rupa sehingga menjadi sesuai 

dengan produk-produk perusahaan.
17

 

Buchori Alma dalam buku Manajemen Pemasaran dan Pemasaran 

Jasa menjelaskan bahwa produk itu tidak hanya terbentuk sesuatu yang 

terwujud saja, akan tetapi juga sesuatu yang tidak terwujud seperti pelayanan 

jasa. Semua diperuntukkan bagi pemuasan kebutuhan dan keinginan dari 

konsumen. Konsumen tidak hanya membeli produk untuk sekedar memuaskan 

kebutuhan, akan tetapi juga bertujuan untuk memuaskan keinginan baik dari 

bentuk, warna, merk, dan harga. Oleh karena itu produsen harus 

memperhatikan dalam mengambil kebijakan produknya. Adapun dalam 

produk yang ada, perencanaan merupakan kegiatan yang dilakukan 

perusahaan dalam mengembangkan produknya. Baik dalam penciptaan ide 

untuk selalu meningkatkan kualitas Sandal dalam perusahaan tersebut. 

Harga merupakan suatu atribut yang melekat pada suatu barang yang 

memungkinkan barang tersebut dapat memenuhi kebutuhan, keinginan, dan 

memuaskan konsumen. Selama kebijakan harga produsen harus mengetahui 

                                                             
17

Philip Kotler, Dkk., Manajemen Pemasaran di Indonesia,  …… hlm. 48. 
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harga penjualan baik itu eceran yang bersumber dari sumbernya. Kesuksesan 

marketing khususnya pada produk sangat tergantung dari harga penawaran 

pada konsumen. Para produsen yang memperhatikan harga yang ditawarkan 

oleh retailer sebelum menetapkan harga jualnya. 

Promosi merupakan sejenis komunikasi yang memberikan penjelasan 

yang meyakinkan seseorang konsumen tentang barang dan jasa yang bertujuan 

untuk memperoleh perhatian seorang konsumen. Dalam suatu kegiatan 

promosi harus dilaksaakan dengan baik karena dapat mempengaruhi seorang 

konsumen mengenai dimana dan bagaimana konsumen membelanjakan 

pendapatannya. Promosi berusaha membawa keuntungan yang baik bagi 

produsen dan juga konsumen jika kedua belah pihak tersebut saling menjaga 

kepercayaannya dengan baik. 

Distribusi merupakan media penyaluran yang mana berpengaruh 

dengan nilai jual produk dan tingkat kepercayaan dan didistribusikan sesuai 

dengan pesanan baik melalui jasa pengangkutan perusahaan Sandal itu sendiri 

atau dari pihak kosumen yang mengambil sendiri barang yang dibelinya. 

Sukmadi dalam bukunya yang berjudul “Pengantar Ekonomi Bisnis” 

dijelaskan bahwa dalam era tingkat persaingan yang semakin ketat di berbagai 

bidang usaha, semakin meyakinkan bahwa fungsi pemasaran dalam kegiatan 

pemasaran sangat penting untuk kelangsungan hidup suatu perusahaan. 
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Pemasaran pada dasarnya menyangkut hubungan antara kebutuhan dan 

keinginan pasar dengan produk dan jasa yang dihasilkan produsen.
18

 

Philip Kotler dalam bukunya Dasar-Dasar Pemasaran, memaparkan 

bauran pemasaran adalah salah satu konsep utama dalam pemasaran modern. 

Merancang bauran pemasaran menyangkut dua keputusan penganggaran 

(budgeting). Pertama, perusahaan harus memutuskan jumlah keseluruhan yang 

hendak dikeluarkan untuk membiayai usaha pemasaran. Kedua, perusahaan 

harus mengalokasikan anggaran pemasaran total pada sarana bauran 

pemasaran.
19

 

Dalam menghadapi pasar sasarannya perusahaan memiliki seperangkat 

alat-alat pemasaran yang sangat berperan untuk memperoleh dampak 

maksimum terhadap pasar. Alat-alat pemasaran tersebut terangkum dalam 

bauran pemasaran perusahaan. Bauran pemasaran adalah seperangkat alat 

pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya 

dalam pasar sasaran.
20

 Alat pemasaran itu dapat dikelompokkan menjadi 

empat kelompok variabel yang dikenal sebagai 4P yaitu product,  price, place, 

dan promotion. Keempat variabel tersebut dapat dikombinasikan dan saling 

berkaitan satu sama lain sehingga keputusan di satu bagian akan 

mempengaruhi tindakan di bagian lain, sebagaimana halnya konsep sistem. 

                                                             
18

 Sukmadi, Pengantar Ekonomi Bisnis (Bandung: Humaniora utama Press, 2010), hlm. 

36. 
19

 Philip Kotler, Dasar-Dasar Pemasaran, Jilid 1, Terj Wihelmus W, (Jakarta: 

Intermedia, 1984), hlm. 58. 
20

 Philip Kotler, dkk., Manajemen Pemasaran di Indonesia: Analisis Perencanaan 

Implementasi, dan Pengendalian Buku Dua, ….. hlm. 48. 
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Dalam bukunya Suryana, “ Kewirausahaan Pedoman Praktis, Kiat 

dan Proses Menuju Sukses” menjelaskan bahwa setelah adanya perencanaan 

usaha, langkah selanjutnya adalah mempelajari dan melatih bagaimana barang 

dan jasa yang dihasilkan itu didistribusikan atau dipasarkan. Sesuai dengan 

definisi pemasaran yaitu kegiatan meneliti kebutuhan dan keinginan 

konsumen, menghasilkan barang dan jasa sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginan konsumen, menentukan tingkat harga, mempromosikannya agar 

produk dikenal konsumen, dan didistribusikan produk ke tempat konsumen. 

Dan prinsip pemasaran itu sendiri adalah menciptakan nilai bagi pelanggan, 

keunggulan bersaing dan fokus pemasaran.
21

 

Untuk memasarkan sebuah produk, sebuah perusahaan diperlukan 

konsep pemasaran, yaitu ide untuk mengidentifikasi kebutuhan konsumen 

sebelum memproduksi barang atau jasa yang dapt memenuhi kebutuhan 

tersebut. Konsep pemasaran diaplikasikan oleh sebuah perusahaan, khususnya 

oleh bagian pemasaran. Karena bagian ini yang berfungsi menaksir jumlah 

permintaan produk perusahaan, meningkatkan permintaan, dan melayaninya. 

Konsep pemasaran beorientasi pada kebutuhan konsumen.
22

 

Penyusun melakukan penelaahan terhadap penelitian yang sudah ada 

dan yang mempunyai kemiripan dengan judul yang diangkat sehubungan 

dengan masalah bauran pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan 

yang dapat dijadikan bahan acuan dan masukan dalam penelitian ini. 

                                                             
21

 Suryana, Kewirausahaan Pedoman Praktis, Kiat dan Proses Menuju Sukses (Jakarta: 

Salemba Empat, 2003), hlm. 100-101. 
22

 Machfoedz Mas’ud, Machfoedz Mahmud, Kewirausahaan Suatu Pendekatan 

Kontemporer (Yogyakarta: 2004), hlm. 139. 
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Selain itu penelitian saudara Mochamad Sugeng Riyadi yang berjudul 

“Manajemen Pemasaran Produk mie Sohun Perspektif Ekonomi Islam (Studi 

di PD. Mujur Jaya Kroya Cilacap Tahun 2009-2010)”. Dalam penelitian 

tersebut mempunyai persamaan dengan penelitian yang saya lakukan yaitu 

meneliti tentang manajemen pemasaran, akan tetapi mempunyai perbedaan 

lokasinya, kemudian saudara Mochamad Sugeng Riyadi melakukan perspektif 

Ekonomi Islam di PD. Mujur Jaya KroyaCilacap Tahun 2009-2010,  

sedangkan penulis melakukan penelitian di Home Industry Sandal Bandol 

“Cibar”Banaran, Kabupaten Banyumas. Kesimpulan dari penelitian tersebut 

adalah manajemen pemasaran yang dilakukan di  Pabrik Mie Sohun PD. 

Mujur Jaya KroyaCilacap telah sesuai dengan prinsip-prinsip ekonomi Islam. 

Kemudian penelitian saudara Titi M Handayani yang berjudul 

“Strategi Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Batik 

Perspektif Ekonomi Islam (Studi Kasus pada Home Industry  Batik Nur 

Sokaraja Kabupaten Banyumas)” dalam penelitian saudara Titi M Handayani 

membahas tentang bauran pemasaran yang meliputi penetapan produk, 

penetapan harga, penetapan promosi, dan penetapan distribusi utuk 

meningkatkan volume penjualan di Home Industry Batik Nur Sokaraja 

Banyumas, namun menggunakan perspektif Ekonomi Islam. Berbeda dengan 

peneliti yang dilakukan oleh penulis yaitu membahas tentang manajemen 

pemasaran yang meliputi produk, harga, promosi, dan distribusi dalam 

meningkatkan volume penjualan di Home Industry Sandal Bandol “Cibar” 

Banaran Banyumas. 
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Berdasarkan hasil referensi dari skripsi terdahulu dapat disimpulkan 

dalam bagan / tabel sebagai berikut 

Nama / Judul Skripsi Kesimpulan 
Persamaan / 

Perbedaan 

MochamadSugeng, 

Manajemen pemasaran 

produk mie sohun 

perspektif Ekonomi 

Islam ( study di PD 

Mujur Jaya 

KroyaCilcap) Thn 2009-

2010 

 

Manajemen pemasaran 

yang diterapkan pada 

PD. Mujur kroya telah 

sesuai dengan bauran 

pemasaran  dan prinsip-

prinsip Ekonomi Islam. 

Skripsi tersebut belum 

banyak secara rinci 

membahas tentang 

pemasarannya,  dan 

kesamaannya ialah sama 

–sama membahas 

tentang manajemen 

pemasaran. 

 

Titi M Handyani, strategi 

bauran pemasaran dalam 

meningkatkan volume 

penjualan batik 

perspektif Ekonomi 

Islam ( study pada Home 

Industry Batik Nur 

Sokaraja Banyumas) Thn 

2012-2013 

 

 

Strategi bauran 

pemasaran yang 

diterapkan pada home 

Industry Batik Nur 

sokaraja memberikan 

dampak pada volume 

penjualan, namun masih 

harus lebih 

memaksimalkan strategi 

promosi dan penetapan 

harganya. 

Skipsi saudara Titi 

membahas secara rinci 

tentang bauran 

pemasaran, namun 

perbedaannya skripsi 

tesebut menggunakan 

perspektif ekonomi 

islam 

 

Manajemen pemasaran 

sandal bandol dalam 

meningkatkan volume 

penjualan pada home 

industry sandal 

bandol“Cibar” Banaran, 

Banyumas 

Manajemen pemasaran 

yang diterapkan pada 

home industry sandal 

bandol “cibar” 

mempunyai dampak 

terhadap volume 

penjualan produknya. 

Persamaan skripsi ini 

sama-sama membahas 

tetang manajemen 

pemasaran, namun 

perbedaanya ialah lebih 

rinci kepada 4 variable 

bauran pemasaran, dan 

bukan pada perspektif 

ekonomi islam. 

 

Dari beberapa buku dan hasil penelitian di atas, belum secara khusus 

membicarakan masalah manajemen pemasaran, khususnya terkait dengan 

manajemen pemasaran pada Home Industry Sandal Bandol ”Cibar” Banaran 

Banyumas. Dengan demikian, berdasarkan penelusuran hasil penelitian yang 
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sudah dilakukan, membuktikan bahwa penelitian ini berbeda dengan 

penelitian yang sudah ada. 

 

F. Sistematika Pembahasan 

Sistematika penulisan skripsi merupakan garis besar penyusunan yang 

bertujuan memudahkan pembaca dalam memahami bagian-bagian secara lebih 

rinci. Adapun sistematika dalam penulisan skripsi ini adalah sebagai berikut: 

Bagian awal dari skripsi ini memuat pengantar yang di dalamnya terdiri 

dari halaman judul, pernyatan keaslian, nota pembimbing, halaman 

pengesahan, motto, kata pengantar, transliterasi, abstrak dan daftar isi. 

Adapun bagian isi dari skripsi terdiri dari lima bab, yakni mengenai 

gambaran yang muncul dalam tiap-tiap bab. Hal itu dapat penyusun paparkan 

sebagai berikut: 

Bab I berisi pendahuluan, yang terdiri dari latar belakang masalah, 

rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, telaah pustaka, dan 

sistematika penulisan skripsi. 

Bab II berisi kerangka teoritis yang berkaitan dengan Manajemen 

Pemasaran yang mencakup pengertian pemasaran, fungsi pemasaran, bauran 

yang terdiri dari strategi produk, harga, distribusi, dan promosi. Kemudian 

pengertian manajemen pemasaran, fungsi manajemen pemasaran, dan volume 

penjualan. 

Bab III berisi tentang metode penelitian yang digunakan oleh penyusun 

dalam melakukan penelitian, untuk menarik sebuah kesimpulan. Terdiri dari 
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jenis penelitian, sumber data, teknik pengumpulan data, dan teknik analisis 

data. 

Bab IV berisi tentang gambaran umum Home Industry Sandal Bandol 

“Cibar”, deskripsi lokasi penelitian yang terdiri dari sejarah singkat, struktur 

organisasi, lokasi dan kondisi geografis, sumber daya manusia, bahan baku dan 

peralatan, proses produksi, serta penerapan manajemen pemasaran produk 

sandal bandol di Home Industry tersebut. 

Bab V adalah penutup. Dalam bagian ini, berisi kesimpulan dari 

pembahasan, saran-saran dan kata penutup. 

Sedangkan bagian akhir skripsi ini terdiri dari daftar pustaka yang 

menjadi referensi dalam penulisan skripsi ini, serta lampiran-lampiran dan 

daftar riwayat hidup. 



 

71 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan, maka penerapan manajemen 

pemasaran di Home Industry Sandal Bandol Cibar yang mencakup 

perencanaan kualitas produk, perencanaan harga, perencanaan promosi, dan 

perencanaan distribusi mempunyai dampak terhadap volume penjualan 

produknya. Dapat diketahui bahwa volume penjualan mengalami peningkatan 

dari waktu ke waktu. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa manajemen 

pemasaran yang digunakan oleh Home Industry Sandal Bandol Cibar 

memberikan dampak positif bagi perusahaan. Hal tersebut dapat dilihat dari 

volume penjualan yang terjadi pada perusahaan selama kurun waktu empat 

tahun yang cenderung naik stabil, sehingga perusahaan dapat mempertahankan 

kelangsungan hidupnya hingga saat ini dan mampu bersaing di pasaran. 

Indikator kesuksesan sebuah perusahaan salah satunya dilihat dari 

tingginya volume penjualan. Hal ini menunjukkan bahwa setiap perusahaan 

mempunyai tugas untuk terus memaksimalkan volume penjualannya agar bisa 

mendapatkan keuntungan yang diinginkan, selain itu juga berdampak pada 

eksistensi perusahaan. Jadi, kesimpulannya adalah penerapan manajemen 

pemasaran pada Home Industry Sandal Bandol “Cibar” dapat meningkatkan 

volume penjualan. Dilihat dari grafik  penjualan dari tahun 2011-2015 

mengalami kenaikan, sebelum menerapkan manajemen pemasaran omset 

penjualan di tahun-tahun sebelumnya stabil hanya di angka 90 juta setiap 
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bulannya. Walaupun pada pratiknya penerapan manajemen pemasaranya 

belum maksimal, namun sudah terlihat dampaknya pada volume penjualan 

mengalami kenaikan. Terlebih jika penerapannya sudah maksimal maka 

volume penjualannya juga akan lebih meningkat. 

 

B. Saran-Saran 

Berdasarkan analisa dan kesimpulan, maka penulis memberikan saran-

saran yang mungkin dapat digunakan oleh Home Industry Sandal Bandol 

Cibar Kabupaten Banyumas. Adapun saran yang penulis kemukakan, sebagai 

berikut : 

1. Saran Untuk Home Industry Sandal Bandol “Cibar” 

a. Tetap mempertahankan dan meningkatkan kualitas produk agar 

perusahaan tetap bisa eksis. 

b.  Tetap menentukan penetapan harga dengan menggunakan metode 

yang telah dijalankan. 

c. Memperluas jaringan distribusi secara langsung dan tidak langsung 

agar volume penjualan semakin meningkat. 

d. Membuat perancanaan promosi yang lebih menarik, menggunakan 

media periklanan dan pembuatan website agar produknya tidak hanya 

dikenal di dalam negeri, namun juga bias keluar negeri dan 

memperluas jaringan, dengan membuka cabang-cabang di daerah 

perkotaan untuk memperkenalkan produknya. 
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e. Mengikuti pameran produk local untuk memperkenalkan produknya 

kemasyarakat luas. 

f. Tetap melaksanakan manajemen pemasaran dan bersaing secara sehat. 

2. Saran terhadap Penelitiam Selanjutnya 

Bagi peneliti berikutnya, akan lebih rinci lagi bila mempersempit 

penelitian sehingga informasi yang didapat bisa lebih lengkap dan terfokus 

pada satu masalah. 

Demikian kesimpulan dan saran dari peneliti yang dapat diberikan 

pada penelitian ini, semoga berguna bagi peneliti selanjutnya dan khususnya 

pada Home Industry Sandal Bandol “Cibar” semoga bisa membantu 

mengembangkan usahanya. 

 

C. Kata Penutup 

Segala Puji bagi Allah Tuhan semesta alam, yang karena ijin Nyalah, 

penyusun diberi kemauan dan kemampuan untuk menyelesaikan skripsi ini. 

Terimakasih untuk semua pihak yang telah membantu dan mendukung 

terlaksananya skripsi ini. Penyusun berharap semoga skripsi ini dapat berguna 

bagi penulis, pembaca dan bagi seluruh masyarakat secara umum. Semoga 

Allah Yang Maha Pengasih memberikan keberkahan dan ilmu yang 

bermanfaat bagi kita semua. Penyusun menyadari bahwa tidak ada sesuatu 

yang sempurna di dunia ini, sehingga dengan tangan terbuka dan lapang dada 

penyusun mengharapkan saran serta kritik yang membangun demi 

kesempurnaan skripsi ini. 
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