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RINGKASAN 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan 

pada CV Super Jaya yang dapat meningkatkan penjualan pada CV Super Jaya 

Kabupaten Malang Jawa Timur. Metode pengujian informasi yang digunakan analis 

dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan analisis SWOT yang dapat 

menentukan variabel-variabel internal dalam melaksanakan prosedur promosi 

untuk memperluas transaksi di CV Super Jaya, Malang Rule, Jawa Timur, untuk 

mengetahui komponen-komponen eksternal dalam melaksanakan prosedur promosi 

untuk memperluas transaksi. di CV Super Jaya Kabupaten Malang, Jawa Timur dan 

untuk mengetahui strategi yang tepat digunakan oleh CV Super Jaya melalui 

promosi metodologi pengujian dalam rangka memperluas penawaran di CV Super 

Jaya, Malang Rule, Jawa Timur. Sumber pengumpulan informasi yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah persepsi, wawancara dan dokumentasi. Jenis pertanyaan 

yang digunakan peneliti bersifat subjektif. Hasil menunjukkan bahwa strategi yang 

tepat yang dapat digunakan untuk meningkatkan penjualan pada CV Super Jaya, 

Malang Rule, Jawa Timur adalah dengan strategi : SO: senantiasa memberikan 

manfaat yang besar kepada pelanggan agar tetap yakin dengan barang yang 

diiklankan, menjaga hubungan baik dengan pembeli, menjaga hubungan dengan 

penyedia bahan baku. Prosedur WO: Meningkatkan promosi di CV Super Jaya, 

Menambah jenis barang asin ke CV Super Jaya, Menambah cabang dagang ke CV 

Super Jaya, Membuat pencatatan anggaran dengan memanfaatkan inovasi. Teknik 

ST: Menetapkan harga barang yang kompetitif dalam iklan, mengedepankan 

kualitas barang. Metodologi WT: Berkolaborasi dengan pihak-pihak yang 

mendukung perdagangan ini, termasuk mesin pembangkitan. 

 

Kata Kunci: Analisis Swot, Strategi Pemasaran, penjualan, CV. Super Jaya 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



BAB I 

PENDAHULUAN  

1.1 Latar Belakang  

Persaingan perekonomian yang semakin ketat menuntut para pengusaha untuk 

senantiasa menyusun strategi agar usahanya dapat bertahan dan terus berkembang 

dalam kondisi apapun. Pada tingkat persaingan ini, semua perusahaan, terutama 

yang bergerak di industri yang sama, dapat mengkomunikasikan ide-ide yang 

berbeda untuk memenangkan persaingan. Persaingan yang ketat dengan banyaknya 

perdagangan karakter di layar tentunya membutuhkan perdagangan karakter di 

layar untuk dapat menyesuaikan diri dengan kemajuan dalam kondisi perdagangan. 

Dalam menghadapi persaingan perdagangan, para seniman pertunjukan pertukaran 

memerlukan suatu teknik yang baik untuk membantu pemilik perdagangan 

mengantisipasi dampak dari berbagai peristiwa yang mengganggu jalannya 

perdagangannya dan harus mampu bersaing. Sejalan dengan Gunawan (2019) 

Administrasi vital adalah pengembangan pilihan-pilihan administratif dan usaha-

usaha yang dilakukan untuk menentukan terjadinya suatu afiliasi dalam jangka 

panjang. Teori yang diamini oleh Hery (2019) adalah bahwa showcase erat 

kaitannya dengan pengambilan keputusan dan pemuasan keinginan individu dan 

pembeli yang ada. 

M. Askiyanto (2016) menyatakan bahwa perusahaan tentunya mempunyai 

strategi yang dapat menegosiasikan berbagai permasalahan  internal dan eksternal 

dalam  perusahaan. Sependapat dengan Gunawan, Mukoffi, Sumarno, dan 

Sulistyowati (2018) menegaskan bahwa tuntutan TI (informasi dan kemajuan) telah 

meningkatkan persaingan bagi semua perusahaan. Strategi dapat berupa rencana 



yang dibuat oleh otoritas perusahaan yang berpusat pada tujuan jangka panjang 

yang akan memajukan kualitas pertukaran perusahaan. Tentu saja, di setiap bursa, 

para visioner perdagangan mempunyai strategi untuk melancarkan pertukaran yang 

telah mereka lakukan. Strategi memainkan peran penting dalam menjalankan 

perdagangan. Metode waktu terbatas adalah sistem peraturan yang ditemukan 

dalam bidang promosi. Secara umum, kemajuan dapat berupa pengaturan sosial di 

mana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka perlukan dan perlukan 

melalui produksi dan perdagangan produk dan  dengan menghormati individu dan 

kelompok lain. Dalam arti luas, pemasaran bertujuan untuk memotivasi tanggapan 

terhadap suatu tawaran. Gunawan (2016) juga mengemukakan bahwa teknologi 

mempunyai dampak yang signifikan terhadap kemajuan  pertukaran. Dengan 

strategi, tentu saja Anda akan mengetahui apa saja yang kurang dalam kemajuan 

pertukaran. M. Askiyanto (2016), mendorong diungkapkan bahwa perusahaan tentu 

memiliki teknik yang tepat untuk melakukan tawar-menawar berbagai masalah 

internal dan eksternal dalam suatu pertukaran. Tata cara pemasaran yang dilakukan 

oleh CV Super Jaya sangat penting agar barang yang diiklankan dapat dengan 

mudah diterima oleh pelanggan, harga barang yang diiklankan juga sesuai dengan 

kualitas barang untuk memperluas penawaran dan bermanfaat bagi pelanggan, 

kemajuan yang digunakan memanfaatkan dialek sopan. Menurut Gunawan (2016), 

dalam konteks menyebarkan produk-produk perdagangan yang dimiliki oleh 

pengusaha kecil dan menengah, kemajuan dianggap sebagai faktor kunci yang 

sangat penting. Jadi, dalam membangun perdagangan, perusahaan harus mampu 

menjalankan metodologi promosi produk, harga, promosi dan area dengan baik agar 

dapat memperluas penawaran dan merebut pangsa iklan, sehingga perusahaan 



memperoleh keuntungan yang sebesar-besarnya. Menurut Sugiyono (2014), teknik 

promosi adalah suatu strategi terencana dan terorganisir secara menyeluruh dalam 

domain pemasaran. Fenomena ini memberikan arahan bagi upaya yang dilakukan 

dalam mencapai tujuan promosi suatu organisasi atau perusahaan. 

Menurut Gunawan et al. (2017), setiap perusahaan akan menghasilkan 

produknya dan menawarkannya kepada pembeli dengan memperlihatkan fitur 

produk, harga, serta perbaikan yang dilakukan, sesuai dengan strategi yang 

digunakan dan disesuaikan dengan perkembangan informasi dan teknologi. CV 

Super Jaya menawarkan beragam produk dengan harga dan kualitas yang 

bervariasi, memungkinkan peningkatan penjualan dan daya saing di pasar. Dengan 

tampilan yang jelas di etalase makanan, perusahaan dapat dengan mudah 

mempromosikan produknya kepada konsumen, seperti yang dijelaskan oleh 

Buswari dan Gunawan (2016: 36). Dalam upaya meraih keberhasilan perdagangan 

dengan memperluas kesepakatan yang menguntungkan, Simamora (2014:132) 

mengemukakan hipotesis bahwa transaksi merupakan pembayaran yang tercatat 

dalam catatan keuangan suatu perusahaan, mencerminkan jumlah bersih yang 

dibebankan kepada pembeli atas suatu barang. Walaupun berlokasi di Jalan Klapa 

Palem, No. 97 Peraturan Malang, CV Super Jaya menghadapi kendala dalam 

menerapkan metode pameran. Dengan latar belakang tersebut, peneliti tertarik 

untuk mengusulkan judul "Analisis SWOT dalam Menerapkan Strategi Pemasaran 

untuk Meningkatkan Penjualan di CV Super Jaya, Kabupaten Malang, Jawa 

Timur". 

 

 



1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, penulis dapat menentukan rumusan 

masalah yaitu:  

1. Apa yang dapat mempengaruhi penerapan strategi pemasaran di CV 

Super Jaya untuk meningkatkan penjualan dari segi internal? 

2. Faktor-faktor eksternal seperti apa yang perlu dipertimbangkan dalam 

menerapkan strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan di CV 

Super Jaya? 

3. Bagaimana analisis SWOT dapat membantu dalam merancang strategi 

pemasaran yang efektif untuk meningkatkan penjualan di CV Super 

Jaya? 

1.3 Tujuan 

1. Untuk memahami faktor internal yang memengaruhi implementasi 

strategi pemasaran di CV Super Jaya untuk meningkatkan penjualan. 

2. Selain itu, penelitian juga akan mengeksplorasi faktor eksternal yang 

perlu dipertimbangkan dalam menerapkan strategi pemasaran yang 

efektif untuk meningkatkan penjualan di CV Super Jaya. 

3. Peneliti akan menganalisis kebutuhan dan tantangan spesifik CV Super 

Jaya melalui pendekatan analisis SWOT untuk merumuskan strategi 

pemasaran yang tepat guna meningkatkan penjualan. 

 

 

 

 



1.4 Manfaat  

1. Bagi peneliti  

Untuk menambah pengetahuan penulis dan menerapkan ilmu yang telah 

dipelajari dan penulis mampu mengembangkan kemampuan dalam 

menganalisis strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan. 

2. Bagi Universitas  

Sebagai acuan untuk penelitian-penelitian selanjutnya yang ingin 

mengeksplorasi topik sejenis di masa depan, terutama yang terkait dengan 

strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan, tulisan ini dapat menjadi 

sumber referensi yang berharga. 

3. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Temuan dari penelitian ini dapat menjadi landasan bagi peneliti berikutnya 

yang tertarik untuk mengeksplorasi analisis SWOT dalam konteks 

penerapan strategi pemasaran guna meningkatkan penjualan. 
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