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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk memberikan pandangan dan ide baru dalam mengembangkan strategi
pemasaran yang unik dan kreativitas dalam pemasaran karena dengan adanya unik dan kreativitas, maka
kinerja merek suatu produk dipertahankan dan dikembangkan untuk produk atau jasa. Pada dasarnya setiap
perusahaan memiliki strategi pemasaran yang dapat membantu perusahaan mencapai tujuan dan hasil yang
diinginkan. Strategi pemasaran adalah serangkaian tindakan yang ditujukan untuk mencapai tujuan dan
dengan pola pikir yang inovatif dan kreatif untuk menyikapi perkembangan yang terjadi di dalam perusahaan
maupun di luar perusahaan. Strategi pemasaran yang dapat mendukung pemasaran produk untuk
membangun loyalitas pelanggan adalah dengan menggunakan strategi pemasaran yang meliputi produk,
harga, promosi, orang, proses dan lokasi.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Volume Penjualan

PENDAHULUAN

Setiap usaha, baik yang bergerak di bidang produk ataupun jasa, mempunyai tujuan untuk
tetap hidup dan berkembang. Kondisi pertumbuhan bisnis sekarang ini cukup tinggi, dimana dapat
dilihat dari tumbuhnya usaha usaha dengan produk yang sejenis sebagai pesaing, sehingga akan
terjadi persaingan dalam memperebutkan pangsa pasar dan konsumen. Dalam hal ini perusahaan
hendaknya mengetahui pasar, dimana produk atau jasa yang di produksi akan di tawarkan. atau di
pasarkan. Usaha tersebut tidak lepas dari peranan bagian pemasaran. perusahaan dalam melakukan
strategi yang bagus untuk dapat menggunakan kesempatan atau peluang yang ada dalam pemasaran,
sehingga posisi perusahaan di pasar dapat di pertahankan sekaligus ditingkatkan. Strategi
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merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan dimana. strategi merupakan. suatu cara
mencapai tujuan dari sebuah perusahaan.

Pemasaran adalah sebuah proses sosial manajerial, dimana. individu-individu dan
kelompok- kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan mereka inginkan, melalui
penciptaan dan pertukaran produk serta nilai dengan pihak lain. Adapun tujuan dari pemasaran
adalah untuk memahami keinginan dan kebutuhan konsumen agar produk atau jasa sesuai bagi
konsumen sehingga produk atau jasa tersebut dapat terjual dengan sendirinya. Oleh karena itu
pemasar dituntut untuk dapat memahami. permasalahan pokok di bidangnya. Dapat
memberikangambaran yang jelas dan terarah tentang apa yang dilakukan perusahaan dan menyusun
strategi agar dapat mencapai tujuan perusahaan. Strategi pemasaran mempunyai peranan penting
untuk mencapai keberhasilan usaha, oleh karena itu bidang pemasaran berperan besar dalam
merealisasikan rencana usaha.

Hal ini dapat dilakukan, jika perusahaan ingin mempertahankan dan meningkatkan
penjualan produk atau jasa yang mereka produksi.. Dengan melakukan penerapan strategi
pemasaran yang akurat melalui pemanfaatan peluang dalam meningkatkan penjualan, sehingga
posisi atau kedudukan perusahaan di pasar dapat ditingkatkan atau dipertahankan. Sehubungan
dengan hal tersebut pelaksanaan pemasaran modern dewasa ini mempunyai peranan yang besar
sebagai penunjang langsung terhadap peningkatan laba perusahaan. Strategi pemasaran harus dapat
memberi gambaran yang jelas dan terarah tentang kegiatan yang akan dilakukan. perusahaan dalam
memaksimalkan setiap kesempatan atau peluang pada beberapa pasar sasaran. Dalam strategi
pemasaran terdapat istilah Bauran Pemasaran (Marketing Mix). Bauran pemasaran merupakan cara
dimana pengusaha dapat mempengaruhi konsumennya. yang memerlukan perencanaan dan
pengawasan yang matang serta perlu dilakukan tindakan-tindakan yang konkret

METODE PENELITIAN

Metode penelitian ini menggunakan study literatur dan analisis strategi pemasaran unik yang
digunakan oleh perusahaan terkemuka. Penulis juga menggunakan artikel ilmiah bereputasi dan
artikel ilmiah dari jurnal tidak bereputasi. Semua artikel akademis yang dikutip berasal dari Google
Scholar. Dalam penelitian kualitatif, penelitian kepustakaan harus menggunakan asumsi-asumsi
metodologi yang konsisten. Artinya harus digunakan secara induktif sehingga tidak berfungsi untuk
mengarahkan pertanyaan peneliti.

HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Strategi Pemasaran

Menurut Sunyoto, pemasaran adalah kegiatan manusia yang bertujuan untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan langganan melalui proses pertukaran dan pihak-pihak
yang berkepentingan dengan perusahaan. Menurut Untari & Fajariana, Strategi pemasaran pada
dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, dan terpadu untuk pemasaran barang dan jasa.
Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah seperangkat tujuan dan sasaran kebijakan, serta
seperangkat aturan yang memandu pemasaran barang dan jasa. Strategi pemasaran adalah suatu
rencana yang terkelola di bidang pemasaran untuk mencapai hasil yang optimal. Strategi
pemasaran adalah serangkaian tindakan yang ditujukan untuk mencapai tujuan dan dengan pola
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pikir yang inovatif dan kreatif untuk menyikapi perkembangan yang terjadi di dalam perusahaan
maupun di luar perusahaan yang akan berdampak pada kepentingan dan masa depan perusahaan
itu sendiri

CN: Jurnal Intelek dan Cendikiawan Nusantarsz l’ *

a. Strategi Harga

Harga adalah nilai yang ditukarkan konsumen untuk manfaat memiliki produk atau
jasa. Cara menentukan harga yang tepat adalah dengan melihat harga jual pesaing sejenis,
tentunya dengan kualitas yang kurang lebih sama dengan segmen produk. Kemudian
menetapkan harga jual produk sedikit lebih murah dari harga jual produk pesaing sejenis agar
konsumen mau mencoba produk yang ditawarkan. Namun harga jual tidak selalu lebih rendah
dari pesaing sejenis, jika perusahaan memiliki fitur khusus yang menarik konsumen. Jadi
perusahaan memiliki nilai lebih dari pesaing yang sebanding.

Harga (price) adalah satuan moneter yang dikeluarkan oleh konsumen untuk
memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa. Strategi untuk
menetapkan harga produk sering berubah ketika produk itu menjadi bagian dari bauran
produk. Dalam hal ini, perusahaan mencari sekumpulan harga yang memaksimalkan laba dari
total bauran produk.” Menurut Kotler dan Armstrong penetapan harga bauran produk ada
empat. Pertama adalah penetapan harga lini produk yang mana "strategi ini menetapkan
jenjang harga antara berbagai produk dalam sebuah lini produk berdasarkan perbedaan biaya
antara produk, evaluasi pelanggan terhadap berbagai fitur berbeda dan harga pesaing”. Kedua
adalah penetapan harga produk terikat dimana "menetapkan harga untuk produk yang harus
digunakan serta produk utama, seperti bilah untuk silet". Ketiga adalah penetapan harga
produk sampingan dimana "menetapkan harga untuk produk sampingan guna membuat harga
produk utama lebih kompetitif". Terakhir adalah penetapan harga paket produk dimana
"penetapan harga dengan menggabungkan beberapa produk lalu menawarkan paket produk
kepada konsumen pada harga yang lebih murah jika dibandingkan kalau harus membeli
produk secara terpisah".

Tjiptono menyampaikan bahwa "menetapkan harga adalah salah satu keputusan
penting dalam pemasaran”. Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang
mendatangkan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya
(produk, distribusi dan promosi) menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran). Harga dapat
dinyatakan dalam berbagai istilah, misalnya iuran, tariff sewa, bunga, premium, komisi, upah,
gaji, honorarium, SPP dan sebagainya. Menurut Tjiptono secara garis besar metode penetapan
harga berbasis permintaan dikelompokkan menjadi empat kategori utama, yaitu metode
penetapan harga berbasis permintaan, berbasis biaya, berbasis laba, dan berbasis persaingan.

b. Strategi Produk

Produk adalah keseluruhan konsep dari suatu objek atau proses yang memberikan
berbagai manfaat kepada konsumen. Keputusan kebijakan produk yang perlu diperhatikan
adalah jenis, merek, label dan kemasan. Untuk itu, ada beberapa pilihan, misalnya membuat
model tertentu sebagai ciri sebagian atau seluruh produk yang dipasarkan perusahaan.
Indikator produk menurut Kotler dan Armstrong yaitu:
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1) Keberagaman Produk Keragaman produk mengacu pada kemampuan perusahaan untuk
menyediakan berbagai macam produk untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan
pelanggannya.”

2) Kualitas Produk (Product Quality) Kualitas adalah properti produk yang ditentukan oleh
kemampuannya untuk memenuhi persyaratan pelanggan yang dinyatakan atau tersirat.
Kepuasan pelanggan dan nilai terkait erat. Kinerja produk juga dipengaruhi oleh kualitas.

3) Merek (Brand) Merek (brand) adalah nama, istilah, tanda, simbol, desain, atau kombinasi
dari semuanya yang mengidentifikasi dan membedakan produk penjual atau sekelompok
penjual dari produk pesaing. Konsumen menganggap merek suatu produk sebagai
komponen penting, dan merek dapat menambah nilai suatu produk. Konsumen dapat
menggunakan nama merek untuk mengidentifikasi produk yang akan menguntungkan
perusahaan.

4) Kemasan (Packaging) Kegiatan merancang dan memproduksi wadah atau pembungkus
untuk suatu produk dikenal sebagai pengemasan (packaging). Tujuan utama kemasan
adalah untuk menyimpan dan melindungi produk. Perusahaan memahami pentingnya
kemasan yang baik dalam meningkatkan kesadaran konsumen terhadap perusahaan atau
merek produknya. Kemasan yang dirancang dengan buruk dapat membuat pelanggan
pusing dan mengakibatkan hilangnya penjualan, sedangkan kemasan yang inovatif dapat
membantu perusahaan menonjol dari persaingan dan meningkatkan penjualan.

c. Strategi Promosi

CN: Jurnal Intelek dan Cendikiawan Nusantarsz l’ *

Promosi adalah suatu tindakan untuk mengkomunikasikan, menginformasikan,
menawarkan, membujuk, atau menyebarluaskan suatu produk atau jasa kepada calon
konsumen tersebut, sampai akhirnya mau melakukan pembelian (Budiman & Steven, 2021).
Promosi adalah suatu kegiatan yang dilakukan untuk mencari konsumen, tidak hanya sekali,
tetapi juga konsumen yang akan melakukan pembelian berulang (pelanggan). Tujuan dari
promosi adalah untuk meningkatkan kesadaran, meningkatkan persepsi konsumen, menarik
pembeli pertama, mencapai proporsi pelanggan tetap yang lebih tinggi, menciptakan loyalitas
merek, meningkatkan rata-rata cek, meningkatkan penjualan tertentu atau waktu khusus dan
memperkenalkan produk baru. Menurut Alma promosi ialah "sejenis komunikasi yang
memberi penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa". Promosi
merupakan aktivitas atau tindakan yang dilakukan oleh perusahaan untuk menawarkan
produk atau jasa kepada pelanggan.

Indikator promosi menurut Kotler dan Armstrong yaitu:

1) Periklanan, merupakan bentuk saluran promosi nonpribadi dengan menggunakan berbagai
media untuk merangsang pembelian.

2) Promosi penjualan, merupakan salah satu upaya perusahaan untuk mendorong pembelian
atau penjualan produk salah satunya dengan cara memberi potongan harga.

3) Hubungan masyarakat, merupakan upaya perusahaan untuk mempromosikan atau
melindungi citra perusahaan atau produk dengan berbagai program yang telah dirancang
oleh perusahaan.
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d. Strategi Lokasi

Menurut Hurriyati dalam Didin dan Firmansyah, menyampaikan bahwa untuk
produk industri manufaktur place diartikan sebagai saluran distribusi (zero channel, two
channel, dan multilevel channels), sedangkan untuk produk industri jasa, place diartikan
sebagai tempat pelayanan jasa, Bagian yang tidak kalah penting terkait pemasaran produk
adalah tempat atau lokasi yang strategis. Lokasi yang dimaksud adalah lokasi penjualan
produk. Keberadaan produk ketika ditempatkan pada lokasi yang strategis memungkinkan
untuk lebih terlihat oleh para calon konsumen. Sehingga mendorong mereka untuk melakukan
pembelian dan penjualan dapat meningkat, daripada menempatkan produk pada lokasi yang
kurang strategis. Menurut Kotler dan Armstron tempat atau saluran distribusi yaitu "kegiatan
perusahaan yang membuat produk tersedia agar dapat dikonsumsi oleh konsumen. Keputusan
saluran perusahaan secara langsung akan mempengaruhi semua keputusan pemasaran lain™.
Penetapan harga bergantung pada apakah perusahaan bekerja sama dengan pihak lain atau
menjual secara langsung melalui situs web. Tingkat saluran mengacu pada lapisan perantara
yang membantu membawa produk lebih dekat ke pembeli atau konsumen akhir.

Jumlah level saluran, menurut Kotler dan Armstrong, dibagi menjadi dua kategori:

1) Saluran Pemasaran langsung (Direct Marketing Channel) Saluran pemasaran langsung
adalah saluran yang tidak melibatkan perantara, yang menyiratkan bahwa perusahaan
menjual langsung kepada pelanggan.”

2) Saluran Pemasaran Tidak Langsung (Indirect Marketing Channel) Saluran pemasaran yang
memiliki satu atau lebih tingkat perantara dikenal sebagai saluran pemasaran tidak
langsung Indikator tempat atau saluran distribusi menurut Kotler dan Armstrong vyaitu:
a) Saluran Saluran adalah perantara dimana produsen dapat menjual produk kepada

konsumen.
b) Persediaan Persediaan adalah jumlah produk yang tersedia untuk dibeli."”
c) Cakupan Pasar Cakupan pasar adalah jangkauan pasar untuk mencukupi kebutuhan
konsumen oleh perusahaan.
2. Konsep Volume Penjualan

Dalam suatu perusahaan tujuan pemasaran adalah untuk meningkatkan volume
penjualan yang menguntungkan dalam arti dapat menghasilkan pendapatan secara optimal dan
meningkatkan laba perusahaan. Menurut Stapelton, mengatakan bahwa volume penjualan adalah
pencapaian penjualan yang dinyatakan dalam bentuk kuantitatif dari segi fisik atau volume.
Sedangkan menueur Mulyadi "volume penjualan merupakan ukuran yang menunjukan
banyaknya atau besarnya jumlah barang atau jasa yang terjual™. Dan menurut Kamelia, "volume
penjualan adalah jumlah produk atau merek suatu perusahaan yang terjual dalam suatu periode."

3. Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Volume Penjualan

Ada beberapa para ahli yang menyatakan bahwa strategi pemasaran mempengaruhi
volume penjualan konsumen, hal ini didukung oleh beberapa teori yang ada. Menurut Kurtz,
mengatakan bahwa dengan adanya strategi pemasaran dapat menentukan target pasar sehingga
mdengakibatkan peningkatan volume penjualan pada sebuah perusahaan. Hal ini juga didukung
oleh pendapat Kotler dan Amstrong (2008:45), strategi pemasaran mendapatkan keuntungan
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dalam hubungannya dengan kepuasan konsumen untuk mempengaruhi volume penjualan.
Sedangkan menurut Rangkuti  strategi pemasaran berhubungan dengan tujuan untuk
merencanakan dan menentukan harga sampai dengan peningkatkan volume penjualan.

4. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Volume Penjualan

Menurut Alma, bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi volume. penjualan, sebagai
berikut:

a. Kondisi produsen

Perusahaan atau produsen adalah faktor penentu peningkatan penjualan dalam hal
ini perusahaan harus menerapkan strategi pemasaran yang efektip dan evisien serta menarik
hati konsumen, selain strategi pemasaran, modal, dan layanan-layanan yang disediakan
konsumen harus bisa menunjang kebutuhan dan kepuasan konsumen.

b. Kondisi Konsumen

Dalam hal ini konsumen sendiri adalah penentu pemasukan perrusahaan, dalam
kondisi tertentu konsumen bisa membeli lebih banyak atau lebih sedikit, kondisi pasar yang
berbeda-beda menjadi penentu konsumen dalam pengambilan keputusan.

¢. Pemerintah

Dalam kondisi tertentu peran pemerintah sangat menunnjang kenaikan penghasilan
produsen, dengan kebijakan-kebijakan pemerintah produsen bisa diuntungkan ataupun bisa
saja dirugikan, stabiliitas keamanan negara, dan stabilitas ekonomi negara pn tak luput dari
hal-hal yang bisa menaikan atau menurunkan pendapatan produsen.

5. Indikator-indikator strategi pemasaran

Menurut Kotler dalam ada tiga indikator strategi pemasaran yang menyebabkan
terjadinya perubahan strategi dalam pemasaran yaitu:

a. Daur hidup produk

Strategi harus disesuaikan dengan tahap-tahap daur hidup, yaitu tahap perkenalan,
tahap pertumbuhan, tahap kedewasaan dan tahap kemunduran.

b. Posisi persaingan perusahaan di pasar

Strategi pemasaran harus disesuaikan dengan posisi perusahaan dalam persaingan,
apakah memimpin, menantang, mengikuti atau hanya mengambil sebagian kecil dari pasar.

c. Situasi ekonomi

Strategi pemasaran harus disesuaikan dengan situasi ekonomi dan pandangan
kedepan. apakah ekonomi berada dalam situasi makmur atau inflasi tinggi.

6. Indikator-Indikator Volume Penjualan

Menurut Swastha dalam Takdir ada beberapa yang menjadi indikator dalam volume
penjualan yaitu sebagai berikut:
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a. Tercapainya target

VVolume penjualan yang diperoleh suatu perusahaan didasarkan pada realisasi hasil
penjualan dan target penjualan setiap waktu akan cenderung mengalami perubahan sesuai
dengan kondisi dari perusahaan itu sendiri.

b. Peningkatan jumlah keuntungan

Setiap perusahaan dalam kegiatan penjualannya akan dipengaruhi oleh beberapa
faktor antara lain seperti kemampuan perusahaan, Kondisi pasar, dan Modal.

7. Pengaruh Strategi Pemasaran (X) Terhadap Volume Penjualan (Y)

Kualitas adalah totalitas fitur dan karakteristik produk dan jasa tergantung pada
kemampuan untuk memuaskan kebutuhan yang tersirat Pengukuran kualitas pelayanan pada
dasarnya hampir sama dengan pengukuran kepuasan pelanggan yaitu variabel harapan konsumen
dan kinerja yang dirasakan

a. Konstanta (a) sebesar 5.586 menunjukkan bahwa jika strategi (X) tidak ada perubahan
(konstan) maka volume penjualan sebesar 5,586%.

b. Koefisien rergresi (b) sebesar 0,687 menunjukkan bahwa jika terjadi kenaikan promosi
penjualan

1%, maka perubahan strategi pemasaran akan meningkatkan volume penjualan sebesar
68,7%. Hasil penelitian ini sesuai dengan sesuai dengan teori menurut kotler mengatakan bahwa,
terdapat 4 strategi pemasaran yang mempengaruhi volume penjualan yaitu harga, produk,
promosi, lokasi. Selain itu menurut Christina Widiya Utami, menyatakan bahwa pemilihan
lokasi dinilai sangat penting untuk sebuah usaha karna lokasi yang strategis memudahkan
seorang konsumen untuk menjangkau tempat usaha. Hal ini menunjukkan bahwa semakin
strategis lokasi maka keputusan dan volume penjualan meningkat.

KESIMPULAN

Dari penjelasan materi di atas maka dapat dismpulkabn bahwa strategi pemasaran adalah
suatu rencana yang terkelola di bidang pemasaran untuk mencapai hasil yang optimal. Strategi
pemasaran adalah serangkaian tindakan yang ditujukan untuk mencapai tujuan dan dengan pola
pikir yang inovatif dan kreatif untuk menyikapi perkembangan yang terjadi di dalam perusahaan
maupun di luar perusahaan yang akan berdampak pada kepentingan dan masa depan perusahaan itu
sendiri.

Dalam suatu perusahaan tujuan pemasaran adalah untuk meningkatkan volume penjualan

yang menguntungkan dalam arti dapat menghasilkan pendapatan secara optimal dan meningkatkan
laba perusahaan. Kualitas adalah totalitas fitur dan karakteristik produk dan jasa tergantung pada
kemampuan untuk memuaskan kebutuhan yang tersirat pengukuran kualitas pelayanan pada
dasarnya hampir sama dengan pengukuran kepuasan pelanggan yaitu variabel harapan konsumen

dan kinerja yang dirasakan
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