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ABSTRAK

Perkembangan bisnis di Indonesia semakin lama semakin menonjol akan
kompleksitas, persaingan, perubahan, dan ketidakpastian. Keadaan ini menimbulkan
persaingan yang tajam antar perusahaan, sehingga memaksa perusahaan untuk lebih
memperhatikan lingkungan yang dapat mempengaruhi perusahaan, agar perusahaan
mengetahui managemen strategi seperti apa dan bagaimana yang harus diterapkan dalam
perusahaanHome Industry Rumah Lidi merupakan perusahaan kerajinan lidi yang
membuat suatu produk dengan bahan dasar lidi. Home Industry Rumah Lidi
menggunakan berbagai macam aspek strategi seperti online, word of mouth (mulut ke
mulut) serta yang paling sering mengikuti seminar atau pameran yang di gelar di berbagai
Daerah/ Kota.

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah “Bagaimana Manajemen Strategi
Peningkatan Volume Penjualan Home Industry Desa Karang Tengah Cilongok?”” adapun
tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana manajemen strategi terhadap
peningkatan volume penjualan home industry rumah lidi.

Penelitian ini merupakan jenis penelitian lapangan (field research), dimana
penulis mengumpulkan data dengan melakukan studi mendalam berupa wawancara
dengan  manajer/owner, observasi terhadap fenomena yang terjadi dan
mendokumentasikan data tersebut. Kemudian data tersebut dianalisis menggunakan
metode deskriptif-kualitatif yang dimaksudkan untuk mendiskripsikan situasi yang
bersifat fakta.

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan diperoleh hasil secara umum bahwa
manajemen strategi peningkatan volume penjualan Desa Karang Tengah Cilongok
menurut penulis sudah menjalankan manajemen strategi dengan baik. Hal ini dibuktikan
dengan kenaikan penjualan setiap tahunnya, dengan melakukan strategi STP (
segmentasi, targeting, positioning) yaitu dimana strategi menerapakan target pasar yang
cocok bagi perusahaan. Selain itu pengembangan dan penilaian kinerja karyawan selalu
di pantau agar selalu mengahasilkan produk yang memuaskan kepada konsumen.

Kata kunci: Home Industry, Manajemen Strategi dan Volume Penjualan,

Pengembangan dan Penilaian Kinerja, Home Industry Desa Karang
Tengah Cilongok.
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ABSTRACT

Business developments in Indonesia are increasingly prominent in complexity,
competition, change and uncertainty. This situation raises sharp competition between
companies, forcing companies to pay more attention to the environment that can affect
the company, so companies know the management of strategies such as what should be
applied in the company. Home Industry Rumah Lidi is a handicraft company that makes a
product with sticks . Rumah Lidi's Home Industry uses a variety of strategic aspects such
as online, word of mouth and those who often attend seminars or exhibitions held in
various regions / cities.

The formulation of the problem in this study is "How is the Management Strategy
for Increasing the Sales Volume of the Home Industry of Karang Tengah Cilongok
Village?" As for the purpose of this study is to find out how management strategies to
increase the sales volume of home home industry.

This study is a type of field research (field research), where the author collects
data by conducting in-depth studies in the form of interviews with managers / owners,
observing the phenomena that occur and documenting the data. Then the data is analyzed
using descriptive-qualitative method which is intended to describe the factual situation.

Based on the research that has been done, the general results show that the
management strategy to increase the sales volume of Karang Tengah Cilongok Village,
according to the author, has run the management strategy well. This is evidenced by the
increase in sales every year, by implementing the STP strategy (segmentation, targeting,
positioning) which is where the strategy applies to the target market that is suitable for the
company. In addition, the development and assessment of employee performance is
always monitored so as to always produce satisfying products to consumers.

Keywords: Home Industry, Strategy Management and Sales Volume, Performance

Development and Assessment, Karang Tengah Cilongok Village Home
Industry.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan bisnis di Indonesia semakin lama semakin menonjol akan
kompleksitas, persaingan, perubahan, dan ketidakpastian. Keadaan ini menimbulkan
persaingan yang tajam antar perusahaan, sehingga memaksa perusahaan untuk lebih
memperhatikan lingkungan yang dapat mempengaruhi perusahaan, agar perusahaan
mengetahui managemen strategi seperti apa dan bagaimana yang harus diterapkan
dalam perusahaan.’ Tidak luput juga dengan halnya Home Industry yang dibangun
oleh masyarakat. Perubahan tersebut terjadi akibat ada banyaknya persaingan yang
bermunculan. di dunia.? Perusahaan perlu mengenali kekuatan dan kelemahan
perusahaan, ini akan sangat membantu perusahaan dalam mengenal diri dan untuk
lebih meningkatkan volume penjualan, memanfatkan setiap peluang yang ada serta
menghindari atau meminimalkan ancaman.® Dalam persaingan di tuntut untuk
mampu beradaptasi dan bersaing di pasar. Lingkungan yang demikian membuat
manajemen memerlukan gambaran secara akurat tentang lingkungan bisnis baru yang
dihadapi sekarang dan masa depan. Salah satu tugas penting seorang manager adalah
menjamin perusahaan yang dipimpinnya tetap berada dalam keadaan stabil dalam

berbagai keadaan dan situasi yang ada.

Perusahaan “home industry rumah lidi” berada di Desa Karang Tengah
Kecamatan Cilongok Kabupaten Banyumas berdiri sekitar kurang lebih 2,5 tahun dari
awal September 2016 sampai sekarang. Pembuatan kerajinan dari lidi yang dianyam
dan menghasilkan suatu kerajinan dari bahan dasar lidi, Home Industri Rumah Lidi
membuat kerajinan piring lidi menggunakan bahan dasar lidi dari pohon kelapa,
pembuatan satu piring membutuhkan 100 lidi. Home Industry Rumah Lidi sudah

mempunyai pelanggan yang cukup luas dari berbagai daerah sampai dari luar kota.

! Nurafrilita F,”Analisis Swot Dalam Menentukan Strategi Pemasran Sepeda Motor Pada
PT SAMEKARINDO Indah di Samarinda Jurnal Administrasi Bisnis”, Volume 1. 2013, No.1,
2013, him 57

2Yusuf Iriantara, Manajemen Strategi Public Relation. (Jakarta: Ghali Indonesia,2004),
him 9

*Ristianti Prasetijo, Perilaku Konsumen, Yogyakarta, Andi Offset 2005, him. 17



Home Industry Rumah Lidi mempunyai 15 karyawan, untuk memenuhi pemesanan
pelanggan sering juga menolak permintaan pelanggan dikarenakan tenaga kerjanya
yang kurang. Home Industry Rumah Lidi ini tidak hanya membuat piring lidi tetapi
beraneka ragam, seperti, tempat snack, tempat buah, dan ukurannya pun berbeda-
beda dari yang terkecil sampai yang terbesar.

Berikut ini adalah data jumlah karyawan di Home Industri Rumah Lidi :

Tabel 1.

Data Jumlah Karyawan
No. Nama Karyawan Pekerjaan
1. Winarti
2. Sukirah
3. Suratmi Membuat Anyaman
4. Karsini
5. Karinah
6. Tiwen
7. | Wartinah
8. Rohyati
9. Raminah
10. | Taryati Membersihkan Daun dari Batang
11. | Kamiyah
12. | Dati
13. | Karsem
14. | Tarisem
15. | Tuminah

Proses untuk mendefinisikan misi perusahaan bagi sebuah bisnis yang
spesifik mungkin paling baik dipahami dengan cara memikirkan bisnis yang akan
dijalankan pada saat pertama kali didirikan. Sebuah bisnis dimulai dengan keyakinan,
hasrat, dan cita-cita seseorang enterpreneur, yang biasanya memiliki keyakinann-
keyakinan. Pada manajemen strategi terdapat prinsip, ada 3 hal penting pertama,
(strategi formulation) ini sangat penting untuk dilaksanakan karena adanya
keterbatasan yang dihadapi organisasi misal keterbatasan sumber dana dan
kemampuan, jika dibanding dengan tujuan-tujuan yang diinginkan. Dalam kegiatan
strategi formulation meliputi perumusan visi misi dan nilai, serta pencermatan
lingkungan internal dan eksternal.

Kedua, implementai strategi (strategy implementation) adalah tindakan
mengimplementasikan strategi yang telah di susun ke dalam berbagai alokasi sumber

daya secara optimal. Dengan kata lain membuat strategi implementasi dengan




menggunakan informasi strategy formulation untuk membantu dalam pembentukan
tujuan —tujuan kinerja, alokasi dan prioritas sumber daya.

Ketiga, evaluasi strategi (strategy evaluation) fokus utama dalam strategi
evalution adalah pengukuran kinerja dan penciptaan mekanisme umpan balik yang
efektif. Pengukuran kinerja yang efektif merupakan tahap yang penting untuk melihat
dan mengevaluasi pencapaian atau hasil pekerjaan yang telah dilakukan organisasi
untuk mencapai tujuan yang menjadi pekerjaan tersebut.

Dalam praktiknya manajemen strategi merupakan suatu proses yang
membantu organisasi untuk megidentifikasikan apa yang ingin dicapai oleh manajer
(manajemen). Dengan kata lain proses manajemen strategi adalah bagaimana
menganalisis suatu kondisi dan arah mana yang harus dituju oleh para perencana
strategi (manajer/manajemen) dalam menentukan sasaran sehingga pengambilan
keputusan yang efektif dan efesien dapat dicapai. Dalam pelaksanaannya, proses
manajemen strategik merupakan siklus, sebagaimana dikemukakan oleh Tourengau
bahwa the strategic management process is a cycle of events that deserves to be
repeated.

Kehadiran manajemen strategi dalam merupakan isu penting yang berorintasi
pada kepentingan jangka panjang dengan memerhatikan berbagai unsur yang
dimiliki organisasi. Manajemen strategi merupakan rasionalisasi yang komprehensif
tentang isu-isu yang dihadapi oleh eksekutif dalam kepemimpinanya yang sifatnya
organisasional. Sementara itu manajamen strategik dapat diartikan pula sebagai
sejumlah keputusan dan tindakan yang mengarah pada penyusunan suatu strategi atau
sejumlah strategi yang efektif untuk membantu mencapai sasaran perusahaan.
Manajemen strategik dapat dipandang sebagai seni dan ilmu dari pembuatan
(formulating), penerapan (implementing) dan evaluasi (evaluating) keputusan-
keputusan strategik antar fungsi yang memungkinkan sebuah organisasi mencapai
tujuan masa datang.

Dengan demikian, merujuk pada berbagai batasan di atas, pada hakekatnya

manjemen strategik mengandung 2 (dua) hal penting,yaitu:

* Andon, Strategic Manajemen For Education Manajemen (Bandung: Alfabeta,2009) him
79-85



a. Manajement strategi (strategic manajement) terdiri dari tiga macam proses
manajemen yaitu pembuatan strategi, penerapan strategi, dan evaluasi/kontrol
terhadap strategi.

b. Manajemen strategi (strategic management) berfokus pada penyatuan atau
penggabungan (integrasi) aspek-aspek pemasaran, riset dan pengembangan,

keuangan /akuntansi dan produksi/ operasional dari sebuah bisnis.®

Tabel 2.
Data Penjualan Produk Rumah Lidi Pada Tahun 2018
No Bulan Jumlah Penjualan
1. | Desember Rp 860.000
2. | Januari Rp 1.5588.000
3. | Februari Rp 1.690.000
4. | Maret Rp 2.136.000

Dari data tabel penjualan yang di dapatkan menunjukkan bahwa Home
Industry Rumah Lidi yang baru berdiri kurang lebih 2,5 tahun sudah mampu
menghasilkan omset yang cukup besar dan setiap bulannya selalu mengalami
kenaikan jumlah penjualannya, Sesuai tujuan Home Industri Rumah Lidi ingin
memberikan manfaat dan menciptakan lapangan pekerjaan untuk masyarakat sekitar
yang masih pengangguran, dan selalu memberikan citra baik bagi perusahaan dan
pegawai. Meskipun karyawan yang minim tidak membuat patah semangat untuk
meningkatkan volume penjualan. Perusahaan akan memberikan strategi managemen
dengan Kinerja yang lebih baik lagi untuk meningkatkan volume penjualan
memerlukan strategi yang mendukung di dalamnya.

Managemen strategi bagi perusahaan merupakan hal yang sudah tidak asing
lagi. Strategi memberikan arah dalam kaitannya dengan variabel-variabel seperti
segmentasi pasar, identifikasi pasar sasaran, positioning, elemen bauran pemasaran
biaya bauran pemasaran. Pemasaran merupakan suatu proses perencanaan dan
pelaksanaan konsepsi penetapan harga , penentuan proses produk, promosi dan
tempat atau distribusi, sekaligus merupakan proses sosial dan manajerial untuk

mencapai tujuan.

37.

% AB Susanto, Manjemen Strategik, (Jakarta: PT Gelora Aksara Pratama, 2005) him 34-



Managemen strategi dapat didefinisikan proses perencanan, pengarahan
(directing), pengorganisasian dan pegendalian berbagai berbagai keputusan dan
tindakan strategis perusahaan dengan tujuan untuk mencapai keunggulan kompetitif.°®
Setiap organisasi bisnis dihadapkan kepada dua jenis “lingkungan”, yaitu lingkungan
internal dan lingkungan eksternal. Semakin besar suatu perusahaaan atau organisasi,
makin kompleks pula bentuk, jenis dan sifat interaksi yang terjadi dalam menghadapi
ke dua jenis “lingkungan” tersebut. Salah satu implikasi kompleksitas itu ialah proses
pengambilan keputusan yang semakin sulit dan rumit. Setiap manajer pasti menyadari
bahwa mengelola beraneka ragam kegiatan dengan berbagai seginya secara internal
hanyalah sebagian dari tanggung jawab yang harus dipikul oleh pimpinan puncak
organisasi betapa pun pentingnya kegiatan tersebut.’

Melihat dari eksistensi manajemen strategi sebagai sebuah strategi dalam
meningkatkan penjualan produk maka peneliti berniat melakukan penelitian yang
berfokus pada manajemen strategi dan peningkatan hasil penjualan dengan judul
“Manajemen Strategi Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Home Industry

Rumah Lidi Desa Karang Tengah, Cilongok”

Manajemen strategi dalam konteks ilmu manajemen memiliki cakupan
yang luas. Dalam menjabarkan pengertian manajemen strategik para ahli
memiliki kajian dan sudut pandang yang mungkin berbeda-beda akan tetapi tetap
memiliki landasan berpikir yang cukup argumentatif, dengan kata lain pengtian

tersebut akan tergantung dari filosofi, konteks, manfaat dan tujuan manajement

Menurut Thomas Wellen dan David Hunger adalah serangkaian
keputusan dan tindakan manajerial yang menentukan kinerja perusahaan dalam
jangka panjang, sedangkan menurut Fred R. David menyatakan bahwa

manajemen  strategi adalah seni dan ilmu untuk memformulasi,

® Ismail Solihin, Manajemen Strategik, (Bandung: Pt. Gelora Aksara Pratama,2012), him

B. Definisi Operasional
1. Manajemen Strategi
strategik.
64

" Sondang Soagian, Manajemen Strategi, (Jakarta: Bumi Aksara, 1998), him 1



mengimplementasikan, dan mengevaluasi keputusan lintas fungsi yang
memungkinkan organisasi dapat mencapai tujuannya.

Menurut Ibrahim manajemen strategi pada prinsipnya adalah kemampuan
manajemen organisasi untuk mengadaptasi masa depan yang umumnya bersifat
jangka pendek serta menengah. Strategi penting, karena merupakan proses untuk
menentukan arah yang harus dijalani agar visi dan misi organisasi dapat tercapai.
Strategi juga dapat memberikan dasar masuk akal untuk keputusan-keputusan
yang akan menuntun kearah pencapaian tujuan organisasi. Keputusan strategi
akan meningkatkan kemampuan pemimpin dalam menghadapi perubahan.

Menurut Johnson dan Scholes keputusan strategi menaruh perhatian pada
ruang lingkup aktivitas organisasi,penyesuaian aktivitas organisasi dan
lingkungannya, alokasi dan realokasi sumber daya utama dalam organisasi, nilai,
harapan, dan tujuan dari strategi yang berpengaruh, serta implikasi perubahan
operasional pada seluruh organisasi. Sehingga dapat dikatakan bahwa manajemen
strategi adalah suatu proses yang dalam setiap tahapnya memerlukan partisipasi
dari semua pihak, dan pertanggung jawaban dari pemimpin. Dengan demikian
manajemen strategi meliputi penetapan kerangka kerja untuk melaksanakan

berbagai proses tersebut.®

Keunggulan manajement strategik dengan 5 (lima) pendekatan sebagai berikut:

a. Fokus manajemen, model alur berpikir manajemen strategi berhubungan
dengan kejutan-kejutan strategi dan perkembangan yang cepat dari ancaman
(treath) dan kesempatan (oppotunity). Hal tersebut menekankan pada upaya
prediksi lingkungan dinamis serta pertimbangan eksternal dalam
merumuskan dan mengimplementasikan rencana oganisasi.

b. Cakupan proses, model alur berpikir manajemen strategi memiliki cakupan
proses manajemen berskala besar dan luas. Proses ini merupakan reaksi
terhadap meningkatnya ukuran dan jumlah organisasi pemain industri yang
ikut serta dalam persaingan. Hal ini sejalan dengan luasnya komponen yang
terlibat dalam proses pembentukannya. Luashya cakupan proses manajemen

strategik membawa organisasi pada tingkat yang lebih tepat dalam penentuan

® http;//ejournal.unmus.ac.id/index.php/societas volume 5 no 01 tahun 2016 hal 1-11



misi dan tujuan organisasi dalam konteks keberadaanya di lingkungan
eksternal dan internalnya.

¢. Membangkitkan kesadaran bersama, istilah strategi mencerminkan kesadaran
perusahaan mengenai bagaimana, kapan, dan di mana ia harus “bersaing”,
“melawan” siapa dan memberikan sekumpulan keputusan dan tindakan
strategis untuk mencapai sasaran-sasaran perusahaan.

d. Menghubungkan peran faktor-faktor kunci organisasi. Sebagai sebuah proses
manajemen atas fungsi keputusan-keputusan para manager, manajemen
strategik menghubungkan tiga faktor kunci:

1) Lingkungan tempat perusahaan melakukan kegiatan

2) Sumberdaya yang dimiliki yang siap melayani serta harapan

3) Tujuan berbagai kelompok dengan penunjang untuk kelangsungan
hidupnya.

e. Proses perkembangan, hingga saat ini manajemen strategi dapat dicatat
sebagai puncak penyempurnaan paling penting dalam proses manajemen
yang terjadi sejak tahun 1970-an.

2. Volume Penjualan

Yang di maksud dengan strategi penjualan adalah memindahkan posisi
pelanggan ke tahap pembelian (dalam proses pengambilan keputusan) melalui
penjualan tatap muka. Umumnya tujuan penjualan dinyatakan dalam volume
penjualan. Tujuan ini dapat dipecah berdasarkan penentuan apakah volume
penjualan yang ingin dicapai itu berdasarkan perwilayah operasi atau
peralesperson didalam suatu wilayah operasi. Tujuan operasi juga biasanya
dinyatakan dalam target gross margin, tingkat pengeluaran maksimum, atau
pencapaian tujuan tertentu seperti merebut pelanggan pesaing.®

Jumlah total yang di hasilkan dari kegiatan penjualan, semakin besar
jumlah penjualan yang di hasilkan perusahaan, semakin besar kemungkinan laba
yang akan di hasilkan perusahaan. Oleh karena itu volume penjualan merupakan

salah satu hal penting yang harus dievaluasi untuk kemungkinan perusahaan agar

%Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta :ANDI,2008), him.249.



tidak rugi, jadi volume penjualan yang menguntungkan harus menjadi tujuan
utama perusahaan. ™
Terdapat beberapa indikator dari volume penjualan yang dikutip dari
Philip Kotler Oleh Basu Swastha yaitu:
a. Mencapai volume penjualan
b. Mendapatkan laba
c. Menunjang pertumbuhan perusahaan
Program penjualan dan distribusi mencakup semua aktivitas berhubungan
dengan kontak personal langsung dengan para pembeli khir atau dengan
pedagang grosir atau perantara eceran. Proses perancangan dan pengevaluasian
program meliputi empat langkah pokok, antara lain:
1. Menentukan tujuan penjualan dan distribusi dalam rangka menerapkan
strategi pemasaran perusahaan.
2. Mengidentifikasi daya tarik penjual yang paling tepat untuk digunakan dalam
pencapaian tujuan.
3. Menentukan dan menugaskan sumber daya manusia dan finansial yang
dibutuhkan untuk program penjualan dan distribusi.
4. Mengevaluasi kinerja program dalam rangka menyesuaikan program
bilamana perlu.™*
Dalam tingkat penjualan produk supaya penjualan semakin meningkat
ma perusahaan juga haus dapat meningkatkan tingkat kepuasan pembeli atau
konsumen. Perusahaan harus dapat membuat konsumen menjadi loyal terhadap

produk perusahaan.

Sebagimana dikutip Khofyanida, loyalitas pelanggan merupakan
kesetiaan pelanggan terhadap perusahaan yang telah meyediakan barang atau jasa
kepadanya. Bila yang didapat sudah sesuai dengan harapan maka proses
pembelian terus berulang. Hal ini dapat dikatakan bahwa telah timbul adanya

kesetiaan. Loyalitas merupakan komitmen mendala secara psikologis untuk

10" http://xrma.blogspot.com/2013/08/pengertian-volume-penjualan.html?m=1 di akses
pada anggal 2 desember 2018.

1 Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra, Pemasaran Strategik (Yogyakarta:ANDI,
2012), him. 394.
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melakukan pembelian ulang dimasa mendatang meskipun terdapat tawaran

menarik dari pesaing untuk berpindah merek.*

3. Manajemen Strategi Peningkatan VVolume Penjualan
Memperoleh momentum keberhasilan sebagai model pengembangan
strategi perusahaan di era tahun 1990-an di mana banyak perusahaan berskala
besar merasakan manfaat dari penerapan manajemen strategi. Manajemen strategi
peningkatan volume penjualan proses perencanan, pengarahan (directing),
pengorganisasian dan pegendalian berbagai berbagai keputusan dan tindakan
strategis perusahaan dengan tujuan untuk mencapai keunggulan kompetitif."
untuk meningkatkan volume penjualan dalam menghadapi persaingan bisnis yang

ada.

Dengan demikian, maka yang di maksud dengan judul penelitian di atas
yaitu manajemen strategi peningkatan volume penjualan Home Industri Rumah
Lidi adalah memperolh momentum keberhasilan sebagai model pengembangan
strategi perusahaan. Selain itu perusahaan juga harus dapat meningkatkan tingkat
kepuasan konsumen, dan membuat konsumen menjadi loyal terhadap poduk

perusahaan.

C. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, pokok permasalahan yang diteliti adalah:
Bagaimana manajemen strategi peningkatan volume Penjualan Home Industry

Rumah Lidi Desa Karang Tengah Cilongok.

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan penelitian
Untuk mengetahui bagaimana manajemen strategi terhadap peningkatan volume

penjualan home industry rumah lidi.

12 Khofyanida, “Pengaruh Peneapan Good Corporate Governance Terhadap Loyalitas
Nasabah (Studi Kasus Pada BPRS Artha Mas Abdi Pati)’’, Skripsi. Purwokerto:STAIN
Purwokerto, 2014, him.30.

'3 |smail Solihin, Manajemen Strategik...hIm. 64.
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2. Manfaat Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang ada, maka penelitian ini
di harapkan dapat mmberikan manfaat antara lain:
a. Penelitian ini diharapkan agar kerajinan rumabh lidi semakin berkembang.
b. Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan di bidang ekonomi
islam dan menjadi bahan penelitian yang lebih lanjut.
c. Bagi ilmu pengetahuan hasil penelitian ini dapat menambah referensi

keilmuan dimasa yang akan datang dalam mengembangkan keilmuan.

E. Kajian Pustaka
Kajian pustaka ini di maksudkan untuk mengemukakan teori-teori yang
relevan dengan masalah yang di teliti. Dari segi ini, maka telaah pustaka akan
menjadi dasar pemikiran dalam penyusunan penelitian. Penulis juga akan melakukan
penelaahan terhadap penelitian- penelitian yang relevan, kemudian peneliti juga

melihat dari sisi lain dengan penelitian sebelumnya.

J.David Hunger dan Thomas L. Wheelen yang berjudul manajemen strategi,
buku ini menjelaskan bahwa manajemen strategi adalah serangkaian keputusan dan
tindakan manajer yang menentukan kinerja perusahaan dalam jangka panjang, yang
meliputi tahap pengamatan lingkungan, perumusan strategi (perencanaan strategis
atau perencanaa jangka panjang), implementasi strategi, dan evaluasi serta

pengendalian.*!

Ismail Solihin dalam bukunya yang berjudul manajemen srategik,
menjelaskan bahwa manajemen strategik adalah proses perencanaan, pengarahan,
pengorganisasian dan pengendalian berbagai keputusan dan tindakan strategis

perusahaan dengan tujuan untuk mencapai keunggulan kompetitif*

Dalam skripsi Ahmad Saifudin Zainur Ridho, mahasiswa Institut Agama
Islam Negeri Purwokerto yang berjudul “Manajemen Strategik Perspektif Ekonomi

Islam di Home Industry Batik Anto Djamil Sokaraja, Banyumas” dijelaskan bahwa

Y ) David Hunger dan Thomas L.W, Manajemen Strategi, Terj. Julianto Agung
(Yogyakarta:Andi, 1996) him.4.
1> Ismail Solihin, Manajemen Strategik, (Jakarta: Penerbit Erlangga,2012) him. 64.
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menerapkan fungsi manajemen dalam upaya mempertahankan perusahaan meski
banyaknya persaingan.’® Persamaan penelitian yang ditulis saudara Ahmad
Saifudinzainur Ridho dengan penulis adalah sama-sama membahas manajemen
strategi. Perbedaan peneliti yang ditulis oleh saudara Ahmad Saifudin Zainur Ridho
dengan penulis ambil disini antara lain lokasi penelitian dan analisis dimana penulis
meneliti manajemen strategi dalam meningkatkan volume penjualan sedangkan
saudara Ahmad Saifudin Zainur Ridho meneliti manajemen strategi dalam perspektif

ekonomi Islam.

Dalam skripsi Nurlela, mahasiswi Universitas Jenderal Soedirman yang
berjudul “Penerapan Manajemen Strategi Dalam Pengambilan Keputusan Pada

2

Perusahaan Meubel Budi Group Purwokerto”, di sebutkan pemilihan strategi yang
paling menguntungkan bagi perusahaaa meubel budi group dengan menggunakan
analisi SWOT dalam penelitian ini hanya menguraikan secara teoritis tentang analisis
kualitatif perumusan strategi, pada matrik ini digambarkan secara jelas bagaimana
peluang dan ancaman eksternal yan di hadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan
kekuatan dan kelemahan yang dimiliki yang akan menghasilkan empat kemungkinan
alternatif strategi yaitu strategi strenghts oppotuenities dsn menggunakan matriks
perencanaan strategi kuaitatif / QSPM (quantitative strategi planing matix) analisis
strategi untuk mengevaluasi pilihan strategi alternative secara objektif berdasarkan
faktor-faktor sukses internal-eksternal yang telah didefinisikan sebelumnya.'’
Persamaan penelitian ini dengan penelitian penulis yaitu sama membahas tentang
penerapan manajemen strategik dalam pengambilan keputusan sedangkan penelitian

penulis membahas manajenmen strategik secara teoritik.

Dalam skrispi Futihatun Nikmah, mahasiswa Institut Agama Islam Negeri
Purwokerto yang berjudul “Strategi Pemasaran Meningkatkan Volume Penjualan”,
disini menggunakan strategi sistem lelang dan tradisional, yaitu menawarkan produk

dengan harga lebih tinggi dan kemudian menjual barang kepada pnawar harga

' Ahmad Saifudin Zainur Ridho, Manajemen Strategik Perspektif Ekonomi Islam Di
Home Industry Batik Anto Djamil Sokaraja, Banyumas, 2016 Skripsi IAIN Purwokerto

" Nurlela, Penerapan Manajemen Strategi Dalam Pengambilan Keputusan Pada
Perusahaan Meubel Budi Group Purwokerto, 2010, Universitas Jendral Soedirman, Diakses
Tanggal 2 Desember2018.
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tertinggi. Persamaan dalam skrispi ini menggunakan penelitian lapangan dengan

wawancara langsung ke pemilik perusahaan.®

Budi Sulistyo dengan judul “Analisis Manajemen Strategi Perusahaan Pada
Pt Adira Finance ”. Pada penelitian dijelskan bahwa manajemen strategi merupakan
komponen penting dalam pengelolaan perusahaan karena melalui manajemen strategi
inilah sebuah perusahaan merencanakan taktik yang akan dipilih untuk dilaksanakan
dan diterapkan sehingga perusahaan dapat unggul dalam dunia bisnis.*® Kesamaan
yang peneliti dan penulis lakukan adalah salah satu fokus penelitian yang membahas
mengenai manajemen strategi dan adapun metode yang digunakan juga sama yaitu
metode penelitian kulitatif. Perbedaan dari penelitian sebelumnya adalah penggunaan
manajemen strategi pada perusahaan secara umum, sedangkan yang dilakukan enulis
saat ini adalah berfokus pada manajemen strategi dalam peningkatan volume

penjualan.

Elly Puspita dengan judul “Analisis Manajemen Strategi Pada PT Garuda
Indonesia Berdasarkan Balanced Scorecard Tahun 2010-2011”. Pada penelitian ini
ingin mengganti dan mengetahui apakah manjemen pada PT Garuda Indonesia tahun
2010-2011 dengan cara analisa manajemen strategi berdasarkan balanced scorecard
data yang digunakan merupakan data sekunder yang diperoleh dari mengunduh data
yang telah dikeluarkan PT Garuda Indonesia. Berdasarkan hasil analisa PT Garuda
Indonesia belum sepenuhnya menggunakan manajemen strategi dalam mencapai
target dan tujuannya.” Kesamaan dari penelitian ini terletak pada keinginan untuk
mengetahui manajemen strategi dari perencanaan dan pengimplementasian. Letak
perbedaan penelitian sebelumnya menggunakan data sekunder pada penelitiannya

sedangkan penulis menggunakan data langsung dan pengamatan obyek penelitian.

Moh. Abdul muchlis dengan judul implementasi manajemen strategi dalam

upaya peningkatan mutu pendidikan di pondok pesantren darul ulum rejos peterongan

'8 Futihatun nikmah, Strategi Pemasaran Meningkatkan Volume Penjualan, 2010, Institut

Agama Islam Negeri Purwokerto, diakses tanggal 15 Mei 2019

19 Budi Sulistyo, “Analisis Maajemen Strategi Perusahaan Pada PT Adira Finance”

(Skripsi Sarjana Fakultas Ekonomi, Jakarta, 2003) him 13

20 Elly Puspita, Analisis Manajemen Strategi Pada PT Garuda Indonesia Berdasarkan

Balanced Scorecard tahun 2010-2011 (Skripsi Sarjana, Fakultas Ekonomi : Yogyakarta, 2012) hal

17
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jombang jawa timur tujuan penelitian ini ingin mengetahui penerapan manajemen
strategi dalam upaya pendidikan di Pondok Pesantren Darul Ulum Rejos Peterongan
Jombang Jawa Timur. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif
dengan menggunakan studi lapangan dalam pengumpulan data. Kesamaan yang
peneliti dan penulis lakukan adalah salah satu fokus pada penelitian ini yang
membahas mengenai manajemen strategi. Dan adapun metode penelitian yang

digunakan juga sama yaitu metode penelitian kualitatif.?*

F. Sistematika Penulisan
Bagian awal dari skripsi ini berisi halaman judul, halaman pernyataan
keaslian, halaman nota dinas pembimbing, halaman pengesahan, halaman abstrak,
kata pengantar, pedoman tansliterasi, dan daftar isi. Bagian utama skripsi ini

diuraikan dalam lima bab, sebagai berikut:

BAB | PENDAHULUAN terdiri dari latar belakang masalah, definisi
operasional, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, tinjauan pustaka, dan

sistematika penulisan skripsi.

BAB Il LANDASAN TEORI, bagian ini memaparkan teori yang terkait

dengan management strategi dalam meningkatkan volume penjualan.

BAB Il METODE PENELITIAN terdiri dari jenis penelitian, subjek dan

objek penelitian, metode penelitian data, sumber data, dan teknik analisis data.

BAB IV HASIL DAN PENELITIAN PEMBAHASAN meliputi pertama
gambaran umum yang terdiri dari sejarah singkat dan perkembangan perusahaan.

Kemudian visi dan misi, lokasi perusahaan, struktur organisasi dan ketenagakerjaan.

BAB V PENUTUP terdiri dari kesimpulan, saran-saran, dan kata penutup.
Sedangkan bagian akhir dari skripsi ini berisi daftar pustaka, lampiran-lampiran, dan

daftar riwayat hidup.

21 Moh. Abdul Muchlis , “Implementasi Manajemen Strategi Alam Upaya Peningkatan
Mutu Pendidikan di Pondok Pesantren Darul Ulum Rejoso Peterongan Jombang Jawa Timur”
(Skripsi Sarjana, Fakultas Dakwah: Yogyakarta, 2010) him 2



BAB V

PENUTUP

A. Simpulan

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh penulis di home industry rumah
lidi, berdasarkan hasil penelitian yang telah penulis lakukan berkaitan dengan
manajemen srategik peningkatan volume penjualan, maka dapat disimpulkan sebagai
berikut:

Dalam melaksanakan kegiatan bisnis untuk bisa berkembang dengan sangat
baik, maka perusahaan menggunakan metode yang dilakukan dalam sebuah bisnis
yang bisa menunjang perusahaan dalam beroperasi.

1. Upaya yang dilakukan oleh Home Industri Rumah Lidi dalam meningkatkan
volume penjualan, sebagai berikut:
a. Memberikan Pelayanan Yang Baik
Dalam meningkatkan volume penjualan, upaya yang dilakukan
adalah dengan memberikan pelayanan yang baik kepada konsumen, seperti
menjaga kualitas dan mutu.
b. Menepati Janji Terhadap Konsumen
Memberikan barang permintaan konsumen sesuai tanggal yang sudah
di sepakati sejak awal. Agar konsumen lebih loyal dan menjaga kepercayaan
konsumen terhadap perusahaan.
c. Etika dan Estetika Perusahaan Kepada Konsumen
Berbuat baik dan sopan dalam berbicara, memberikan raut muka
yang ramah ketika ada konsumen datang.
2. Manajemen Strategik Yang Dilakukan Oleh Home Industry Rumah Lidi Dalam
Meningkatkan VVolume Penjualan, Yaitu:
a. Aspek Produk
Dalam hal produk, produk harus diperhatikan, karena konsumen
ketika membeli bukan hanya sekedar ingin tapi juga membutuhkan dan harus
kita perhatikan kepuasan konsumen terhadap produk yang kita tawarkan.

Salah satunya inovasi produk terbaru, home industry rumah lidi
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memproduksi kerajinan lidi tidak hanya satu poduk, melainkan berbagai
varian kerajinan seperti, piring, tempat snack, tempat buah, tempat sendok.
Aspek Harga

Dalam menentukan harga yang kita tawarkan kepada konsumen,
karena harga juga menentukan konsumen, ingin membeli nya atau tidak.
Salah satunya yaitu degan memberikan harga yang terjangkau untuk kriteria
konsumen bawhh dengan tidak mengabaikan mutu dan kualitas. Dengan
harga yang murah konsumen akan merasa tidak terbebani untuk membelinya.
Aspek Promosi

Strategi dalam  mengkomunikasikan informasi produk dari
perusahaan ke konsumen. Home industry rumah lidi memberikan bonus
produk ketika pembelian dalam jumlah banyak. Bonus ini sebagai bentuk
terima kasih dari perusahaan ke konsumen karena sudah membeli produknya,
makan dengan cara seperti itu konsumen akan tertarik membeli produknya

kembali mengingat ada bonusan ketika membeli jumlah banyak.

Dari kesimpulan di atas, maka penulis menyumbangkan beberapa saran

sebagai bahan pertimbangan dan proses pengembangan lebih lanjut. Adapun saran-

saran yang di maksud di antaranya sebagai berikut:

1. Pelaksanaan manajemen strategik pada home industry rumah lidi sudah cukup

baik, namun di perlukan nya promosi yang lebih kreatif agar bisa lebih

mendapatkan hasil pendapatan yang lebih maksimal.

2. Perlu adanya penambahan staf/karyawan sesuai kemampuan yang dimiliki,

sehingga dapat terkontrol lagi untuk bisa memenuhi banyaknya permintaan

konsumen.

3. Terus tingkatkan lagi pameran, seminar di bebaga desa/ kota agar masyarakat

tahu home industry rumah lidi mempunyai pelayanan dan kualitas barang yang

baik, sehingga akan lebih menghasilkan jumlah penjualan yang lebih maksimal

dari tahun-tahun sebelumnya.
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