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PenelitianniniIbertujuannuntukkmengetahuiIstrategiIpemasarannyanggdiguna

kannoleh UMKM Meubel Jati Bersama dalam upaya meningkatkan volume penjualan. 

Jenisspenelitiannyanggdilakukan yaitu menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif. 

Jenissdannsumberrdataayanggdigunakan yaitu data sekunder, sedangkan teknik 

pengumpulan data dilakukan dengan cara wawancara, observasi, dokumentasi dan 

Studi Pustaka. Analisissdataayanggdigunakannyaitu analisis deskriptif yang 

mengacuupadaakonsep 4PpMarketinggMixx(Produk,Price, Promotion, dan Place) 

selanjutnyaadigunakannanalisissSWOT yaituudenganncara mengamati kekuatan, 

kelemahan, peluang dan ancaman, kemudianndibuat diagram Cartesius untuk 

menentukan posisi penjualan perusahaan.  Berdasarkan Analisis yang dilakukan 

bahwa UMKM Mebel Jati Bersama  memiliki strategi-strategi dalam meningkatkan 

volume penjualannya itu: Strategi Produk : memiliki kualitas yang baik dan daya tahan 

yang cukup baik. StrategiiHarga : 

memberikannhargaayanggmurahhdengannmemperkecilltingkattkeuntungan. Strategi 

promosi: mebangunnpangsa pasar yang lebih luas, salah satu caranya dengan 

menggunakan pemasaran berbasis online dan juga untuk pasar offline menyebarkan 

brosur serta menjalin kerja sama ke sekolah-sekolah, rumah sakit, kampus-kampus, 

cafe, dan lain.lain. Strategi Tempat : Menata tempat produksi dan merenovasi tempat 

penyimpanan hasil produksi supaya terlihat lebih rapi dan bisa menarik minat pembeli. 

Berdasarkan dari sebuah analisis internal dan eksternal beserta diagram cartesius yang 

dilakukan di perusahaan UMKM Mebel Jati Bersama maka dapat diperoleh bahwa 

UMKM Mebel Jati Bersama saat ini berada pada strategi Growth(perkembangan). 

Dimanaakeputusan yang akanndiambillyaitu mengembangkannperusahaannya 
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denganncara meningkatkannkualitas, memperluas area pemasaran, 

kelengkapannprodukkdannmemperbanyakksegalaabentukkpromosi. 

Kata Kunci : Produk, Harga, Promosi Dan Tempat. 
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PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Persainganndalam dunia bisnissmenuntut setiap pemasar untuk melakukan 

aktivitas pemasaran agar lebih efektif. Kegiatan pemasaran ini memerlukan konsep 

pemasaran dasar yang didasarkan pada minat pemasaran serta kebutuhan 

pelanggan. Perkembangan dunia bisnis saat ini diwarnai dengan persaingan yang 

semakin ketat terutama dalam pengelolaan departemen bisnis perusahaan. Untuk 

mengatasi persaingan pasar yang semakin ketat, salahhsatuuupayaayang dilakukan 

perusahaan adalah dengan menerapkan strategi promosi, dimana perusahaan 

berusaha menerapkan promosi yang baik yang dapat diterima konsumen, 

sehinggaapertumbuhannpenjualanndapat terussmeningkat. 

Setiappperusahaan, baikkyanggbergerak dalam produk atau jasa, memiliki 

tujuannuntuk bertahan hiduppdannberkembang. Kondisi pertumbuhan bisnis saat 

ini sangat tinggi, terlihat dari tumbuhnyaaperusahaanndengannprodukksejenis 

sebagai kompetitor, yang akan bersaing memperebutkan pangsa pasar konsumen. 

Dalammhal ini, perusahaan harus memahami pasar dan  di mana ia akan 

menyediakan atau menjual produkkatau jasaayang dihasilkannya. 

Tujuanntersebuttdapat dicapai dengannmempertahankanndannmeningkatkan 

labaaperusahaan. Upaya bersama untuk meningkatkan keuntungan perusahaan 

adalah dengan mencari dannmembina pelanggan, serta mengendalikan pasar. 
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Bisnis ini tidak terlepas dari peran yang dimainkan oleh bagian pemasaran 

perusahaan dalam melaksanakan strategi yang baik untuk dapat memanfaatkan 

peluang dalam pemasaran, sehingga dapat mempertahankan dan meningkatkan 

posisi perusahaan di pasar. 

Strategi pemasaran sangat penting bagi perusahaan, karena strategi 

pemasaran merupakan salah satu cara untuk mencapai tujuan perusahaan.. Hal 

ini jugaadi dukunggoleh swastha “strategi merupakan serangkaiannrancangan 

besarryanggmenggambarkannbagaimanaasebuahmperusahaan berporasi untuk 

mencapaintujuan”. Oleh karena itu, untuk menjalankan nusaha kecil perlu 

dikembangkan melalui strategi pemasarannya. 

Apabila produk yang sebelumnya beredar berada dalam masa penurunan 

maka fungsi pemasarannya adalah pengembangan produk, oleh karena itu untuk 

menghindari hilangnya produk di pasaran maka kami berusaha untuk 

memproduksi atau meningkatkan fungsi produk sesuai dengan perkembangan 

usaha melalui pemasaran. 

Kotler (2009:401) 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 Bauran pemasaran dalam strategi pemasaran adalah bauran pemasaran 

yang merupakan cara pengusaha dapat mempengaruhi konsumennya, hal ini 

membutuhkan perencanaan dan pengawasan yang matang, serta tindakan yang 

spesifik. Untuk tujuan ini, perusahaan dapat melakukan 4 jenis tindakan, yaitu 
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tindakan mengenai produk(product), Harga(price), Distribusi atau penempatan 

produk(Place) dan Promosi (promotion). 

Industrinadalahaseluruhhbentukkkegiatannekonomimyanggmengolahmba

han 

bakuudannatauumemanfaatkannsumberrdayaaindustrimsehinggammenghasilk

an 

baranggyanggmempunyainnilaintambahhatauumanfaatnlebihmtinggi,mtermas

uk jasaaindustri. (UU RI No.3 Tahun 2014 tentang perindustrian). 

Salahhsatuuindustri yanggberkembanggdiindonesiaaadalah industri 

Meubel, dimanaaindustri Meubel merupakannindustri 

yanggmengolahhbahannbakuuatau bahannsetengahhjadi dari kayu, rotan, dan 

bahannbakuualami lainnyaamenjadi 

produkkbaranggjadinmeubel/furnitureeyanggmempunyainnilaintambahhdannk

euntungan lebih tinggi. 

Mengembangkan dan menjaga kualitas produk merupakan tujuan yang 

harus dikejar untuk memenuhi permintaan konsumen sesuai dengan permintaan 

pasar, dalam hal ini permintaan konsumen memegang peranan yang sangat 

penting. Evaluasi Pasar diperlukan untuk memastikan bahwa produk yang 

disediakan tidak mengecewakan konsumen. Mengetahui lokasi dan keunggulan 

bersaing merupakan syarat mutlak bagi perusahaan untuk merumuskan strategi 

pemasaran dengan baik. Memberikannpilihannprodukkyanggberanekaaragam 

variasi produk, kreatifitas dan inovasi 
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yanggdikembangkanndengannkualitassyanggbaikkyang 

disesuaikanndengannkenginannkonsumen. 

Perencanaan strategis dalam bisnis sangat penting, karena memulai bisnis 

akan mengikuti arah strategis. Sebelummseseoranggmendirikannusahaaharus 

merencanakanndan menghitung dengan cermattbiaya mendirikan. Pekerja yang 

ahli dibidangnya masing-masing, pekerja yang memiliki alat produksi yang 

baik dan tidak memerlukan banyak modal, maka perlu membuat perencanaan 

dengan tepat. Setiappperusahaanndapat 

meningkatkannpenjualannproduknyaadengan menggunakan 

sistemmpemasarannyanggefektif (menggunakan strategi khusus untuk 

meningkatkan pasar konsumen yanggada). Dengan adanya strategi pemasaran 

yang tepat dan benar darinperusahaannjelassdapattmempengaruhi 

konsumennuntukktertarikkdannmembelinhasilnprodukkyang di tawarkan oleh 

perusahaanntersebut. 

Darinpenjelasanndiatassjelas bahwa dapattdisimpulkannpemasarannyang 

baik sangattpentinggbagi kelangsungannbisnissperusahaan, olehhsebabbitu 

perusahaanharussmemilikinbanyakkcaraayanggkreatiffuntukkdapatmmeningk

atkan volume penjualan. Selainnitu 

kegiatannpemasarannharusdjugaamemberikannkepuasan 

baginkonsumennsebagainoknumnyanggmenikmatinprodukktersebut. 

Berdasarkannlatarnbelakanggyanggtelahhdiuraikanndiatas, maka peneliti 

bermaksuddmelakukannpenelitiannyanggkemudiannakannndituangkan dalam 

bentukksebuahhskripsi dengan judul ‘STRATEGINPEMASARANNDALAM 
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MENINGKATKANNVOLUMEEPENJUALANNPADA UMKM MEUBEL 

JATI BERSAMA DI KOTAAMALANG’’ 

1.2  RumusannMasalah 

1. Apa strategi yang digunakan UMKM Mebel Jati Bersama di kota Malang 

dalam upaya meningkatkan volume penjualan?  

1.3 Tujuan Penelitian 

UntukkmengetahuiIstrategiIyang digunakan UMKM Mebel Jati Bersama di 

kota Malang dalam upaya meningkatkan volume penjualan. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Adapun Manfaat yang dapat diambil dari penelitian adalah : 

1. Perusahaan 

Bagi perusahaanndiharapkannhasil penelitiannini dapat di jadikannsebagai 

pertimbangannuntuk menentukannlangkahhyanggsebaiknyaadi ambil dalam 

mengatur strategi-strategi pemasaranndi masa yanggakan datanggdanndapat di 

jadikan sebagai bahannpertimbanganndalammhal strategi pemasarannterhadap 

UMKM Meubel Jati Bersama di Kota Malang. 

2. Akademik 

Bagi akademik yang diharapkannadalahhbahwaahasil penelitianndapat 

dijadikan rujukan bagi upayaapengembangannilmu pengetahuan, dannberguna 

jugaauntukkmenjadi sebuah referensi bagi mahasiswaayanggmelakukannkajian 

terhadappstrategi pemasaranndalammperusahaan. 

3. Peneliti  
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Penelitiannini sebagai saranaauntukkmenambahhpengetahuanndannwawasan 

dalam penerapan teori-teori yang sudah di peroleh. 

 

1.5  Ruang Lingkup Penelitian  

Ruang Lingkup Penelitian  di  Jln. Ikan Piranha Atas kota Malang yaitu pada 

UMKM Meubel Jati Bersama untuk melihat 

penerapannstrategiIpemasarannuntuk meningkatkannvolumeepenjualan. 
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