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RINGKASAN 

Penelitian ini dilakukan di CV. Seira Leather Indonesia di tanggulangin 
sidoarjo. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi apa yang 

diterapkan oleh CV. Seira Leather Indonesia di tanggulangin sidoarjo untuk 

meningkatkan penjualan. Penelitian ini menggunakan metodologi ilustrasi 

subyektif dengan bermacam-macam informasi yang meliputi persepsi, 

pertemuan, dokumentasi dan triangulasi. Sumber dalam penelitian ini terdiri dari 

1 saksi kritis dan 4 saksi pendukung. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa peran produk dalam  mendukung 

peningkatan penjualan pada CV. Seira Leather Indonesia di tanggulangin 

sidoarjo yaitu dengan mempertahankan kualitas produk. Pekerjaan biaya dalam 

mendukung perluasan penawaran di CV. Seira Leather Indonesia diurus di 

Sidoarjo dengan menetapkan harga sesuai sifat produk dan target pasar. Tugas 

memasang memperluas penawaran pada CV. Seira Leather Indonesia merupakan 

tanggulangin Sidoarjo, khususnya memilih kawasan esensial dan berada di 

kawasan pusat kota. Pekerjaan kemajuan dalam memperluas penawaran pada 

CV. Seira Leather Indonesia di Tanggulangin Sidoarjo menggunakan hiburan 

berbasis web sebagai bentuk kemajuan. Sehingga keempat bagian tersebut 

seperti item, harga, tempat dan promosi dalam paduan display dapat membangun 

penawaran paket item pada CV. Seira Leather Indonesia diadakan di Sidoarjo. 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Produk, Harga, Promosi, Lokasi. 



BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Pada era globalisasi seperti sekarang ini perkembangan fashion informasi 

dan komunikasi semakin meningkat, hal tersebut memicu banyak para pelaku 

bisnis yang melirik untuk berbisnis di dunia fashion. Perdagangan yang 

disederhanakan memungkinkan kontes yang lebih terbuka antar organisasi. Untuk 

menghadapi persaingan yang sangat ketat, mengembangkan dan menciptakan 

organisasi perlu fokus pada kelangsungan hidup dan produktivitas dalam 

menggunakan aset yang mereka miliki. Kemajuan suatu organisasi tercapai salah 

satunya karena organisasi tersebut memiliki sistem paduan pemasaran yang solid 

dan dapat berjalan dengan baik dalam promosinya. (Rofi’i, 2019). Tidak 

dipungkiri juga bisnis ini memperoleh keuntungan yang besar untuk para pelaku 

bisnis, dibuktikan dengan banyaknya toko yang menjual atau pengrajin tas yang 

ada di Indonesia, terutama di kota Sidoarjo. Berdasarkan gagasan promosi bahwa 

manfaat adalah gambaran usaha organisasi melalui keinginan dan kebutuhan yang 

diberikan kaki tangan. Dengan mendapatkan manfaat, mencerminkan bahwa 

organisasi dapat berkembang dan menciptakan serta memberikan tingkat 

kepuasan yang tinggi kepada mitra kerja. Untuk memberikan kepuasan kepada 

mitra kerja dan menjaga kualitas dan meningkatkan jumlah barang, penting untuk 

memiliki perpaduan tampilan, karena gadget menentukan tingkat pencapaian 

penjualan yang terdiri dari saluran barang, harga, promosi. (Haryanto et al., 2022). 



Sistem promosi disiapkan oleh para eksekutif untuk membantu tujuan 

menampilkan masalah dan pilihan penting. Setiap kemampuan administrasi 

mengasumsikan bagian tertentu dalam mencirikan sistem sesuai berbagai norma. 

Menampilkan menjalankan peran-peran yang paling terkait erat dengan iklim luar, 

meskipun sebuah organisasi telah membatasi komando atas iklim luar. Dengan 

cara ini, periklanan berperan penting dalam kemajuan sistem (Biasa et al., 2021). 

Dalam metodologi pemasaran ini, pembuat berfokus pada pandangan pembeli 

tentang bagian-bagian dari campuran iklan yang terdiri dari item, harga, alokasi, 

kemajuan pada pengaruhnya terhadap navigasi pelanggan. Perpaduan promosi 

merupakan ide dasar untuk mengembangkan metodologi pemasaran yang 

digunakan sebagai tujuan untuk membangun produk atau penawaran administrasi 

(Utami dan Firdaus, 2018). 

Salah satu kegiatan usaha yang dilakukan adalah UMKM. Usaha Kecil 

Menengah (UMKM) merupakan tumpuan perekonomian Indonesia. UMKM 

dalam perekonomian disinggung sebagai upaya membuka posisi baru melalui 

usaha kecil hingga menengah dan selanjutnya memperkuat permodalan dengan 

menembus anggaran organisasi. Perusahaan swasta juga harus berupaya 

menggunakan asetnya untuk berkembang. Pengembangan item adalah bagian 

penting dari persaingan untuk menang dalam iklim bisnis yang berubah dengan 

cepat. Daya cipta yang vital sangat penting saat bergerak, terutama saat 

merencanakan. Imajinasi memungkinkan orang atau kelompok untuk 

menghasilkan pemikiran inovatif dalam setiap siklus perencanaan (Utaminingsih, 

2016) 



Derajat nilai suatu ciptaan juga dapat dikatakan sebagai salah satu kualitas 

dari suatu hasil ciptaan yang akan muncul karena pemajangan, penguasaan hasil 

ciptaan dan tingkat dukungan yang akan membuat hasil ciptaan dapat 

dimanfaatkan secara maksimal oleh pembeli. (Elly Lestari, 2021) 

Kemajuan pesat dunia desain telah membawa keuntungan besar bagi kita 

semua dan tentu saja bagi para pakar keuangan yang dapat tetap waspada terhadap 

periode globalisasi ini. 

Keistimewaan kulit sapi, misalnya tas telah mampu memindahkan tempat 

kapasitas pikiran manusia di berbagai bidang ilmu pengetahuan dan tindakan 

manusia. 

Pekerjaan desain dalam kehidupan sehari-hari tentu saja sangat menarik 

bagi kita semua. Desain yang dapat mengatur harapan hidup yang berbeda. Hal ini 

berbeda dengan setiap aktivitas yang seringkali didukung oleh kemajuan desain 

itu sendiri. Ini menetapkan kebebasan bagi pengelola uang untuk mengembangkan 

bisnis mereka dengan mengeksploitasi kemajuan gaya dalam kehidupan individu. 

Banyak para pelaku usaha yang terus mengembangkan fashion informasi dan 

komunikasi yang dianggap sebagai salah satu poin penting untuk menunjang 

kehidupan sosial di masyarakat. Banyak para pelaku usaha yang terus 

mengembangkan fashion informasi dan komunikasi yang dianggap sebagai salah 

satu poin penting untuk menunjang kehidupan sosial di masyarakat. Dalam 

promosi dan sistem bisnis, SDM dan metodologi diharapkan dapat lebih 

mengembangkan moral pekerja yang mahir (M. Fauzy Emqi, 2022). 

 



Namun demikian, kondisi ini juga menimbulkan kesulitan baru, dimana 

banyak bermunculan para pembuat atau pelaku bisnis baru yang terjun ke bisnis 

desain. Berkembangnya pembuat-pembuat baru atau para visioner bisnis juga 

memberikan variasi baru dalam persaingan bisnis. Varietas dan model semakin 

beragam dan selalu mengikuti kebutuhan pelanggan. 

Prosedur pemasaran dilakukan untuk meningkatkan volume transaksi, dan 

kegiatan promosi umumnya ada di setiap bisnis, baik organisasi berbasis manfaat 

maupun organisasi sosial. Dalam menampilkan latihan (RAD Susanti, 2020) 

Dengan membaiknya dunia bisnis saat ini, pelaku bisnis diharapkan lebih 

fokus pada persaingan di dunia bisnis. Jika para pebisnis memiliki keinginan 

untuk tetap serius dengan penghibur bisnis lainnya, maka penghibur bisnis harus 

fokus pada masalah mendasar, khususnya periklanan. Dalam menyelesaikan 

showcase yang bagus, pembuat terlebih dahulu harus memahami apa kebutuhan 

dan keinginan pembeli, sehingga barang yang akan ditawarkan sesuai dengan 

keinginan pembeli. Maka untuk mengimbangi daya tahan para pelaku bisnis, 

khususnya dalam menyelesaikan latihan bisnis untuk mendapatkan keuntungan, 

CV. Seira Leather Indonesia di tanggulangin sidoarjo berusaha untuk 

memperbaiki dan mengatur prosedur dalam menampilkan untuk meningkatkan 

penjualan barang 

W.J Stanton dalam Mursid (2017:26) menyatakan bahwa periklanan 

mencakup semua aktivitas bisnis, yang diharapkan dapat merancang, menentukan 

biaya, memajukan dan mendistribusikan tenaga kerja dan produk yang akan 

memenuhi kebutuhan pembeli, baik yang asli maupun yang potensial. 



Sebagaimana diindikasikan oleh Rangkuti (2017: 101), promosi adalah 

suatu rangkaian pergerakan yang dipengaruhi oleh unsur-unsur sosial, sosial, 

politik, moneter, dan administrasi yang berbeda. Karena dampak dari unsur-unsur 

yang berbeda tersebut, setiap orang dan perkumpulan memperoleh kebutuhan dan 

keinginan dengan cara membuat, menawarkan dan memperdagangkan barang-

barang yang memiliki nilai barang Ada berbagai bagian utama dari pameran yang 

dikemukakan oleh Rangkuti (2017: 102 

Dalam menjual barang atau produk, pelaku usaha diharapkan memiliki 

sistem pemasaran, karena metode pemasaran dalam pelaku usaha sangat penting. 

Hal ini penting, karena metode pemasaran merupakan salah satu pertimbangan 

utama konsumen dalam menentukan keputusan pembelian suatu produk. Jika 

pelaku bisnis tidak peka terhadap apa yang dibutuhkan pembeli, maka dipastikan 

pelaku bisnis akan kehilangan banyak kesempatan untuk menarik pembeli dan 

barang yang ditawarkan tidak akan ada habisnya. Sistem pemasaran adalah suatu 

cara untuk melayani pasar atau fragmen pasar yang menjadi fokus para pelaku 

bisnis, sehingga tingkat tidak sepenuhnya ditentukan oleh manfaat dari prosedur 

promosi yang dilakukan oleh pelaku bisnis untuk mencapai tujuan hierarkis. Jika 

metode pemasaran yang dilakukan oleh pelaku bisnis tersebut dapat 

mengiklankan produknya dengan baik. 

Sidoarjo merupakan salah satu kota dengan jumlah toko atau kerajinan Tas 

terbesar di Indonesia. Perkembangan fashion di Sidoarjo dapat dikatakan sangat 

pesat. Beberapa tahun terakhir para pengusaha fashion ini saling bekerja sama 

dengan mengadakan event yang bertajuk Sidoarjo  



Fashion Festival dan sudah menjadi event tahunan. Sidoarjo memiliki 

beberapa kerajinan yang bisa dibilang sangat mendukung perkembangan fashion. 

Beberapa contoh kerajinan besar di Sidoarjo, yaitu Flicka Bags, Shine Leather 

Bags, Kanagara Leather dan masih banyak lagi. 

CV. Seira Leather Indonesia di tanggulangin sidoarjo adalah distributor 

alat Tas yang didirikan pada tahun 2014 oleh Farid Afandi. Para pelaku usaha ini 

berfokus pada produk tas kulit custom. CV. Seira Leather Indonesia di 

tanggulangin sidoarjo mempunyai tujuan yaitu menjadi salah satu supplier dan 

kerajinan tas kulit terbesar di Jawa timur. CV. Seira Leather Indonesia di 

tanggulangin sidoarjo menarik untuk dilakukan penelitian karena terdapat masalah 

penjualan yang menurun pada 3 tahun terakhir.



Berikut adalah data penjualan CV. Seira Leather Indonesia di 

Tanggulangin Sidoarjo dari tahun 2020 sampai tahun 2023: 

Tabel 1.1 Data Penjualan CV. Seira Leather Indonesia Di Tanggulangin 

Sidoarjo Tahun 2020-2023 

Tahun Penjualan Penurunan Penjualan 

2020 Rp.118.544.000 100% 

2021 Rp.62.346.800 44% 

2022 Rp.46.443.600 25% 

Sumber : CV. Seira Leather Indonesia di tanggulangin sidoarjo tahun 2023 

Dari tabel 1.1 di atas dapat dipahami realisasi data penjualan CV. Seira 

Leather Indonesia di tanggulangin sidoarjo selama tahun 2020 sampai tahun 2023 

mengalami penurunan penjualan. Di tahun 2020 hasil penjualan tercatat mencapai 

Rp. 118.544.000. Di tahun 2018 hasil penjualan tercatat hanya mencapai Rp. 

62.346.800, dengan angka tersebut prosentase penjualan mengalami penurunan 

sebesar 44 persen dari tahun sebelumnya. Di tahun 2022 hasil penjualan tercatat 

hanya mencapai Rp 46.443.600, atau turun sebesar 25 persen dari tahun 

sebelumnya. Dari hasil itu dapat disimpulkan bahwa CV.  

Seira Leather Indonesia mengalami masalah yang harus dicari solusinya, 

yaitu realisasi data penjualan yang turun dari tahun 2020 sampai tahun 2022. Dari 

fenomena tersebut maka manajemen CV. Seira Leather Indonesia di tanggulangin 

sidoarjo harus segera menganalisis masalah yang menyebabkan penurunan 

penjualan agar dapat meningkatkan penjualan para pelaku usaha.



Berdasarkan Dilatarbelakangi Diatas,maka dijadikan didasari untuk 

melaksanakan penelitian dengan judul: “Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Upaya Meningkatkan Penjualan Produk Tas Pada CV. Seira Leather 

Indonesia di Tanggulangin Sidoarjo Di Tanggulangin Sidoarjo “. 

1.2 Rumusan Masalah 

Mencermati dasar permasalahan di atas, dapat dilihat dengan sangat baik 

permasalahan yang dialami CV. Seira Leather Indonesia di Tanggulangin Sidoarjo 

adalah terjadi penurunan penjualan produk dalam tiga tahun terakhir, adapun 

masalah penelitian yang dikembangkan adalah “Bagaimana cara meningkatkan 

penjualan produk Tas pada CV. Seira Leather Indonesia”. Sedangkan pertanyaan 

eksplorasi dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Apa metodologi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan penjualan di 

CV. Seira Leather Indonesia? 

2. Bagaimana upaya memaksimalkan penjualan produk Tas CV. Seira Leather 

Indonesia? 

3. Faktor-faktor apa saja yang berpengaruh untuk meningkatkan penjualan 

pada produk Tas CV. Seira Leather Indonesia? 

1.3 Tujuan Penelitian. 

Mengingat dasar dan rencana masalah di atas, tujuan dari penelitian ini 

adalah: 

1. Untuk menganalisa cara meningkatkan penjualan pada CV. Seira Leather 

Indonesia.  

2. Untuk mengetahui penyebab turunnya penjualan pada CV. Seira Leather 



Indonesia. 

3. Untuk mengetahui dan memahami metodologi promosi yang tepat untuk 

meningkatkan penawaran pada CV. Seira Leather Indonesia. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat dari penelitian ini adalah: 

1. Bagi Penulis 

Agar dapat lebih memahami dan mencoba untuk menerapkan tentang usaha 

meningkatkan penjualan para pelaku usaha. 

2. Bagi Akademik 

Untuk mengembangkan wawasan mahasiswa serta sebagai bahan referensi 

dan masukan bagi pihak-pihak bersangkutan yang memerlukan informasi 

mengenai masalah penelitian dalam meningkatkan penjualan para pelaku 

usaha. 

3. Bagi Para pelaku usaha 

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan masukan CV. Seira 

Leather Indonesia di tanggulangin sidoarjo untuk segala informasi yang 

berhubungan dengan usaha meningkatkan penjualan para pelaku usaha. 

4. Bagi Peneliti Untuk Selanjutnya 

Dapat dimanfaatkan sebagai sumber perspektif untuk kajian tambahan, 

khususnya penelitian yang berhubungan dengan teknik showcase yang tepat 

untukimeningkatkanipenjualaniparaipelakuiusaha.
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