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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk: (1) mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan dalam meningkatkan 

penjualan pada CV. Hj. Syari. (2) mengidentifikasi hambatan yang dihadapi oleh CV. Hj. Syari dalam 

memasarkan produknya. 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian deskriptif analitik, karena mengambil satu objek tertentu 

untuk analisa secara mendalam yaitu strategi pemasaran usaha penjualan alat rumah tangga dalam meningkatkan 

penjualan pada CV. Hj. Syari. 

Hasil penelitian menunjukan bahwa (1) Marketing mix yang diterapkan oleh CV. Hj. Syari ini adalah 

Produk (Product), berdasarkan penelitian produk yang yang dijual oleh CV. Hj. Syari adalah berbagai macam 

item produk rumah tangga yang diantara seperti alat elektorinik dan peralatan dapur lainnya . Dalam hal pelayanan 

CV. Hj. Syari tidak memberikan sebuah garansi apapun. (2) Harga (Price), harga yang ditawarkan beragam dan 

lumayan mahal mengingat biaya distribusi dari Banjarmasin yang cukup terbilang mahal sehingga mempengaruhi 

biaya penjualan lainnya, dalam strategi harga itu sendiri tidak ada. (3) Tempat(Place), pemilihan tempat terbilang 

cukup strategis dan sangat mudah ditemukan akan tetapi tidak ada papan nama toko yang menerangkan 

keberadaan toko sehingga cukup menyulitkan calon konsumen dalam mencari keberadaan toko CV. Hj. Syari. (4) 

Promosi(Promotion), promosi yang dilakukan hanya dari mulut ke mulut selebihnya CV. Hj. Syari tidak 

menerapkan strategi yang lain. (5) Kendala yang dihadapi saat melakukan penjualan produk CV. Hj. Syari adalah 

Produk(Product), dalam produk nya sendiri hanya terdapat terhadap pelayanan karena tidak memberikan 

pelayanan yang bagus seperti memberikan garansi atau pemotongan harga. Harga(Price), harga yang diterapkan 

terlalu mahal dibanding pesaing.Tempat(Place), tidak menyediakan sarana distribusi guna memudahkan 

pelanggan yang jarak jauh. Promosi (Promotion), promosi yang dilakukan belum maksimal, hanya menggunakan 

promosi berbentuk dari mulut ke mulut selebihnya tidak ada. 

Kata Kunci : Strategi, Pemasaran, Volume Penjualan. 
 

 

ABSTRACT 

This study aims to: (1) find out the marketing strategies applied in increasing sales in the CV. Hj. 

Shari'a. (2) identify the obstacles faced by CV. Hj. Shari in marketing its products. 

This research uses descriptive analytic research method, because it takes one specific object for in-

depth analysis, namely the marketing strategy of household appliance sales efforts in increasing sales in the 

CV. Hj. Shari'a. 

The results showed that (1) Marketing mix applied by CV. Hj. This syari is a Product (Product), based 

on research products sold by CV. Hj. Shari is a variety of items such as household products such as electorinics 

and other kitchen equipment. In terms of service CV. Hj. Shari does not provide any warranty. (2) Price 

(price), the price offered is diverse and quite expensive considering the distribution costs from Banjarmasin 

are quite expensive so that it affects other sales costs, in the price strategy itself there is none. (3) Place 

(Place), the selection of the place is quite strategic and very easy to find, but there is no store signboard that 

explains the existence of the store so it is quite difficult for potential customers to find the existence of a CV 

shop. Hj. Shari'a. (4) Promotion (promotion), promotions carried out only by word of mouth the rest CV. Hj. 

Shari did not apply another strategy. (5) Constraints faced when selling products CV. Hj. Shari is a product 

(Product), in the product itself there is only to the service because it does not provide good service such as 

providing guarantees or cutting prices. Price (Price), the price applied is too expensive compared to 

competitors. Place (Place), does not provide a means of distribution in order to facilitate long-distance 

customers. Promotion (promotion), the promotion is not optimal, only using promotions in the form of word 

of mouth the rest does not exist. 
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PENDAHULUAN 

Pembangunan ekonomi di Indonesia merupakan salah satu bagian penting dari pembangunan 

nasional dengan tujuan akhir untuk meningkatkan kesejahteraan masyarakat. Perkembangan zaman 

dan teknologi menuntut kehidupan perusahaan untuk menyesuaikan diri dengan situasi dan kondisi 

yang ada. Suatu perusahaan yang tidak mampu menyesuaikan diri dengan lingkungannya cepat atau 

lambat akan tersisih dari lingkungan bisnis, sehingga perlu dipikirkan suatu strategi yang baik agar 

terjadi kontinuitas perusahaan dan membantu dalam pencapaian tujuan yang telah ditetapkan secara 

cepat. Dengan demikian semakin banyaknya perusahaan yang tumbuh di Indonesia, menyebabkan 

persaingan yang pada awalnya telah ada menjadi semakin ketat. Untuk dapat bertahan dan 

berkembang pada kondisi yang demikian itu perlu perencanaan yang matang dan tidak hanya rencana 

jangka panjang tetapi yaitu dititik beratkan pada kelangsungan hidup perusahaan itu sendiri. 

Pentingnya pemasaran menyebabkan perusahaan berusaha semaksimal mungkin untuk 

berhasil yaitu dengan cara melakukan berbagai macam langkah-langkah strategi pemasaran. Strategi 

pemasaran ini mempunyai ruang lingkup yang luas di bidang pemasaran diantaranya adalah strategi 

dalam menghadapi persaingan, strategi harga, strategi produk, strategi pelayanan dan sebagainya. 

Persaingan yang semakin ketat dalam dunia usaha dewasa ini mendorong parapengusaha untuk 

dihadapkan pada kondisi persaingan yang semakin meningkat dalam keterbukaan dalam bisnis. 

Kondisi ini menuntut perusahaan harus lebih kreatif dan inovatif dengan menawarkan sesuatu yang 

bernilai lebih, dibanding yang dilakukan pesaing. Oleh sebab itu, strategi diperlukan bagi setiap 

perusahaan guna memenuhi permintaan pangsa pasar, perusahaan harus memiliki strategi agar dapat 

mempertahankan konsumen atau pelanggan dan diharapkan akan mendapatkan pelanggan yang loyal 

terhadap perusahaan agar perusahaan mampu untuk bersaing dengan perusahaan lainnya. 

Menurut Philip Kotler, (2000:10) agar produk yang dipasarkan dapat berhasil, maka usaha 

harus menggunakan konsep pemasaran yang meliputi manfaat, mutu atau kualitas dan kepuasan 

antara kebutuhan dengan keinginan, sehingga usaha akan memperoleh target peningkatan kualitas 

pelayanan yang diinginkan. Sedangkan suatu produk betapapun bermanfaat tapi jika tidak dikenal 

oleh konsumen, maka produk tersebut tidak akan diketahui kemanfaatannya (Fandy Tjiptono, 

2005:219). 

Inilah yang dituntut oleh pasar yang menjadi fokus pada sasaran perusahaan, pada umumnya 

perusahaan berupaya untuk memenuhi harapan konsumen, dengan cara membangun kepercayaan 

dalam suatu hubungan jangka panjang antara perusahaan dan pelanggannya. Hubungan ini harus 

dapat ditingkatkan dari waktu ke waktu misalnya, pelayananya, kualitas produknya dan sebagainya. 

Dengan demikian persepsi-persepsi yang negatif terhadap perusahaan, akan berubah pada harapan 

yang dirasakan oleh konsumen, yang secara langsung mengubah persepsi pada suatu keputusan dan 

dapat menciptakan komitmen untuk menggunakan produk yang ditawarkan perusahaan pada pangsa 

pasar sasarannya. Salah satu upaya yang dilakukan oleh perusahaan dalam melakukan pemasaran 

strategi sebagai upaya peningkatkan pangsa pasar adalah dengan menerapakan strategi pemasaran. 

Dimana strategi pemasaran memiliki peran penting untuk keberhasilan perusahaan oleh 

karena itulah stratrgi pemasaran harus dapat memberikan gambaran yang jelas dan teratur tentang 

apa yang dilakukan oleh perusahaan dan mengunakan setiap kesempatan atau peluang pada beberapa 

sasaran pasar. Strategi pemasaran adalah pendekatan pokok yang akan digunakan oleh unit bisnis 

dalam mencapai sasaran yang telah ditetapkan lebih dulu, di dalam nya tercantum keputusan pokok 

mengenai target pasar, penempatan produk di pasar, bauran pemasaran dan tingkat biaya pemasaran 

yang diperlukan (Kotler & Amstrong (dalam sunyoto, 2015;2) 

Dalam penjualan tentu kita telah memperkirakan, bahkan telah menetapkan kita harus menjual 

atau memasarkan produk yang harus memilih kelompok pembeli atau segmen pasar tertentu sasaran 

dalam penjualan.Atas dasar itu pula perusahaan harus menjalankan instrumen yang membuat calon 

pelanggan tentang produk yang ditawarkan beserta harga dan distribusinya atau dalam bahasa 



kecilnya disebut dengan promosi. Penjualan adalah bagian dari promosi dan promosi adalah salah 

satu bagian dari keseluruhan sistem pemasaran. Thamrin Abdullah dan Francis Tantri (2016:3). 

Promosi sebagai salah satu dari bagian bauran pemasaran (marketing mix) tidak hanya berfungsi 

sebagai alat untuk memperkenalakan produk sehingga menciptakan pembeli, tetatapi juga berfungsi 

sebagai alat pengingat bagi konsumen dalam rangka mengantisipasi persaingan. 

CV. Hj Syari Sungkai adalah salah satu usaha yang bergerak dibidang perdagangan yang 

menjual barang peralatan rumah tangga yang biasanya di pakai didapur untuk keperluan sehari hari, 

contohnya seperti sendok, garpu, gelas, piring, mangkuk, dan lain-lain. Dari pengamatan yang 

dilakukan pada usaha ini CV. HJ SYARI volume penjualan atau pemasaran peralatan rumah tangga 

yang diberikan kepada pelanggan masih kurang mendapat perhatian oleh pihak CV. HJ SYARI. 

Keadaan ini dapat memicu ketidak stabilan pemasaran dan penjualan selain itu kurang dikenalnya 

produk-produk yang dipasarkan oleh CV. HJ SYARI. Bila keadaan ini tidak segera mendapat 

perhatian akan dapat membawa dampak negatif dalam pencapaiaan tujuan perusahaan. 

CV. Hj Syari, jika ingin mengembangkan usahanya maka mereka hendaknya memperhatikan 

beberapa faktor dibidang pemasaran terutama strategi pemasaran yang akan dijalankan salah satunya 

seperti saluran distribusi dan promosi, mengingat pentingnya faktor tersebut, maka perlulah kiranya 

bagi CV. HJ SYARIuntuk lebih memperhatikan strategi pemasaran yang selama ini yang telah 

diterapkan, serta memperbaikinya agar dapat meningkatkan jumlah volume penjualan. 

METODE PENELITIAN 

Metode yang digunakan adalah deskriptif analitik, karena mengambil satu objek tertentu untuk 

analisa secara mendalam yaitu strategi pemasaran usaha penjualan alat rumah tangga dalam 

meningkatkan penjualan pada CV. Hj. Syari. 

PEMBAHASAN 

(1) Produk (Product) 

Sebagai pengusaha yang menjual berbagai macam produk atas kebutuhan rumah 

tangga, maka CV. Hj. Syari lebih fleksibel dalam melakukan strategi produknya. Berdasarkan 

penelitian produk yang ditawarkan oleh CV. Hj. Syari ini dapat dikatakan berbagai macam 

jenis dan mungkin lebih dominan produk alat rumah tangga yang dijual hanya berbagai macam 

item produk yang omset penjualannya hanya sedikit saja seperti, Panci/wajan, sendok, piring. 

Sedangkan Item barang yang dijual yang sifatnya bisa mendatangkan omset yang besar hanya 

sedikit saja seperti, kulkas, televise dan barang elektronik lainnya. Selain itu juga, berdasarkan 

hasil pengamatan dilapangan, barang atau item berbagai macam produk alat rumah tangga 

yang dijual hamper semua barang yang sudah lama dengan kualitas yang masih standard an 

rendah sehingga, para konsumen sering kali beralih ke toko atau tempat penjualan yang lain. 

Jika dicermati jenis dan macam produk yang diperjualkan dapat kita ambil kesimpulan 

faktor-faktor yang terkandung dalam suatu produk sebagai salah satu variabel dari marketing 

mix yaitu : mutu, jenis, merek, pilihan pengemasan ukuran dan macam jenis produk masih 

kurang terpenuhi pada setiap produk yang ditawarkan dan yang dijual. 

Dalam hal pemberian layanan pihak CV. Hj. Syari tidak memberikan garansi untuk 

semua produk yang dijual karena kualitas produk yang kurang dan jauh dari kata standar. 

(2) Harga (Price) 

Dari hasil penelitian yang dilakukan dari segi harga produk yang ditawarkan oleh CV. Hj. 

Syari ini beragam dari yang murah dan ada juga yang paling mahal, mahalnya suatu produk yang 

ditawarkan oleh CV. Hj. Syari tersebut karena disebabkan oleh barbagai macam jenis dan merk 

barang yang ditawarkan. Strategi harga sebagai salah satu unsur dalam marketing mix dan 



merupakan bagian yang menjadi perhatian khusus. Harga produk yang ditawarkan sebanding 

dengan kualitas produk tersebut, menentukan harga produk itu sendiri tidak mudah mengingat 

dalam penetapan harga ini juga dengan orientasi persaingan, artinya harga yang ditetapkan 

sebuah produk ditetapkan setelah mengkaji dan melakukan perbandingan dengan harga produk 

yang sama dari para pesaing lainnya. Harga yang ditetapkan CV. Hj. Syari ini cenderung lebih 

mahal dibandingkan dengan harga dari para pesaing. Strategi harga dari marketing mix yang 

diterapkan CV. Hj. Syari tersebut tidak ada. 

(3) Tempat (Place) 

Tempat dalam melakukan kegiatan usaha menjadi satu faktor yang sangat menentukan 

kelangsungan perusahaan. Peletakkan tempat untuk memasarkan produk pada CV. Hj. Syari 

ini tergolong cukup strategis, karena hanya berada di tepi jalan dan berada didaerah cukup 

keramaian, sehingga cukup memudahkan konsumen untuk menemukannya. Dari peletakkan 

tempat ini seharusnya menjadi keuntungan tersendiri bagi CV. Hj. Syari karena dari orang 

yang tidak tahu akan menjadi tahu serta otomatis membuat minat seseorang ingin berkunjung 

untuk melihat ataupun membeli produknya itu sendiri. 

(4) Promosi (Promotion) 

Kegiatan promosi merupakan salah satu variabel dalam marketing mix adalah merupakan 

suatu usaha untuk memperkenalkan keunggulan sebuah produk. Promosi ini dilakukan agar dapar 

mempengaruhi konsumen sehingga menciptakan permintaan atas produk tersebut. Berbagai 

unsur promosi dapat dikombinasikan dalam promotional mix, yang terdiri dari advertensi, 

personal seling, sales promotion dan publicity. 

Dari penelitian yang dilakukan CV. Hj. Syari dalam mempromosikan produknya itu 

sendiri tidak menggunakan media periklanan elektronik tapi CV. Hj. Syari hanya berupa dari 

mulut ke mulut dan menggunakan media online. Banyaknya pesaing yang sama sehingga 

fungsi promosi sangat mendukung untuk menarik para calon pembeli selain memastikan 

kualitas produk yang sudah baik. Beberapa variabel marketing mix yang diterapkan oleh CV. 

Hj. Syari memang hanya mencerminkan sebagian variabel marketing mix, seluruhnya belum 

terlaksana dengan baik salah satunya promosi yang dilakukan. 

PENUTUP 

Berdasarkan uraian yang telah dituliskan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : 

(1) Produk (Product), berdasarkan penelitian produk yang yang dijual oleh CV. Hj. Syari adalah 

berbagai macam item produk rumah tangga yang diantara seperti alat elektorinik dan peralatan 

dapur lainnya . Dalam hal pelayanan CV. Hj. Syari tidak memberikan sebuah garansi apapun. 

(2) Harga (Price), harga yang ditawarkan beragam dan lumayan mahal mengingat biaya distribusi 

dari Banjarmasin yang cukup terbilang mahal sehingga mempengaruhi biaya penjualan 

lainnya, dalam strategi harga itu sendiri tidak ada. 

(3) Tempat(Place), pemilihan tempat terbilang cukup strategis dan sangat mudah ditemukan akan 

tetapi tidak ada papan nama toko yang menerangkan keberadaan toko sehingga cukup 

menyulitkan calon konsumen dalam mencari keberadaan toko CV. Hj. Syari. 

(4) Promosi(Promotion), promosi yang dilakukan hanya dari mulut ke mulut selebihnya CV. Hj. 

Syari tidak menerapkan strategi yang lain. 
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