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ABSTRAK 

 

 

Muzaiyin, 2023, Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Penjualan 

pada Produk Kayu Galam CV. Ahim Gani Banjarmasin, Program Studi Manajemen Fakultas 

Ekonomi Universitas Islam Kalimantan Muhammad Arsyad Al Banjari Banjarmasin. 

Pembimbing I: Lamsah, pembimbing II: Ervica Zamilah 

 

Tujuan dari penelitian ini adalah mengetahui Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah 

Penjualan pada Produk Kayu Galam CV. Ahim Gani Banjarmasin yang selama ini dan yang 

seharusnya. 

Metode penelitian menggunakan jenis penelitian deskriptif kualitatif dengan menggunakan 

wawancara, observasi dan dokumentasi. Populasi sebanyak 13 orang. Sampel dalam penelitian ini 

sebanyak 3 orang karyawan CV. Ahim Gani Banjarmasin. Teknik pengumpulan data menggunakan 

dokumentasi, wawancara dan observasi. Hasil penelitian disajikan dalam bentuk narasi deskripsi. 

Strategi pemasaran yang diterapkan oleh CV. Ahim Gani Banjarmasin menggunakan strategi 

bauran pemasaran 4P, yaitu Strategi Produk, dalam memasarkan produknya dengan melakukan 

perluasan produk yaitu produk kayu galam yang ditawarkan beraneka ragam dengan berbagai ukuran. 

Hal ini akan tentunya akan memudahkan konsumen untuk memilih barang yang sesuai keperluannya. 

Strategi tempat dengan memilih lokasi yang strategis karena berada persis disamping jalan 

raya.Strategi promosi menggunakan beberapa saluran promosi baik yang secara langsung maupun 

tidak langsung. Saluran promosi secara langsung yang digunakan antara lain dengan bertemu secara 

langsung yang mana pembeli yang datang langsung ke tempatnya, informasi dari mulut ke mulut, 

menawarkannya ke sejumlah perusahaan/ proyek seperti, perumahan seribu, perumahan Cluster, 

Citraland dan Bunyamin sedangkan promosi yang secara tidak langsung melalui media sosial seperti 

facebook, WhatsApp, dan Instagram. Adapun cara CV. Ahim Gani Banjarmasin menghadapi ancaman 

dan kelemahan dalam penjualan yaitu dengan menanam sendiri kayu galam, bekerja sama dengan 

pengusaha kayu galam di lingkungan sekitar, lebih selektif dalam memberikan hutang kepada 

pelanggan. Selain itu untuk mengoptimalkan peluang dan kekuatan penjualan yaitu meningkatkan 

penawaran kepada golongan tertentu, meningkatkan promosi, memberikan kualitas barang yang 

terbaik kepada pelanggan, menyediakan ketersediaan barang yang diperlukan pelanggan dengan tepat 

waktu dan sesuai pemesanan. 

Lebih selektif lagi dalam memberikan hutang kepada pelanggan agar terhindar dari kerugian 

serta selalu mengedepankan kualitas barang yang bagus sehingga pelanggan akan kembali membeli 

barangnya. 
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ABSTRACT 

 

 

Muzaiyin, 2023, Analysis of Marketing Strategy in Increasing Sales of Galam Wood Products 

CV. Ahim Gani Banjarmasin, Management Study Program, Faculty of Economics, Islamic 

University of Kalimantan Muhammad Arsyad Al Banjari Banjarmasin. Supervisor I: Lamsah, 

advisor II: Ervica Zamilah 

 

The aim of this research is to know the Marketing Strategy in Increasing Sales of Galam Wood 

Products in CV. Ahim Gani Banjarmasin who has been and should be. 

The research method uses descriptive qualitative research using interviews, observation and 

documentation. The population is 13 people. The sample in this study were 3 CV employees. Ahim 

Gani Banjarmasin. Data collection techniques using documentation, interviews and observation. The 

research results are presented in the form of descriptive narrative. 

The marketing strategy implemented by CV. Ahim Gani Banjarmasin uses the 4P marketing mix 

strategy, namely Product Strategy, in marketing his products by expanding products, namely galam 

wood products which are offered in a variety of sizes. This will certainly make it easier for consumers 

to choose goods that suit their needs. Place strategy by choosing a strategic location because it is right 

next to the main road. The promotion strategy uses several promotional channels, both directly and 

indirectly. Direct promotion channels that are used include direct meetings where buyers come 

directly to their place, word of mouth, offering it to a number of companies/projects such as Thousand 

Housing, Cluster Housing, Citraland and Bunyamin, while indirect promotions via social media such 

as Facebook, WhatsApp, and Instagram. As for how CV. Ahim Gani Banjarmasin faces threats and 

weaknesses in sales, namely by planting his own galam wood, working with galam wood entrepreneurs 

in the surrounding area, being more selective in giving loans to customers. In addition to optimizing 

sales opportunities and strengths, namely increasing offers to certain groups, increasing promotions, 

providing the best quality goods to customers, providing the availability of goods needed by customers 

in a timely manner and according to orders. 

Be more selective in giving debt to customers to avoid losses and always prioritize good quality 

goods so that customers will buy their goods again. 
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