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ABSTRAK 

Nama : Widya Irmayani 

NIM 1920200042 

Judul Skripsi : Analisis Strategi Pemasaran Usaha Dagang Mak Safma di 

Kecamatan Kota Pinang 

Usaha Dagang Mak Safma yaitu bergerak pada kuliner makanan, produk utama 

yang di pasarkan adalah bakso. Pelaku usaha harus jeli dalam memanfaatkan 

peluang bisnis yang ada, untuk mendapatkan kepuasan proses keputusan pembelian 

konsumen pemilik harus membuat ide yang sesuai dengan ketertarikan terhadap 

produk yang akan di pasarkan. Untuk itu membangun strategi dalam usaha dagang 

melihat lokasi atau tempat sangat perlu sebab konsumen adalah orang pertama yang 

akan ditujuh. Jadi dari Permasalahan Usaha Dagang Mak Safma masih banyak 

masyarakat yang belum mengetahui tentang usaha dagangannya. Tujuan untuk 

mengetahui strategi yang digunakan khususnya bagian masyarakat Kecamatan 

Kota Pinang.Teori digunakan dalam penelitian ini yaitu pemasaran adalah yang 

membuat individu atau kelompok apa yang mereka butuhkan dengan 

menciptakan, menawarkan produk yang bernilai kepada pihak yang bersangkutan 

atau konsumen. Tujuannya untuk meningkatkan penjualan dan laba dalam 

menguasai pasar. Strategi sering kali terkadung proses perencanaan suatu 

perusahaan, berdasarkan bauran pemasaran yang terdiri dari tujuh elemen 

(Marketing Mix) yang dapat dikuasai oleh perusahaan antara lain, produk, harga, 

lokasi, promosi, orang, sarana fisik, dan proses. Serta usaha setiap manusia untuk 

melakukan kegiatan yang menghasilkan.Metode penelitian ini adalah kualitatif 

deskriptif untuk memahami tentang apa yang dialami peneliti dengan cara 

mendeskripsikan berdasarkan sumber data primer yang diambil dari lapangan. 

Instrumen pengumpulan data dengan observasi kelapangan, wawancara dengan 

tanya jawab dan dokumentasi berupa bentuk foto. Sedangkan teknik pengelolahan 

menggunakan analisis matriks SWOT untuk perencanaan strategi usaha dagang 

serta faktor kekuatan (Strengths), kelemahan (weaknesses), peluang 

(Opportunities), dan ancaman (Threats) dalam memabangun bisnis yang ingin 

maju.Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan pengamatan analisis yang 

dilakukan peneliti dalam strategi pemasaran usaha dagang yaitu suatu proses yang 

membuat individu atau kelompok untuk menawarkan dan menukarkan produk yang 

bernilai kepada pihak lain, atau segala kegiatan yang menyangkut penyampaian 

produk ke konsumen untuk mendaparkan laba sejumlah keuntungan yang berupa 

nilai dari hasil produk kuliner yang dimiliki. Hal ini, Usaha Dagang Mak Safma 

hanya melalui promosi melalui media sosial saja, karena jika secara langsung 

karyawan yang dimiliki cukup terbatas. 

 

 

 

Kata Kunci : Analisis SWOT, Strategi Pemasaran, Usaha Dagang 
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ABSTRACT 

Name : Widya Irmayani 

NIM 1920200042 

Thesis Title : Marketing Strategy Analysis of Mak Safma's Trading 

Business Kota Pinang District 

Mak Safma's trading business is engaged in culinary food, the main 

product marketed is meatballs. Business actors must be astute in taking advantage 

of existing business opportunities, to get satisfaction from the consumer purchasing 

decision process, owners must create ideas that match their interest in the product 

to be marketed. For this reason, building a strategy in a trading business based on 

location or place is very necessary because consumers are the first people they will 

go to. So from the problem of Mak Safma's trading business, there are still many 

people who don't know about her trading business. The aim is to find out the 

strategies used, especially by the Kota Pinang District community.The theory used 

in this research is that marketing is what makes individuals or groups what they 

need by creating and offering valuable products to the parties concerned or 

consumers. The goal is to increase sales and profits in dominating the market. 

Strategy is often contained in a company's planning process, based on a marketing 

mix which consists of seven elements (Marketing Mix) that can be controlled by a 

company, including product, price, location, promotion, people, physical facilities 

and processes. As well as every human being's efforts to carry out productive 

activities.This research method is descriptive qualitative to understand what the 

researcher experienced by describing it based on primary data sources taken from 

the field. Data collection instruments include field observations, interviews with 

questions and answers and documentation in the form of photographs. Meanwhile, 

the management technique uses SWOT matrix analysis for strategic planning for 

trading businesses as well as factors of strengths, weaknesses, opportunities and 

threats in building a business that wants to progress.Based on the results of 

research carried out, analytical observations carried out by researchers in the 

marketing strategy of trading businesses, namely a process that allows individuals 

or groups to offer and exchange valuable products to other parties, or all activities 

involving the delivery of products to consumers to gain profits in the form of the 

value of the culinary products owned. In this case, Mak Safma's trading business 

only goes through promotions via social media, because directly the number of 

employees it has is quite limited. 
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 خلاصة

 

  اسم              :          الرمياني ويديا               

 نيم             :       1940200042

 منطقة كوتا بينانج   : عنوان الرسالة 

         في Mak Safma تحليل استراتيجية التسويق للأعمال التجارية لشركة

          

الرئيسي الذي يتم تسويقه هو كرات اللحم. يجب أن يكون ممثلو الأعمال أذكياء  في مجال الطهي، والمنتج Mak Safma يتمثل النشاط التجاري لشركة
ر تتوافق مع في الاستفادة من الفرص التجارية الحالية، للحصول على الرضا من عملية اتخاذ قرار الشراء لدى المستهلك، يجب على المالكين إنشاء أفكا

يعد بناء استراتيجية في الأعمال التجارية بناءً على الموقع أو المكان أمرًا ضرورياً للغاية لأن المستهلكين اهتماماتهم بالمنتج المراد تسويقه. لهذا السبب، 

لا يزال هناك الكثير من الأشخاص الذين لا  ،Mak Safma هم أول الأشخاص الذين سيتوجهون إليهم. لذلك من مشكلة الأعمال التجارية الخاصة بـ
بينانج  وخاصة من قبل مجتمع منطقة كوتا التجارية. الهدف هو معرفة الاستراتيجيات المستخدمة،يعرفون شيئاً عن أعمالها  . 

قيمة النظرية المستخدمة في هذا البحث هي أن التسويق هو ما يجعل الأفراد أو المجموعات ما يحتاجون إليه من خلال إنشاء وتقديم منتجات ذات 

هو زيادة المبيعات والأرباح في السيطرة على السوق. غالباً ما تكون الإستراتيجية مضمنة في عملية التخطيط للأطراف المعنية أو المستهلكين. الهدف 

والموقع  للشركة، بناءً على المزيج التسويقي الذي يتكون من سبعة عناصر )المزيج التسويقي( يمكن للشركة التحكم بها، بما في ذلك المنتج والسعر
رافق المادية والعمليات. وكذلك جهود كل إنسان في القيامبأنشطة إنتاجيةوالترويج والأشخاص والم . 

أدوات جمع  يعد أسلوب البحث هذا وصفياً نوعياً لفهم ما عاشه الباحث من خلال وصفه بناءً على مصادر البيانات الأولية المأخوذة من الميدان. تشمل

والأجوبة والوثائق في شكل صور فوتوغرافية. وفي الوقت نفسه، تستخدم تقنية الإدارة تحليل البيانات الملاحظات الميدانية والمقابلات مع الأسئلة 
للتخطيط الاستراتيجي للشركات التجارية بالإضافة إلى عوامل القوة والضعف والفرص والتهديدات في بناءلأعمال التجاريةالتي  SWOT مصفوفة

 .التقدم ترغب في

م إجراؤها، فإن الملاحظات التحليلية التي أجراها الباحثون في استراتيجية التسويق للشركات التجارية، وهي عملية تسمح بناءً على نتائج الأبحاث التي ت
حقيق للأفراد أو المجموعات بعرض وتبادل المنتجات القيمة لأطراف أخرى، أو جميع الأنشطة التي تنطوي على تسليم المنتجات إلى المستهلكين لت

يمة منتجات الطهي المملوكة. في هذه الحالة، لا تمر الأعمال التجارية لشركةأرباح على شكل ق  Mak Safma إلا من خلال العروض الترويجية عبر 

 وسائل التواصل الاجتماعي، لأن عدد الموظفين لديها محدود.للغاية  

 

 

 

 الكلمات المفتاحية : استراتيجية التسويق، الأعمال التجاري ،SWOT تحليل  
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KATA PENGANTAR 

 

 

Assalamu’alaikum Wr. Wb 

 

Alhamdulillah, segala puji syukur kehadirat Allah SWT, yang telah 

melimpahkan rahmat serta hidayah-Nya, sehingga peneliti dapat menyelesaikan 

penulisan skripsi ini. Untaian Shalawat serta Salam senantiasa tercurahkan kepada 

insan mulia Nabi Muhammad SAW, figur seorang pemimpin yang patut dicontoh 

dan diteladani, madinatul ‘ilmi, pencerah dunia dari kegelapan beserta keluarga dan 

para sahabatnya. 

Skripsi ini berjudul:“ Analisis Strategi Pemasaran Usaha Dagang Mak 

Safma Di Kecamatan Kota Pinang” ditulis untuk melengkapi tugas dan 

memenuhi syarat-syarat untuk mencapai gelar Sarjana Ekonomi (S.E) Pada bidang 

Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Negeri (UIN) 

Syahada Padangsidimpuan. 

Skripsi ini disusun dengan bekal ilmu pengetahuan yang sangat terbatas dan 

amat jauh dari kesempurnaan, sehingga tanpa bantuan, bimbingan dan petunjuk dari 

berbagai pihak, maka sulit bagi peneliti untuk menyelesaikannya. Oleh karena itu, 

dengan segala kerendahan hati dan penuh rasa syukur, peneliti mengucapkan 

banyak terimakasih utamanya kepada: 
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1. Bapak Dr. H. Muhammad Darwis Dasopang, M.Ag., selaku Rektor UIN 
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2. Bapak Dr. Darwis Harahap, S.HI, M.Si., selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan 
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Hasibuan, S.E., M.Si., Wakil Dekan Bidang Akademik, Ibu Dr. Rukiah, S.E., 

M.Si., Wakil Dekan Bidang Administrasi Umum, Perencanaan dan Keuangan 

dan, Ibu Dra.Hj.Replita, M.Si., Wakil Dekan Bidang Kemahasiswaan dan 

Kerjasama. 

3. Ibu Delima Sari Lubis, M.A selaku Ketua Program Studi Ekonomi Syariah, 

serta seluruh aktivitas Akademik UIN Syahada Padangsidimpuan yang telah 

banyak memberikan ilmu pengetahuan dan bimbingan dalam proses 

perkuliahan di UIN Syahada Padangsidimpuan. 

4. Bapak Azwar Hamid, M.A selaku Pembimbing I dan Bapak Ja’far Nasution, 

 

M.E.I selaku Pembimbing II yang telah menyediakan waktunya untuk 

memberikan pengarahan, bimbingan dan ilmu yang sangat berharga bagi 

peneliti dalam menyelesaikan skripsi ini. 

5. Bapak Yusri Fahmi, M.Hum., selaku Kepala Perpustakaan serta pegawai 

perpustakaan UIN Syahada Padangsidimpuan yang telah memberikan 
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telah memberikan ilmu pengetahuan dan dorongan yang sangat bermanfaat 

bagi peneliti dalam proses perkuliahan di UIN Syahada Padangsidimpuan. 

7. Teristimewa peneliti hanturkan kepada keluarga tercinta (Bapak Subari dan Ibu 

Sipon) yang telah mendidik dan selalu berdoa tiada hentinya, yang paling 

berjasa dalam hidup peneliti yang telah banyak berkorban serta memberi 

dukungan moral dan material, serta berjuang tanpa mengenal lelah dan putus 

asa demi kesuksesan dan masa depan cerah putra-putrinya, semoga Allah SWT 

senantiasa melimpahkan rahmat dan kasih sayangnya kepada kedua orang tua 

tercinta dan diberi balasan atas perjuangan mereka dengan surga Firdaus-Nya. 

8. Untuk keluarga kandung saya Maulina Damayanti, Bintoro Alha Fizi dan 

Aprilia Hidayanti, Gunar, Diki Riansyah Syaputra S.E, Tri Surya Ningsi yang 

telah memberikan dukungan penuh kepada peneliti dalam menyelesaikan studi 

ini, serta memberi perhatian dan nasehat-nasehat penuh kepada peneliti dalam 

menjalani kehidupan yang lebih baik, dan mendukung peneliti sehingga dapat 

menyelesaikan skripsi ini. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

 

1. Konsonan 

Pedoman konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan arab 

dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain 

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf arab 

dan translitasinya dengan huruf latin. 

Huruf 

Arab 

NamaHuruf 

Latin 
Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 ṡa ṡ es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 ḥa ḥ Ha(dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh Ka dan ha خ

 Dal D De د

 żal ż zet (dengan titik di atas) ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy Esdan ye ش

 ṣad ṣ Es (dengantitikdibawah) ص

 ḍad ḍ de (dengan titik di bawah) ض

 ṭa ṭ te (dengan titik di bawah) ط

 ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain .‘. komaterbalik di atas‘ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ه

 Hamzah ..’.. Apostrof ء

 Ya Y Ye ي
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2. Vokal 

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal 

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

a. Vokal Tunggal 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harkat 

transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 Fatḥah A A 

 

 Kasrah I I 

 Dommah U U و̊

 

b. Vokal Rangkap 

 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara 

harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 

TandadanHuruf Nama Gabungan Nama 

 fatḥah dan ya Ai a dan i .  يْ  

ْ  و  ...... fatḥah dan wau Au a dan u 

 

c. Maddah 

 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda. 
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HarkatdanHur 

uf 

Nama Hurufdan 

Tanda 

Nama 

َ  ..ى َ  .... ا... ... fatḥah dan alif atau 
ya 

a̅ a dan garis atas 

َ  ..ى ... Kasrah dan ya 
 

 

i i dan garis di 
bawah 

وَ   .... ḍommah dan wau u̅ u dan garis di 

atas 

 

3. Ta Marbutah 

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua. 

 

a. Ta marbutah hidup 

 

Ta marbutah yang hidup atau mendapat harkat fatḥah, kasrah, dan ḍommah, 

transliterasinya adalah /t/. 

b. Ta marbutah mati 

 

Ta marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, transliterasenya adalah 

/h/. 

 

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah diikuti oleh kata 

yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah maka 

ta marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

4. Syaddah (Tsaydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan 

dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini 

tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 

dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 
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5. Kata Sandang 

Kata sandang dalan sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu: 

 Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara kata . ال

sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang sdiikuti 

oleh huruf qamariah. 

a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah 

 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai 

dengan bunyinya, yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan 

huruf yang langsung diikuti kata sandang itu. 

b. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah 

 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai 

dengan aturan yang digariskan didepan dan sesuai dengan bunyinya. 

6. Hamzah 

Dinyatakan di depan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 

ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 

diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 

karena dalam tulisan Arab berupa alif. 

7. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis terpisah. 

Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah lazim 

dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan 

maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bias dilakukan dengan dua 

cara: bisa dipisah per kata dan bisa pula dirangkaikan. 
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8. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab huruf 

kapital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. 

Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, diantaranya 

huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri dan permulaan 

kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan 

huruf kapital tetap huruf awal nama diri tesebut, bukan huruf awal kata 

sandangnya. 

Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku dalam tulisan 

Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan 

kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf kapital tidak 

dipergunakan. 

9. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian takterpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 

itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 

Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab- 

Latin. Cetekan Kelima. 2003. Jakarta: Proyek Pengkajian dan Pengembangan 

Lektur Pendidikan Agama. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Aktivitas merupakan serangkaian institusi, dan proses menciptakan, 

mengkomunikasi, menyampaikan, dan mempertukarkan tawaran yang bernilai 

bagi pelanggan, klien, mitra, dan masyarakat umum. Pemasaran dimulai 

dengan pemenuhan kebutuhan manusia yang kemudian bertumbuh menjadi 

keinginan manusia. Pemasaran juga merupakan ujung tombak dari suatu 

kegiatan bisnis dalam rangka menjual. 

Pada aktifitas strategi untuk membangun usaha merupakan perubahan 

sekmen pasar secara persaingan, usaha dagang menghadapi masyarakat 

bukanlah mudah, di masa sekarang ini peneliti secara observasi lingkungan, 

pertama produk harus jelas dengan minat masyarkat yang ingin mngkonsumsi 

sesuai kebutuhan yang diinginkan. Dengan demikian ide harus sesuai dengan 

kreterian pemasaran agar masyarakat tertarik membeli produk usaha dagang. 

Sulit dalam pemasaran ketika kita tidak dapat mengetahui strategi untuk 

mengembangkan target pasar. Sehingga pelaku usaha berupaya berlomba- 

lomba membangun usaha dengan ciri khas nama produk. Sehingga konsumen 

dan produsen dapat memastikan menjadi pelanggan yang tetap setia, walaupun 

banyak usaha dagang yang sejenis produk dimiliki. Dengan demikian 

pemasaran menggunakan digital marketing dari pemasaran evolusi. 

Evolusi terjadi ketika perusahaan menggunakan saluran media digital untuk 

sebagian besar pemasaran. Saluran media digital dapat di atasi dan diizinkan 
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percakapan terus menerus, dua arah, dan pribadi antara pemasar dan konsumen. 

Manfaat yang didapat dengan menggunakan digital marekting yaitu kecepatan 

penyebaran, kemudahan evaluasi, jangkauan lebih luas, murah dan efektif, dan 

dapat membangun nama brand. Sedangkan jenis dari digital marekting antara 

lain website, Search Engine Marketing (SEM), upaya untuk membuat website 

perusahaan mudah ditemukan dalam sistem mesin pencari, social media 

marketing seperti instagram, facebook dan twitter, email marketing, dan video 

marketing. 

Cara untuk melakukan digital marketing pertama, siapkan alat yang 

digunakan untuk melakukan pemasarannya (website, akun media sosial, 

identitas brand dan produk, unggahan blog, jejak online berupa review atau 

feedback dari pelanggan). Kedua, siapkan konten yang menarik perhatian dan 

shareable (foto, video, atau tulisan) serta tentukan tujuan pemasaran dan target 

pasar yang disesuaikan dengan konten yang dibuat. Ketiga, mulai 

menggunggah dan selanjutnya evaluasi setiap unggahan di setiap social media 

yang dimiliki, seperti memberikan feedback kepada pelanggan.1 

Pelaku usaha harus jeli dalam memanfaatkan peluang bisnis yang ada, 
 

mengidentifikasikan kebutuhan individu untuk mendapatkan dan 

menggunakan barang maupun jasa di dalam proses keputusan pembelian 

konsumen. Apabila konsumen yakin akan nilai dan kepuasan yang akan 

didapat, maka konsumen akan melakukan pertukaran dan teransaksi jual beli 

 

1Ja’far Nasution dan dkk, “Pelatihan Manajemen Usaha dalam Meningkatkan Usaha 

UMKM Kuliner,” jurnal Pengabdian Masyarakat Bestarai (JPMB) Vol. 1 No. 5 (2022): hlm. 275- 

276. 
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barang dan jasa akan terjadi. Pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang 

dilakukan oleh perusahaan dalam usahanya mempertahankan kelangsungan 

hidup perusahaan dalam persaingan usaha yang semakin ketat. 

Usaha Dagang Mak Safma merupakan salah satu unit Usaha Mikro Kecil 

Menengah (UMKM) kalangan yang terdapat di Kecamatan Kota Pinang yang 

terletak di Desa Sisumut Dusun Sijambu bergerak dibidang usaha dagang 

kuliner makanan serba ada, akan tetapi harus melalui pemesanan terlebih 

dahulu baik itu pecal mie, bakso, jus buah, ayam geprek, dan makanan kuliner 

lainnya. Adapun Tabel I.1 dibawah ini terdapat menu kuliner makanan dan 

harga antara lain: 

Tabel I.1 

Menu Kuliner Makanan 

 

No Menu Harga 

1. Bakso Bom Berhadia. Rp18.000–Rp 25.000 

2, Bakso Tumpeng Rp15.000-Rp 25.000 

3. Bakso Mekar. Rp.15.000-Rp.25.000 

4. Bakso Biasa. Rp10.000-Rp15.000` 

5. Bakso Mercon Rp15.000-Rp18.000 

6. Bakso Kecil Rp8.000 

7. Mie Sop Bakso Rp7.000-Rp10.000 

8. Mie Ayam Bakso Rp8.000-Rp10.000 

9. Nasi Goreng Rp10.000-Rp15.000 

10. Ifumie, Indomie, Mie Tiaw, Mie 
Hun 

Rp10.000-Rp15.000 

11. Jus Dan Es Buah Rp.5000 
Sumber: UD Mak Safma Melalui Obsevasi Lapangan Juni Tahun 2023. 

 

Berdasarkan salah satu menu diatas ada fenomena nama produk yang belum 

perna ada di Kecamatan Kota Pinang salah satunya bakso berhadiah yang banyak 

diminati masyrakat karna ada hadianya. Usaha dagang ini dipimpin oleh Ibu Safma 
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sendiri yang di berdirikan mulai usia remaja. Sebagai pemiliknya saat ini Ibu safma 

mengalami beberapa masalah dalam hal pemasaran barang dagangannya terutama 

modal yang dimiliki. Contohnya antara lain volume penjualan produk bakso yang 

kurang stabil, yang diinginkan oleh Usaha Dagang Mak Safma. Masalah lainnya 

adalah banyaknya pesaing usaha sejenis yang terdapat di Kecamatan Kota Pinang, 

baik pesaing-pesaing lama maupun baru membuat semakin ketat dihadapi. 

Berdasarkan masalah di atas peneliti sudah melakukan wawancara dengan 

narasumber pemilik usaha dagang mak safma mengatakan bahwa awal mula berdiri 

usahanya di usia 16 tahun, kendala yang dihadapi yaitu kekurangan modal, 

perekonomian, mental dan orang-orang disekeliling. Dengan ini sebelum usaha 

berdoa, kuat kan mental pemasaran yang awalnya hanya di melalui media sosial, 

tetapi banyak permasalan lain yaitu tentang perilaku konsumen tentang rasa produk 

yang dipasarkan.2 Bagi konsumen sendiri Usaha Dagang Mak Safma lokasi kurang 

strategis yang terletak didalam desa jauh menuju kesumber pembelian tetapi 

masyarakat berusaha bagaimana bisa menuju ketempat tersebut dari mulai kalangan 

ibu-ibu, remaja bahkan anak-anak yang minat dalam pembelian. Masyarakat 

merupakan sasaran bagi pedagang agar penjualan maksimal dengan keuntungan 

modal awal. Usaha Dagang Mak Safma yang peneliti sendiri melihat banyak 

kemajuan dari penjualan produk yang dipasarkan melalui media sosial. 

 
 

 

 

 

 

 

2Safma, Wawancara Bersama Pemilik Usaha Dagang Mak Safma Tentang Masalah Yang 

Dihadapi Dalam Kendala Usaha Daganganya, 6 Januari 2023. 
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Berdasarkan uraian diatas peneliti tertarik untuk meneliti lebih lanjud 

mengenai “ANALISIS STRATEGI PEMASARAN USAHA DAGANG 

MAK SAFMA DI KECAMATAN KOTA PINANG” 

B. Batasan Masalah 

Berdasarkan uraian fokus melihat mengetahui bagaimana Strategi 

Pemasaran Usaha Dagang Mak Safma di Kecamatan Kota Pinang Desa 

Sisumut Dusun Sijambu dalam produk penjualan kuliner yang banyak diminati 

masyarakat contohnya bakso, ayam geprek dan kesusuaian masyarakat dalam 

keinginan. 

C. Batasan Istilah 

Untuk menghindari kesalah pahaman terdapat beberapa batasan istilah 

dalam penelitian ini, dengan berkaitan penelitian kata kunci yaitu: 

1. Analisis adalah proses mengorganisasikan dan mengurutkan data 

kedalam pola yang dapat dirumuskan dalam bentuk tema yang 

diinginkan.3 

2. Strategi adalah suatu seni yang merancang jangka panjang atau jangka 
 

pendek untuk tetap mendirikan suatu badan usaha.4 

3. Pemasaran adalah konsep penjualan atau promosi yang membuat 

individu dan kelompok memperoleh yang mereka butuhkan.5 

 
 

 

3Sandu Siyoto dan M Ali Sodik. Dasar Metode Penelitian, (Yogyakarta: Literasi Media 

Publishing, 2015), hlm. 120. 
4Asep Suraya Maulana, Kewirausahaan (Entrepreneurship) Dalam Pandangan Islam 

Ekonomi, (Jawa Tenga:NEM Anggota IKAPI,2020), h.150. 
5H Muhammad Yusuf Soleh dan Miah Said, Konsep Dan Strategi Pemasaran, 

(Makassar:CV Sah Media, 2019), hlm. 1. 
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4. Usaha Dagang adalah perbuatan yang dilakukan dengan cara terus 

menerus yang bentuk usaha atau kegiatan utamanya membeli barang 

dan jasa dengan tujuan memperoleh keuntungan tanpa merubah 

kondisi barang yang dijual untuk mendapatkan keuntungan.6 

5. Mak Safma adalah seorang pemeilik Usaha Dagang kuliner makanan 
 

dan kebutuhan yang dipesan masyarakat, yang nama asli Irma 

Rismawati yang didirikan beliau sendiri sampai sekarang ini. 

6. Kecamatan Kota Pinang adalah sekaligus pusat pemerintahan atau Ibu 

Kota dari Labuhan Batu Selatan di provinsi Sumatra Utara. 

D. Rumusan Masalah 

Adapun rumusan masalah penelitian ini adalah Bagaimana Strategi 

Pemasaran Usaha Dagang Mak Safma di Kecamatan Kota Pinang? 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah dan rumusan masalah maka tujuan 

penelitian ini secara umum agar dapat mengetahui Starategi Usaha Dagang 

Mak Safma dalam pemasaran produk di Kecamtan Kota Pinang. 

F. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini akan bermanfaat untuk pihak-pihak yang 

berkepentingan yaitu: 

 

 

 

 

 

6Dewi Yusrin Kurnia, “Analisis Strategi Pengembangan Usaha dagang (UD) Wismo Jaya 

Keramik Pringsewu Menggunakan Asset Based Community Develovmenet (ABCD). 

https://scholar.google.com/scholar?hl=id&as_sdt=0%2C5&q=Pengertian+Usaha+dagang+adalah 
&oq=2021, (diakses tanggal 30 Mei 2023 pukul 11.30 WIB), hlm.11-12 

https://scholar.google.com/scholar?hl=id&as_sdt=0%2C5&q=Pengertian%2BUsaha%2Bdagang%2Badalah&oq=2021
https://scholar.google.com/scholar?hl=id&as_sdt=0%2C5&q=Pengertian%2BUsaha%2Bdagang%2Badalah&oq=2021
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1. Bagi peneliti 

 

Untuk menambah pengetahuan dan wawasan bagi peneliti di bidang 

pemasaran dalm mempromosikan produk khususnya mengenai minat 

masyarkat dalam pembelian produk. Serta penelitian ini dibuat untuk 

mencapai sebagai persyaratan untuk mendapatkan gelar Sarjana Ekonomi 

(S.E) di Universitas Syekh Ali Hasan Ahmad Addary. 

2. Bagi Perusahaan 

 

Hasil ini untuk dapat diharapkan sebagai bahan yang dipergunakan dan 

pertimbangan masukan pada usaha dagang maksafma dalam menerapkan 

kekurangan yang harus dipenuhi dalam penjualan. 

3. Bagi Mahasiswa 

 

Agar hasil penelitian sebagai bahan rujukan yang dapan dijadikan 

informasi penelitian selanjutnya. 

G. Sistematika Pembahasan 

Untuk memudahkan penelitian ini sesuai dengan pembahasan yang ada, 

maka penelitian menggunakan sistem pembahasan 5 bab. Hal ini dimaksud 

untuk laporan penelitian yang sistematis, jelas dan mudah dipahami. Dengan 

masing-masing bab terdiri sub-sub bab sebagai berikut: 

BAB I Pendahuluan, merupakan pendahuluan terdiri dari latar belakang 

masalah yang berisikan alasan bagi peneliti untuk mengangkat judul dan 

identifikasi masalah yang harus dibahas. Penelitian ini dibatasi pada tujuan, 

manfaat serta batas masalah peneliti. Sedangkat rumusan masalah mencakup 
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semua hal mulai dari awal sampai akhir penelitian. Berdasarkan rumusan 

masalah maka akan tercapai tujuan penelitian dan kegunaan penelitian. 

BAB II Landasan Teori, dalam bab ini akan diuraikan tentang landasan 

teori menyangkut independent masalah penelitian sebagai dasar pemikiran 

dalam mencari pembuktian dan solusi yang tepat untuk hipotesis yang akan 

diajukan. Sebagai acuan akan diuraikan pula penelitian terdahulu yang telah 

dilakukan oleh peneliti sebelumnya, yang memiliki keterkaitan dengan 

penelitian. Selain itu bab ini juga berisi tentang hipotesis dan kerangka pikir. 

BAB III Metode Penelitian, menjelaskan tentang metode penelitian berisi 

tentang lokasi dan waktu penelitian. Dijabarkan pula tentang jenis penelitian, 

populasi dan sampel dan sumber data yang didapatkan, serta instrumen 

pengumpulan data dari responden. Selanjutnya akan dibahas teknik analisis 

data yang digunakan untuk mengolah data yang sudah dikumpulkan dari objek 

penelitian. 

BAB IV Hasil Dan Pembahasan, bab ini membahas isi pokok dari 

penelitian yang berisi gambaran umum objek penelitian, analisis data, dan 

pembahasan sehingga dapat diketahui hasil analisis yang diteliti mengenai hasil 

pengujian hipotesis. 

BAB V Penutup, merupakan bab penutup dari keseluruhan isi skripsi 

yang memuat kesimpulan dan saran bagi penelitian berikutnya. 



 

 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Kerangka Teori 

1. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran yaitu suatu proses yang membuat individu atau 

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan ingin 

dengan menciptakan, menawarkan dan menukarkan produk yang 

bernilai kepada pihak lain yang menyangkut jasa kepada konsume. 

Pemasaran juga merupakan proses perencanaan konsep, harga, 

promosi dan pendistribusian ide-ide barang maupun jasa untuk 

menciptakan pertukaran yang memuaskan, individu dan tujuan 

organisasi. Pemasaran merupakan fungsi organisasi dan satu set 

proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan dan menyampaikan 

nilai kepada pelanggan dan untuk membangun hubungan pelanggan 

yang memberikan keuntungan bagi organisasi dan pihak yang 

berkepentingan terhadap organisasi.1 

Pemasaran juga merupakan sekumpulan aktivitas dan fungsi 

manajemen dimana bisnis dan bisnis dan perusahaan itu sendiri dan 

para pelanggannya. Terdapat pula pandangan yang lebih luas, yang 

menyatakan pemasaran merupakan proses kegiatan mulai jauh 

sebelum barang-barang/bahan-bahan masuk dalam proses produk 

 

 

1Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran (Malang: Universitas Brawijaya Press, 2011), 

hlm. 1. 
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itu dihasilkan, seperti keputusan mengenai produk yang dibuat, 

pasarnya, harga, promosinya. Sebagai contoh, keputusan pemasaran 

tersebut dapat berupa produk apa yang harus di produksi, apakah 

harus produk itu harus dirancang, apakah perlu dikemas, dan merek 

apa yang digunakan untuk di produk tersebut. Keputusan mengenai 

tingkat harga jual yang direncanakan serta kegiatan iklan atau 

advertansi danpersonal selling, harus dilakukan jauh sebelum barang 

dan jasa diproduksi.2 

2. Tujuan Pemasaran 

Dalam pemasaran tujuan perusahaan memproduksi atau 

memasarkan suatu produk, baik perusahaan dagang maupun jasa 

selalu berpatokan kepada apa yang ingin dicapai oleh perusahaan 

tersebut. Tujuan perusahaan dalam memasarkan produknya ini dapat 

bersifat jangka pendek atau jangka panjang. Secara khusus dalam 

aspek pasar dan pemasaran bahwa tujuan perusahaan untuk 

memproduksi atau memasarkan produknya dapat dikategorikan 

sebagai berikut: 

a. Untuk meningkatkan penjualan dan laba artinya, tujuan 

perusahaan dalam hal ini bagaimana caranya memperbesar 

omset penjualan dari waktu kewaktu. Dengan meningkatnya 

 

 

 

 

 

2Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: P.T Raja Grafindo Persada, 2015), hlm. 

3-4. 
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omset penjualan, maka diharapkan keuntungan atau laba juga 

dapat meningkatkan sesuai dengan target yang telah ditetapkan. 

b. Untuk menguasai pasar bagaimana caranya menguasai pasar 

yang ada dengan cara memperbesar market share-nya untuk 

wilayah-wilayah tertentu. Peningkatan market share dapat 

dilakukan dengan berbagai cara, baik dengan cara mencari atau 

menciptakan baru atau merebut market share persaingan yang 

ada. 

c. Untuk mengurangi saingan dengan cara menciptakan produk 

sejenis dengan mutu yang sama tetapi harga lebih rendah dan 

produk utama. Tujuannya adalah untuk mengurangi saingan dan 

antisipasi terhadap kemungkinan pesaing baru yang akan masuk 

ke dalam industri tersebut. 

d. Untuk menaikan persentasi produk di pasaran Dalam hal produk 

tertentu, terutama untuk produk kelas tinggi. Tujuan perusahaan 

memasarkan adalah untuk persentasi produk di depan 

pelanggannya dengan cara promosi atau cara lainnya. Cara 

lainnya juga dilakukan dengan meningkatkan mutu, selera yang 

sesuai dengan keinginan konsumen. 

e. Untuk memenuhi pihak-pihak tertentu Tujuan ini biasanya lebih 

diarahkan untuk memenuhi pihak-pihak tertentu dengan jumlah 

yang terbatas, misalnya permintaan pemerintah, atau lembaga 
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tertentu.3 Sedangkan tujuan kegiatan pemasaran suatu produk 

atau jasa secara umum adalah sebagai berikut: 

1) Memaksimalkan konsumsi atau dengan kata lain 

memudahkan dan merangsang konsumsi. 

2) Memaksimalkan kepuasan konsumen. 

3) Memaksimalkan pilihan (ragam produk). 

 

4) Meningkatkan penjualan barang dan jasa. 

 

5) Ingin menguasai pasar dan menghadapi pesaing. 

 

6) Memenuhi kebutuhan akan suatu produk dan jasa. 

 

7) Memenuhi keingina para pelanggan akan suatu produk dan 

jasa. 

Selain tujuan ada beberapa sistem pemasaran yang saling 

bergantunga dan berinteraksi satu sama lain yaitu, organisasi yang 

melakukan tugas-tugas pemasaran barang, jasa, ide, orang yang 

dituju untuk membantu pertukaran perdagangan kondisi 

perekonomian, teknologi dan persaingan. Pemasaran proses sosial 

dan manajerial sehingga konsumen dapat memperoleh 

kebutuhan/keinginan melalui permintaan, penawaran, dan 

penukaran nilai suatu produk antara penjual dan pembeli.4 

 
 
 
 

 

3Ranu Nugraha, “Pengaruh Label Halal Terhadap Minat Beli Konsumen )Survey Pada 

Mahasiswa Muslim Konsumen Mie Samyang Berlogo Halal Korean Muslim Federation Dikota 
Malang) dalam Jurnal Administrasi Bisnis, Vol 5, No. 5 , September 2017, hlm. 113. 

4Rifqi Suprapto, Manajemen Pemasaran (Jawa Timur: Myria Publisher, 2020), hlm. 4. 
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3. Strategi 

a. Pengertian Strategi 

Strategi yaitu sebagai seni dan pengetahuan dalam 

merumuskan, mengimplementasikan, serta mengevalusi keputusan- 

keputusan lintas fungsional yang memampukan sebuah organisasi 

mencapai tujuannya. Istilah strategi berasal dari bahasa Yunani yaitu 

Strategia yang berarti seni atau ilmu untuk menjadi seorang jendral. 

Konsep strategi militer seringkali digunakan dan diterapkan dalam 

dunia bisnis yang mengikuti lingkunagan yang dipilih dan 

merupakan pedoman untuk mengalokasikan sumber daya dan usaha 

organisasi. 

Pengertian strategi sering kali terkandung dalam perencanaan 

yang merupakan proses berlangsung secara terus menerus dalam 

suatu perusahaan. Oleh sebab itu, strategi pemasaran dari setiap 

perusahaan merupakan rencana yang menyeluruh dimana 

perusahaan berharap mencapai sasaran yang telah ditentukan, yang 

pada akhirnya untuk merealisasikan tujuan dari perusahaan yang 

bersangkutan.5 Menyusun strategi dan membuat perencanaan 

dengan baik sebelum melakukan suatu aktivitas dianjurkan didalam 

ajaran islam. Penghargaan islam terhadap pemasaran sebagaimana 

dalam firman Allah SWT dalam Al-Qur’an disebutkan dalam Surah 

An-Nisa ayat 71: 

 

5Muhammad Yusuf Sholeh, Konsep Dan Strategi Pemasaran (Makasar: CV. Sah Media, 

2019), hlm.1-2. 
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 مَ   جَ  

 اَ  عيَ  

١٧ 

 رَ  

  َ

 وا

 وَ  

 نَ   ا

 فَ  

 رَ   ا   َ ت

 اوَ  

َ  بَ  ث
 ا

 مَ   كَ  

 اَ  ف

 فَ   نَ  

 ذَ   حَ  

 رَ  

 خذ  َ  

 واَ  
 ا ٰ نَ  

 َ  نمَ  

 اوَ  

 اهَ  

َ  لا

 ذَ   َ  

 يَ  

 ي  ا  ي ٰ َٰ 

 

Wahai orang-orang yang beriman! Bersiap siagalah kamu, dan 

majulah (ke medan pertempuran) secara berkelompok atau majulah 

bersama-sama (serentak).6 

Berdasarkan ayat di atas dapat disimpulkan bahwa: Aturan 

perang dan mewajibkan perang harus demi tujuan mulia. Aturan 

pertama harus selalu waspada, mengintai pergerakan-pergerakan 

musuh, selalu siap untuk berhadapan dengan musuh kapan saja, 

karena mungkin saja musuh, menyerap tanpa diduga-duga, 

memanfaatkan kesempatan dan krisis tertentu, serta ketika kesiapan 

atas ditunjukan untuk tujuan-tujuan hina dan menyebabkan 

kekalahan. Mukmin yang benar keimanannya tidak takut mati dan 

meringsek ke medan perang. Sebab ajal manusia tidak maju atau 

mundur sesaat pun. Namun selayaknya maju dengan kesiapan 

penuh, karena kesiapan termasuk bagian dalam takdir.7 

Berdasarkan pemasaran bagi perusahaan dalam usaha bisnis 

tempat menggantungkan harapan agar dapat berkembang 

mendapatkan laba serta pelanggan yang loyal. Selain itu 

menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan 

pelanggan, serta menangkap nilai pelanggan, perusahaan dapat 

 

6Toha Putra, Al-Qur’an Al-Karim dan Terjemahannya dengan Transliterasi (Departemen 

Agama RI) (Semarang: PT. Karya), Ayat 71. 
7Wahbah az-Zuhaili, Tafsir Al-Wasiht (Jakarta: Teman Insani, 2012), hlm. 309. 
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Hospitalitas, Volume 3 No. 2, November 2019, hlm. 84-96. 

 

 

l                        l 

 

 

 

 

me lnggu lnakan telknologi pe lmasaran, melnata pasar global, dan 

melmastikan tanggulng jawab eltika dan sosial. Se lmula kelgiatan ini 

dirangkulm delngan apa yang diselbult pelrelncanaan pelmasaran dalam 

kelgiatan pelre lncanaan pe lmasaran dilakulkan pe lnganalisisan pasar 

dan pe lne lntu lan stratelgi pe lmasaran. Pe lmasaran dapat melnelntu lkan 

nilai bagi pe llanggan yang haruls dapat ditawarkan ulntulk me lngeltahu li 

bagaimana nilai te lrse lbu lt dapat melmbu lat telrtariknya. Stratelgi 

pe lmasaran melrulpakan bagian dari pelre lncanaan, yang melrulpakan 

tahap kellima dari prosels pelmasaran. Ada e lnam tahap dalam prosels 

pe lmasaran yaitu l :: 

1) Analisis pe llu lang/kelse lmpatan pasar. 

 

2) Pe lmilihan sasaran pasar stratelgi pe lningkatan posisi pelrsaingan. 

 

3) Pelngelmbangan sistelm pelmasaran. 

 

4)  Pelngelmbangan relncana pe lmasaran selrta pelne ltapan relncana dan 

pelnge lndalian pe lnelrapannya. 

5) Stratelgi pe lmasaran yang elfelktif, salah satulnya dapat dilihat dari 

stabilitas tingkat pelnjulalan atau l  akan lelbih baik bila dapat 

melningkatkan  dari  tahuln  ke l  tahuln selsu lai delngan 

kulantitas/kulalitas produlk yang mampu l  di produlksi olelh 

perusahaan.8 

 
 

 

8Abdullah, Syakir, dan dkk, “Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Tingkat Hunian 

Kamar Di Grand Clarion Hotel & Convention Makasar," dalam Jurnal Kepariwisataan & 
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Stratelgi pelrulsahaan adalah pola kelpu ltulsan dalam pelrulsahaan 

yang me lne lntulkan sasaran, maksuld atau l tulju lan yang me lnghasilkan 

kelbijaksanaan ultama dan melre lncanakan u lntu lk pelncapaian tulju lan 

selrta me lrinci jangkaulan bisnis yang akan dicapai ole lh pelrulsahaan. 

Seldangkan de lfinisi stratelgi pe lmasaran adalah melmilih dan 

me lnganalisis pasar sasaran yang melrulpakan su latu l  ke llompok orang 

yang ingin dicapai olelh pelrulsahaan dan me lnciptakan su latu l baulran 

pe lmasaran yang cocok dan yang dapat me lmulaskan pasar sasaran 

telrselbu lt. Dulnia pelmasaran diibaratkan se lbagai su latul me ldan telmpu lr 

bagi para produlse ln dan para peldagang yang belrgelrak dalam 

komoditi yang sama, maka pe lrlul selkali diciptakan sulatul stratelgi 

pemasaran, agar dapat memenangkan peperangan tersebut.9 

4. Bauran Pemasaran 

Baulran pe lmasaran adalah selpelrangkat alat taktik pelmasaran 

yang telrkelndali dan diramu l  ulntu lk melndapat tanggapan dari pasar 

sasaran. Baulran pe lmasaran telrdiri atas apa saja yang dapat 

me lme lngaru lhi pelrmintaan dari produlknya. Basri Modding 

belrpe lndapat melngelnai baulran pe lmasaran adalah pelrangkat alat 

pe lmasaran faktor yang dapat dike lndali produ lct, pricel, placel, 

promotion dipadulkan ole lh pelru lsahaan u lntu lk me lnghasilkan relspon 

yang diinginkan dalam pasar sasaran.10 

 

9Manulang, Manajemen Strategi, (Yogyakarta: Perdana Publishing, 2016), hlm. 20. 
10Basri Modding dan dkk, Esensi Pemasaran (Bandung: Media Sain Indonesia, 2022), hlm. 
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Baulran pe lmasaran (markelting mix) adalah selrangkaian dari 

variabe ll pe lmasaran yang dapat dikulasai olelh pelrulsahaan dan 

digulnakan ulntulk me lncapai tu lju lan dalam pasar sasaran. Para 

pelngu lsaha yang krelatif, akan sellalu l melnciptakan kombinasi yang 

telrbaik dari 7 e lle lme ln yang me lnjadi kompone ln markelting mix. 

Me lre lka haruls me lnciptakan dari masing-masing e lle lme ln mana yang 

paling baik, dan paling banyak digu lnakan dalam stratelgi pe lmasaran 

tradisional yang berlaku untuk pemasaran barang.11 Jadi elemen 

yang digu lnakan pe lne lliti dalam pe lmasaran barang telrselbu lt se lbagai 

belrikult: 

a. Produlk (Produlct) 

 

Konselp produlk me lnyatakan bahwa konsu lme ln akan lelbih 

melnyulkai produlk-produlk yang me lnawarkan fitu lr-fitu lr paling 

belrmultul, belrprelstasi, ataul inovatif. Produlk adalah selsulatul yang 

dapat me lme lnulhi ke lbu ltu lhan dan ke linginan konsu lme ln. 

Pelngelrtian produlk adalah se lsulatu l yang dapat ditawarkan kelpada 

pasar ulntulk me lndapatkan pelrhatian u lntulk dibe lli, ulntulk 

digu lnakan ataul dikonsu lmsi yang dapat melmelnu lhi kelinginan dan 

kebutuhan.12 Faktor-faktor yang dapat memengaruhi 

kelselmpatan ataul pellulang bagi produlk barul: 

 

 

11Tengku Firli Musfar, Manjemen Pemasaran, (Jawa Barat: Media Sain Indonesia, 2020), 

hlm. 155. 
12Nurmin Harianto, Manajemen Pemasaran (Surabaya: Cipta Media Nusantara, 2022), 
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1) Pelru lbahan elkonomi. 

 

2) Pelrulbahan sosial dan buldaya. 

 

3) Pelru lbahan telknologi. 

 

4) Pelrulbahan politik, dan Pelrulbahan lainnya. 

 

Pelnge lmbangan produlk baru l dapat me lmbe lrikan nilai tambah 

pada sulatul pelrulsahaan atau l bahkan bisa dapat melmimpin 

selgme ln pasar telrtelntu l. Tahapan telrse lbult: 

1) Pelncarian Ide l Produlk 

 

Ide l yang dihasilkankan haruls se lsu lai de lngan tu lju lan dari 

pelrulsahaan. 

2) Melnyaring Ide l produlk 

 

Apabila banyak me lndapatkan ide l produlk, selbaiknya di sortir 

selkiranya paling baik ulntu lk di relalisasikan, maka selsu lai 

delngan tu lju lan selrta kondisi pelrulsahaan. 

3) Analisis Bisnis 

 

Me llakulkan eltimilasi pelrulsahaan pada produlk selpelrti belrapa 

belsar biaya produlk selrta inve lstasinya, se lbelrapa belsar 

pellu lang pasarnya, se lbelrapa belsar laba yang akan didapat, 

selbelrapa belsar tingkat kelpulasan konsulmeln, dll. 

4) Pelnge lmbangan Produlk 

Ide l  yang layak maju l se llanjultnya, dibu latlah mode ll pelrcobaan 

ulntulk dilaku lkan u lji coba selcara intelrnal me llalu li pelrulsahaan 

se lndiri atau l kompiteln dibidangnnya. 
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5) U lji Coba Pelmasraan 

 

Seltellah melngulji belbelrapa sampe ll selgme lntasi pasar yang 

akan ke lmu lngkinan akan ditu lju l  ole lh pelrulsahaan. 

6) Komelrsialisasi Produlk 

 

Tahap telrakhir yaitu l melmasarkan de lngan me lnawarkan 

produlk kel  konsu lmeln yang tellah di tu lju lh pe lrulsahaan. Produlk 

baru l haruls te lruls dilakulkan monitoring se lbagai bahan 

elvalulasi u lntulk pelrbaikan produlk agar mampu l me lnghasilkan 

laba yang maksimal.13 

Jadi produlk yaitu l  selgala se lsu latu l  yang dapat ditawarkan 
 

kelpada pasar ulntu lk melndapatkan pelrhatian, dimiliki, digu lnakan, 

ataul dikonsulmsi, yang me llipu lti barang selcara fisik, jasa 

kepribadian, tempat, organisasi dan gagasan atau buah pikiran.14 

b. Harga (Pricel) 

Harga adalah se lju lmlah u lang yang dibe lbankan pada sulatu l 

produlk telrtelntu l. Harga melru lpakan salah satul e lle lme ln pelndapatan 

dalam markelting mix. Stratelgi pe lneltapan harga ini ju lga 

me lmpe lrtimbangkan masalah profit yang dipelrole lh, apakah de lngan 

harga yang diteltapkan melmbe lrikan pelningkatan profit ataul  ju lstru l  

me lnulru lnkan profit telrse lbult. Harga ju lga melrulpakan salah satul aspelk 

 

 

13Miguna Astuti dan Nurhafifah Matondang, Manajemen pemasaran UMKM dan Digital 

Sosial Media (Yogyakarta: Budi Utama, 2020). 
14Kalista, P. dan W. T. Hardianto, “Strategi Komunikasi Pemasaran Hotel Kartika Graha 

Malang dalam Meningkatkan Jumlah Pengunjung, dalam Jurnal Komunikasi Nusantara, Volume 
1, No. 1, Juli 2019, hlm. 20-22. 
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pe lnting dalam kelgiatan markelting mix yang diselrahkan dalam 

jumlah pertukaran untuk mendapatkan suatu barang atau jasa.15 

Langkah-langkah yang pe lrlu l dite lmpu lh dalam melneltapkan harga 

yang telpat telrhadap su latu l produlk adalah: 

1) Me lne lntulkan tulju lan pe lneltapan harga. 

 

2) Melmpelrkirakan pelrmintaan, biaya, dan laba. 

 

3)  Me lmilih stratelgi harga ulntulk me lmbantu l melnelntulkan harga 

pasar. 

4) Melnyelsulaikan haraga dasar delngan taktik pelneltapan harga. 

 

Pelnelntulan harga olelh su latu l pelrulsahaan dimaksuldkan delngan 

belrbagai tu lju lan yang he lndak dicapai. Tu lju lan pe lne lntu lan harga 

selcara u lmu lm adalah se lbagai me lne lntulkan harga se lmulrah mu lngkin 

delngan maksuld agar produlk ataul  jasa yang ditawarkan laku l di 

pasaran de lngan catatan harga mulrah teltapi masih dalam kondisi 

yang me lngu lntu lngkan. Ulntu lk me lndapatkan melmaksimal laba 

delngan tu lju lan kelu lntulngan, harga ini dapat melngharapkan pelnju lalan 

yang me lningkat selhingga laba dapat ditingkatkan me llalu li waktu l 

culkulp lama. Pe lne lntu lan harga biasanya dapat dilakulkan de lngan 

harga mulrah atau l tinggi u lntulk me lmpelrbelsar markelt share l 

pe lne lntu lan harga gu lna se lsulai ju lmlah pe llanggan seltiap hari 

 

 

15Rifqi Suprapto, Manajemen Pemasaran (Jawa Timur: Myria Publisher, 2020), hlm. 52. 
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pe lmbe llian u lntulk me lningkatkan yang diharapkan pu lla se lsu lai 

pelanggan dengan pesaing beralih ke produk yang ditawarkan.16 

Mu ltul produlk yaitu l tu ljulan u lntulk me lmbe lrikan kelsan bahwa 
 

produlk jasa yang ditawarkan me lmbelrikan kulalitas yang tinggi dari 

ku lalitas pe lsaing, karelna pelsaing yaitu l dalam hal ini pelne lntulan harga 

delngan me llihat harga pelsaing. Tuljulannya adalah agar harga yang 

ditawarkan tidak mellelbihi harga pelsaing. Belsarnya harga yang haruls 

dipasang telntul diselsulaikan delngan tuljulan pe lne lntu lan harga. Ada tiga 

stratelgi dasar dalam pe lneltapan harga, yaitul: Skimming pricing, yaitu l 

harga awal produlk yang diteltapkan seltinggi-tingginya delngan tu ljulan 

bahwa produlk atau l jasa me lmiliki kulalitas tinggi. 

Pe lneltration pricing, yaitu l delngan me lneltapakan harga yang 

selrelndah mu lngkin delngan tulju lan ulntulk me lngu lasai pasar. Pelneltrasi 

pasar melrulpakan se lbu lah stratelgi yang melngulsahakan sulatu l  

pelningkatan pangsa pasar ulntu lk produlk yang ada saat ini me llalu li 

ulpaya-ulpaya pe lmasaran yang lelbih baik. Pelneltrasi pasar dilakulkan 

keltika pasar saat ini be llu lm je lnu lh de lngan produlk, delngan tingkat 

pe lmakaian konsu lme ln saat ini yang dapat ditingkatkan, selrta 

me lningkatnya skala elkonomi di indu lstri yang me lndu lku lng kondisi 

pelrulsahaan, selhingga brand pelrulsahaan suldah cu lku lp dike lnal ole lh 

masyarakat. Namu ln karelna pelrulsahaan masih kulrang banyak 

 

16Lailatus Saadah dan Abdullah Fajarul Munir, Kualitas Layanan, HargaDan Citra Merk 

Serta Pengaruh Terhadap Kepuasan Konsumen (Jawa Barat: LPPM Universitas KH, A.Wahab 

Hasbullah, t.t.), hlm.15-17. 
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me llaku lkan kelgiatan promosi dan iklan u lntulk me lnarik minat 

konsu lme ln, maka pelrulsahaan pe lrlul  ulntu lk me llakulkan stratelgi 

pelneltrasi pasarde lngan cara me lndorong ulntu lk kelgiatan me lnju lal 

produlk, sulpaya para konsu lme ln pulas de lngan produlk telrse lbu lt. Statuls 

qu lo pricing, yaitu l pelneltapan harga statuls qu lo adalah harga yang 

ditetapkan sesuai dengan harga pesaing.17 

c. Lokasi/Distribu lsi (Placel) 
 

Me llaku lkan kelgiatan yang digu lnakan ulntu lk me lnyalulrkan 

produlk tidak akan belrhasil jika tidak didu lku lng ole lh telmpat atau l 

salu lran distribulsi yang baik pu lla, ulntu lk me lnju lal produlk yang 

ditawarkan kepada konsumen.18 Hal-hal yang harus diperhatikan 

dalam pelmilihan dan pe lne lntulan lokasi ada e lnam pelrtimbangan 

adalah se lbagai belriku lt: 

1) Delkat delngan kawasan indulstri. 

 

2) Delkat delngan kawasan pelrkantoran. 

 

3) De lkat delngan lokasi pasar. 

 

4) Delkat delngan pulsat pelrkantoran. 

 

5) Delkat delngan lokasi pelru lmahan ataul masyarakat. 
 
 

 

17Trianti Yunik, Pengaruh Strategi Bauran Pemasaran Terhadap Volume Penjualan Dan 

Profitabilitas, dalam repository.upi.edu, (Bandung: Perpustakaan UPI, 2013), hlm. 62-63. 
18Fure, Ferdiyanto, dan dkk, “Pengaruh Brand Image, Kualitas Produk dan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Di J.CO Manado,” dalam Jurnal EMBA, Volume 3, No. 1, Maret 
2015, hlm. 205-206. 
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6) Me lmpelrtimbangkan julmlah pelsaing yang ada disu latul lokasi. 

 

7) Sarana dan prasarana (jalan, pellabu lhan, listrik dan lain-lain). 

d. Promosi (Promotion) 

 

Promosi melrulpakan kelgiatan markelting mix yang telrakhir. 

Kelgiatan ini melru lpakan kelgiatan yang sama pe lntingnya de lngan 

keltiga kelgiatan di atas, baik produlk, harga, lokasi/distribu lsi. Dalam 

pelrulsahaan belru lsaha ulntulk melmpromosikan se llu lrulh produlk atau l 

jasa yang dimilikinya baik langsulng mau lpu ln tidak langsulng. Tanpa 

promosi jangan harap pe llanggan dapat melngelnal produlk atau l  jasa 

yang ditawarkan. Promosi adalah komu lnikasi yang pelrsu lasif 

mengajak, mendesak, membujuk, meyakinkan.19 Tujuan promosi 

antara lain adalah: 

1) Karelna banyak hal melnge lnai pelrulsahaan kita yang se lbaiknya 

dikeltahu li ole lh orang lain. 

2) kita ingin me lningkatkan pelnju lalan. 

 

3) Karelna kita ingin agar pelrulsahaan dike lnal se lbagai pelru lsahaan 

yang baik. 

4)  Karelna kita ingin me lngatakan kelu lnggu llan se lgi ke lle lbihan 

pelrulsahaan/produlk jasa kita telrhadap saingan. Selcara garis 

belsar tulju lan promosi dapat dibagi du la, yaitu l tu lju lan jangka 

panjang  (misalnya:  melmbangu ln  nama  baik  pelrulsahaan, 

 

19Heri Sudarsono, Manajemen Pemasaran (Jawa Timur: CV. Pustaka Abadi, 2017), hlm. 

85. 
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melndidik konsu lme ln, dan melnciptakan relpultasi tinggi dari sulatu l 

produlk) dan tu lju lan jangka pe lnde lk (misalnya: melnaikkan 

pelnju lalan, lokasi ageln dan me lngu lmu lmkan 

pelrulbahan/pe lnye lmpu lrnaan produlk). 

e. Orang (peloplel) 

Orang-orang melru lpakan ulnsu lr pelnting, baik dalam produlksi 

mau lpu ln pelnyampaian kelbanyakan jasa. Orang-orang selcara 

belrtahap me lnjadi bagian difelre lnsiasi yang mana pelrulsahaan- 

pelru lsahaan jasa melncoba me lnciptakan nilai tambahan dan 

memperoleh keunggulan kompetitif.20 

Pelople l belrarti orang yang me llayani ataulpuln yang melrelncanakan 

pe llayanan telrhadap para konsu lme ln. Dalam hulbu lngannya de lngan 

pe lmasaran jasa, orang atau l pelople l me lrulpakan asselt ultama yang 

belrfu lngsi se lbagai se lrvice l providelr yang sangat melmpelngaru lhi 

ku lalitas jasa yang dibelrikan. Karelnanya kelpu ltulsan dalam melrelkrult 

orang ini sangat belrhu lbu lngan dari hasil se lle lksi delngan standar 

ku lalitas yang optimal, hasil pe llaksanaan tranning, pe lmbelrian 

motivasi, dan manaje lme ln su lmbe lr daya manulsia. Staf yang 

belrintelraksi de lngan pe llanggan dan mellayani me lre lka telrmasulkdalam 

people.21 

 

 

20Danang Sunyoto dan Fathonah Eka Susanti, Manajemen Pemasaran Jasa (Yogyakarta: 

CAPS, 2016), hlm. 65. 
21Fandy Tjiptono dan Anastasia Diana, Pemasaran: Esensi & Aplikasi (Yogyakarta: 

AndiOfsset, 2016), hlm. 20. 

l l l l              l l l 

l l 
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f. Sarana Fisik (physical elvidelncel) 

 

Physical e lvide lnce l  yaitu l  selju lmlah sarana dan prasarana yang 

dimiliki pelrulsahaan dalam me lnjalankan aktifitasnya se lhingga 

belrbagai tawaran yang ditulnjulkkan pada pasar sasarannya dapat 

ditelrima selcara e lfelktif dan e lfelsie ln, yakni antara lain fasilitas parkir, 

pelrtamanan, wirellelss inte lrnelt atau l hotspot dan lainnya. Physical 

e lvide lnce l ini melrulpakan sulatu l hal yang selcara nyata tulru lt 

melmpe lngaru lhi kelpu ltu lsan pe llanggan, ulntu lk me lmbelli dan 

me lnggu lnakan produlk jasa yang ditawarkan. physical elvide lnce l 

melrulpakan sarana fisik, lingkulngan telrjadinya pelnyampaian jasa, 

antara produlse ln dan konsu lme ln belrintelraksi danseltiap kompone ln 

lainnya yang me lmfasilitasi pe lnampilan jasa yangditawarkan. Pada 

se lbu lah pelru lsahaan yang me lrulpakan physical elvide lnce l  ialah geldu lng 

ataul bangu lnan, dan selgala sarana dan fasilitas yang telrdapat 

didalamnya.22 

g. Prosels (procelss) 

 

Prosels me lru lpakan se llu lrulh proseldulr, me lkanisme l dan sulatu l 

kelbiasaan dimana se lbu lah jasa diciptakan dan disampaikan kelpada 

pellanggan, telrmasu lk kelpu ltulsan kelbijakan telntang be lbelrapa 

keltelrlibatan pe llanggan dan pelrsoalan-pelrsoalan ke lle llu lasaan 

karyawan.  Manaje lme ln  prosels  melrulpakan  aspelk  kulnci 

 

22Muhammad Adam, Manajemen Pemasaran Jasa (Bandung: Alfabeta, 2015), hlm. 98. 
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penyempurnaan kualitas jasa.23 Proses terjadi berkat dukungan 

karyawan dan tim manajelmeln yang melngatulr se lmu la prosels agar 

belrjalan delnganlancar. Prosels pelnyampaian jasa sangat signifikan 

dalam melnu lnjang ke lbelrhasilan pelrhatian yang belsar dalam ulpaya 

me lncapai sasaran stratelgi pe lmasaran. 

5. Pengertian Usaha 

U lsaha seltiap manu lsia telntu l me lmpu lnyai nalulri ataul ke linginan 

dalam hidulpnya u lntu lk belrulsaha me lncapai apa yang dicita-citakan. 

Ulntulk melncapai ke linginan itu l manu lsia se llalu l belru lsaha dalam 

me lncapai ke lhidulpan yang le lbih baik. Dalam ulsaha inilah manu lsia 

dapat melndirikan belrbagai macam u lsaha yang melndapatkan 

kelsulkselsan. Dalam me lme lnu lhi ke lbu ltu lhan manulsia, maka ulsaha 

dapat melnimbullkan adanya du lnia ulsaha yang melnciptakan barang 

dan jasa. 

U lsaha adalah kelgiatan de lngan me lnggu lnakan telnaga pikiran 

ataul  badan u lntu lk melnyatakan sulatu l maksu ld. Pelngelrtian u lsaha 

me llakulkan kelgiatan ulntulk melnghasilka kelulntulngan. Selpelrti ulsaha 

ekonomi yang keinginanya mendapatkan laba.24 Usaha adalah 

me llakulkan kelgiatan selcara teltap dan telru ls-me lnelruls de lngan tulju lan 

me lmpelrole lh kelu lntu lngan, baik yang dise lle lnggarakan olelh 

pelrorangan mau lpu ln badan u lsaha yang belrbe lntulk badan hulku lm ataul 

 

23Adam, hlm. 100. 
24Supriyanto, Retrospektif ilmu Administrasi Bisnis (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2016), 

hlm. 154. 



27 
 

l l l l l l 

 

 

 

 

tidak belrbe lntu lk badan hu lku lm, yang didirikan dan be lrke lduldu lkan 

disuatu daerah dalam suatu Negara.25 

B. Penelitian Terdahulu 

Pelne llitian telrdahu llu l digulnakan u lntu lk me lmpe lrku lat pondasi pada 

pelne llitian ini, yang melmbelrikan belrbagai pe lne llitian antara lain dalam 

be lntu lk julrnal mau lpu ln selkripsi. Pe lne llitian itu l  antara lain dapat dilihat 

pada tabe ll dibawah ini: 

Tabel II. 1 

Penelitian Terdahulu 

 

No Nama Peneliti Judul Hasil Penelitian 

1. Faisal Amir Skripsi 

IAIN 

Padangsidelmpu lan 

(2020) 

Stratelgi 

Pelmasaran 

Barang Dagangan 

Pada UlD. F. 

Mu lammar 

Panyabulngan. 

Pelne llitian ini me lrulpakan 

pelnellitian  kulalitatif 

delngan pelndelkatan 

delskriptif.   hasil 

pelne llitian me lnu lnjulkkan 

bahwa stratelgi U lD. F. 

Mu lammar me lnggu lnakan 

analisis SWOT delngan 

stratelgi    SO 

melningkatkan 
pelnge lmbangan produlk 

agar diminati konsu lmeln, 

me lme lnu lhi pelrmintaan 

pasar delngan 

me lnyeldiakan   produlk 
yang belragam. 

26 

2. Rizky Ananda 

Ariza Dkk, Julrnal 

U lnive lrstias Islam 

Nelge lri  Sulmatelra 

Analisis Stratelgi 

Pe lmasaran Ulsaha 

Mikro Kelcil dan 

Melnelngah 

(U lMKM) pada 

Pelne lliti me lnggu lnakan 

telknik kulalitatif dalam 

pelne llitian ini, me llaku lkan 

wawancara   telrstrulktulr 

delngan pe lmilik atau l 

manaje lme ln pulncak 
 

25Puji Murniaty, Strategi Pengelolaan Manajemen Resiko Perusahaan (Cirebon: INSANI, 

2021), hlm. 19. 
26Faisal Amir, “Strategi Pemasaran Barang Dagangan Pada UD. F. Muammar 

Panyabungan,” Skripsi IAIN Padangsidempuan, 2020, hlm. 44. 
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 Ultara, Me ldan Vol 

1 No 2 (2021) 

Elra Digital di 

Kota Meldan. 

UlKM, delngan julmlah 

sampell  31 relspondeln. 
  Dalam melnelrapkan 

stratelgi pelmasaran, 
  indu lstri kulline lr, fashion, 

dan toulr and travell 
  melnggulnakan stratelgi 

yang melnelkankan pada 
  pe lmbelrian nilai tambah 

dan difelrelnsiasi produlk 
  dan layanan yang telrbagi 

bagi pellanggannya 
  dibandingkan delngan 

pelsaingnya, dan dari selgi 
  harga ju lga melmbelrikan 

harga yang kompeltitif 
  dan belrsaing delngan 
  

kompeltitor. 
27 

3. Ari Ananda 

Skripsi IAIN 

Padangsidelmpulan 

(2019) 

Analisis Stratelgi 

Pe lmasaran Ulsaha 

Tabo Kopi 

Sipirok. 

Pelne llitian ini me lrulpakan 

pelnellitian   kulalitatif 

delngan pelndelkatan 

delskriptif. Belrdasarkan 

hasil  pelnellitian 

me lnu lnju lkkan bahwa 

stratelgi Ulsaha Tabo Kopi 

Sipirok melnggu lnakan 

analisis SWOT de lngan 

stratelgi    SO 

melningkatkan 

pelnge lmbangan produlk 

agar diminati konsulme ln, 

me lme lnu lhi pelrmintaan 

pasar, melningkatkan 

pellayanan bagi 

pellanggan yang 

belrkulnjulng. Stratelgi WO 

me lnambah jaringan 

pelmasaran, 

melngoptimalkan bagian 

pelmasaran karelna 
me llalu li  promosi  akan 

 

 

27Rizky Ananda dan dkk, “Analisis Strategi Pemasaran Usaha Mikro Kecil dan Menengah 

)UMKM( pada Era Digital di Kota Medan,” dalam Jurnal of Visions and Ideas Universtias Islam 

Negeri Sumatera Utara, Medan Vol. 1 No. 2 (2021): hlm. 192-193. 
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   lelbih me lningkatkan laba 
pelndapatan. 

28 

4. Indro Wahyu ldi 
Skripsi Ulnivelrsitas 

Analisis  Stratelgi 
Pelmasaran 

Pelne llitian ini melrulpakan 
je lnis pe lnellitian lapangan 

 Islam Nelgelri 
Radeln Intan 

Dalam 
Melnghadapi 

(fie lld relselarch), data-data 

dikulmpullkan mellalu li 
 Lampu lng (2020) Pelrsaingan 

Pelngelmbangan 

wawancara,  obselrvasi, 

dan dokulmelntasi. 
  Pelru lmahan 

Pelrselfelktif 

Adapuln hasil pe lne llitan 

ini adalah stratelgi 
  Elkonomi Islam 

(Stuldi pada PT. 

pelmasaran  yang 

digu lnakan PT.Jatiwangi 
  Jatiwangi 

Propelrty Groulp , 

propelrty grulb yaitu l  

markelting mix yaitul, 
  Bandar 

Lampu lng) 

stratelgi produlk, stratelgi 

harga, stratelgi lokasi dan 
   

stratelgi promosi. 
29 

5. Yullia Sari Skripsi Analisis  Stratelgi pelne llitan ini digu lnakan 
 Faku lltas E lkonomi 

Dan Bisnis Islam 

Pelmasaran  kopi 

Acelh (Stuldi 

pelndelkatan kulalitatif 

delngan je lnis pelnellitian 
 Nelgelri  AR- 

RANIRY Banda 

Kasuls Melrelk 

Dhapu l Ku lpi) 

delskriptif. Belrdasarkan 

hasil pelnellitian yang 
 Ace lh (2020)  tellah dije llaskan pada bab 

se lbellu lmnya maka dapat 
   disimpullkan bahwa 

Dhapul  Kopi  tellah 
   melnelrapkan  stratelgi 

markelting mix  yang 
   melnggulnakan variabe ll 

4P yaitu l  produlct, pricel, 
   place l dan promotion yang 

mampu l  melningkatkan 
   pelningkatan kelu lntulngan 

dan pelnjulalan produlk 
   

Dhapu l Kulpi. 
30 

 

 

28Ari Ananda, “Analisis Strategi Pemasaran Usaha Tabo Kopi Sipirok,” SkripsiIAIN 

Padangsidempuan, 2019, hlm. 37-61. 
29Indro Wahyudi, “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Menghadapi Persaingan 

Pengembangan Perumahan Persefektif Ekonomi Islam (Studi pada PT. Jatiwangi Property Group , 

Bandar Lampung(,” Skripsi Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung, 2020, hlm. 60. 
30Yulia Sari, “Analisis Strategi Pemasaran kopi Aceh (Studi Kasus Merek Dhapu Kupi(,” 

Skripsi Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Negeri AR-RANIRY Banda Aceh, 2020, hlm. 64. 
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6. Su lhae lli Skripsi 

Faku lltas E lkonomi 

Dan Bisnis Islam 

U lnivelrsitas Islam 

Ne lgelri Mataram 

(2020). 

Analisis Stratelgi 

Pelngelmbangan 

Ulsaha Pada U lD. 

Azhari Delsa 

Bilelbantel 

Kelcamatan 

Pringgarata 

Kabulpateln 

Lombok Telngah 

Pelnellitian ini 
me lnggu lnakan meltode l 

pelne llitian kulalitatif yang 

me lngambil latar di Delsa 

Bilelbantel  Kelcamatan 

Pringgarata Kabulpateln 

Lombok  Telngah. 

Adapu ln hasil dari 

pelne llitian ini dalam 

pelngelmbangan u lsaha U lD 

Azhari yang dilihat dari 

pelnge lmbangan produlksi, 

pelneltapan harga, lokasi 

dan distribu lsi promosi 

UlD Azhari suldah mampu l 

u lntu lk  melngelmbangkan 
ulsahanya. 

31 

7. Azmi Nulru ll Widya 

Fu lji Astulti, Dkk, 

Julrnal Riselt 

E lkonomi IAIN 

Padangsidelmpulan, 

Vol 1 No 4 (2022) 

Stratelgi 

Pelmasran Produlk 

Kelrajinan Manik- 

Manik  Di 

Ke llulrahan 

Sipirok Godang 

Kelcamtan 

Sipirok 

Kabulpateln 

Tapanu lli Se llatan 

Pelnellitian ini 

me lnggu lnakan ku lalitatif 

delngan meltodel delskriptif 

delngan analisis matriks 

SWOT, Hasil dari 

pelnellitian ini 

melnu lnju lkan  bahwa 

Analisis meltrik SWOT 

yang telrdiri   S-O 

melningkatkan 

pelrmintaan pasar, W-O 

melnambah jaringan 

pelmasaran, S-T 

mellakulkan inovasi, W-T 

ce lpat dan tanggap apabila 
ada kelndala. 

32 

 

 

 

 
 

 

 

31Suhaeli, “Analisis Strategi Pengembangan Usaha Pada UD. Azhari Desa Bilebante 

Kecamatan Pringgarata Kabupaten Lombok Tengah,” Skripsi Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam 

Universitas Islam Negeri Mataram, 2020, hlm. 52. 
32Azmi Nurul Widya Fuji Astuti dan Dkk, “Strategi Pemasran Produk Kerajinan Manik- 

Manik Di Kelurahan Sipirok Godang Kecamtan Sipirok Kabupaten Tapanuli Selatan,” Jurnal Riset 

Ekonomi IAIN Padangsidempuan Vol. 1 No. 4 (2022): hlm. 295. 
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Belrdasarkan ulraian tabell diatas, dapat dikeltahu li pelrsamaan dan 

pelrbeldaan pe lnellitian telrdahu llu l  delngan pelnellitian ini adalah se lbagai belrikult: 

1. Pelrsamaan pelne llitian ini de lngan pelne llitian yang dilakulkan ole lh Faisal 

Amir yaitu l sama-sama me lnggu lnakan pe lne llitian kulalitatif pada 

pelningkatan pe lnge lmbangan produlk yang diminati konsu lme ln, 

seldangkan pe lrbeldaan yaitu l pe lne llitian ini be lrfokuls pada volu lme l  

pelnju lalan produlk E lnelrgeln yang dilaku lkan Ulsaha Dagang. F. Mu lammar 

Pelnyabu lngan. 

2. Pelne llitian yang dilakulkan ole lh Ari Ananda dkk delngan pe lne llitian ini 

telrdapat pelrsamaan dan ju lga pelrbeldaan. Pelrsamaannya yaitu l 

melnganalisis stratelgi yang dilaku lkan para pe llaku l UlMKM di meldan elra 

digital, seldangkan pelrbeldaan dari pelne llitian ini yaitu l  telrkait 

melningkatkan pelnge lmbangan produlk Fashion, kullinelr, toulr and travell, 

trading dan alin-lain yang diminati konsu lme ln, dan pe lningkatan 

pe llayanan bagi pe lngu lnju lng. 

3. Ari Ananda melnelliti telntang analisis stratelgi pelmasaran ulsaha tabo kopi 

sipirok delngan pelrsamaan me ltodel kulalitatif pe lndelkatan delskriptif 

analisis SWOT. Seldangkan pelrbeldaannya pe lne llitian telrse lbult belrfokuls 

pada satul produlk yaitu l  kopi sipirok. 

4. Indro Wahyu ldi dari pelrsamaan pelne llitian telrselbult yaitul  selgi telori yang 

dimiliki seldangkan pelrbeldaan pelne lliti dari Indro Wahyu ldi yaitu l  

Analisis Pe lmasaran Dalam Melnghadapi Pelrsaingan Pelnge lmbangan 
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Pelru lmahan Pelrse lfelktif Elkonomi Islam (Stuldi pada PT. Jatiwangi 

propelrty Groulp Bandar lampulng). 

5. Pelrsamaan pelne llitian Yu llia Sari de lngan pe lne llitian ini yaitul sama je lnis 

meltodel pelne llitian ku lalitatif delskriftif seldangkan pelrbeldaannya dari selgi 

telori, dan analisis yang digu lnakan. 

6. Pelne llitian Su lhae lli melmiliki pelrsamaan de lngan pe lne llitian ini yaitul pada 

jelnis UlD yang me lnggu lnakan telori, pru ldu lk, harga, lokasi dan dan 

promosi. Seldangkan pelrbeldaannya yaitu l lokasi yang dite lliti. 

7. Pelrsamaan dari Azmi Nulru ll Widya Fu lji Astulti yaitu l  jelnis me ltode l 

kulalitatif yang digu lnakan dan analisis SWOT seldangkan pelrbeldaan 

yaitu l  pelne llitiannya belrfoku ls pada produlk kelrajinan manik-manik di 

sipirok 



 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Waktu Dan Lokasi Penelitian 

Telmpat pelne llitian ini dilakulkan di U lsaha Dagang Mak Safma Delsa 

Sisu lmu lt Kelcamatan Kota Pinang Kabulpateln Labu lhan Batu l Sellatan. 

Pelne llitian ini dilakulkan pada bu llan Janu lari-Agu lstuls 2023. 

B. Jenis penelitian 

Je lnis pe lne llitian ini yaitu l pelne llitian ku lalitatif de lskriptif yaitu l pelne llitian 

yang be lrmaksuld u lntulk melmahami felnomelna telntang apa yang dialami ole lh 

sulbje lk pelnellitian delngan cara me lndelskripsikan dalam be lntulk kata-kata dan 

bahasa pada su latul kontelks khu lsu ls yang alami delngan me lmanfaatkan 

belrbagai me ltodel ilmiah, dan pe lne llitian obselrvasi lapangan me llalu li 

wawancara yang belrsifat tidak telrstrulktulr ataul belbas. Pelne llitian kulalitatif 

belrtu lju lan ulntu lk me lndapat pelmahaman yang sifatnya u lmu lm telrhadap 

kelnyataan sosial dari pelrspelktif partisipan. 

C. Subjek Penelitian 

Relaksi orang yang me lmbelrikan informasi atau l  sulatul  pellaku l yang 

dibelrikan kelpada pe lnelliti. Dalam golongan riselt kulalitatif relsponde ln 

ataulpuln su lbje lk delngan se lbulah informasi ialah orang yang me lmbe lrikan data 

telntang informasi yang diinginkan pelrise lt yang belrkaitan de lngan rise lt yang 

diinginkan.1 Jadi subjek dalam penelitian ini adalah 2 Responden yaitu 

 

 

 

1Albi Anggito, Metode Penelitian Kuaalitatif (Jawa Barat: CV. Jejak, 2018), hlm. 6-7. 
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orang-orang yang belrhu lbu lngan delngan pelrmasalahan yang akan dite llit i 

yaitu l pe lmilik dan pe llanggan pada U lsaha Dagang Mak Safma. 

D. Sumber Data 

 

1. Data Primer 

Data Primelr yaitu l  je lnis data yang diku lmpu llkan langsu lng dari 

lapangan olelh pe lnelliti. De lngan kata lain pe lne lliti yang me lngu lmpulkan 

data mellalu li wawancara, obselrvasi dan lain-lain. Belrtu lju lan 

dikulmpu llkan u lntulk ke lbu ltu lhan pe lne lliti dalam melngambil kelpultulsan. 

Data yang dikumpulkan peneliti melalui observasi secara langsung 

melihat lokasi keadaan lapangan, Wawancara yang sudah di pandu 

melalui catatan dengan secara tidak setruktur dan dokumentasi foto yang 

di ambil oleh teman peneliti. 

2. Data Sekunder 

Data Selku lndelr yaitul jelnis data yang suldah ada pelnyimpanan lain, 

dan pe lne lliti se lndiri tidak langsu lng me lndapatkannya. Pelne lliti hanya 

me lndapatkan izin jika pe lme llihara data telrse lbu lt melmbe lrikan data. 

Data adalah catatan keltelrangan selsu lai bulkti kelbe lnaran, bahan-bahan 

yang dipakai selbagai dulku lngan pe lne llitian yaitul bu lku l, pelna, dan alat 

pelrelkam selpelrti he lndphonel. Sulmbe lr data yang digu lnakan pe lniliti dalam 

pelne llitian ini me lnggu lnakan data se lkulndelr yaitu l data yang dipe lrole lh dari 

su lmbe lr itu l selndiri. Data Se lkulnde lr dalam pe lne llitian ini adalah data 

intelrnal dan elkstelrnal pelrulsahaan. Sellain data se lku lnde lr, pelne llitian ini 

julga me lnggu lnakan data primelr (primary) adalah data yang diambil dari 
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2017), hlm. 372. 
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lapangan (elnulmelrator) yang dipelrole lh me llalu li pe lngamatan dan 

wawancara oleh peneliti.2 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Adapu ln telknik pe lngu lmpu llan data yang digu lnakan dalam pe lne llitian 

ini adalah: 

1. Pengamatan (Observasi) 

Pelngamatan Obselrvasi adalah cara pe lngu lmpu llan data dan mellihat 

langsu lng ke l lapangan (labolatoriulm) telrhadap objelk yang dite lliti 

(popullasi ataul sampe ll). Obselrvasi yang dilakulkan dalam pe lne llitian ini 

adalah obselrvasi langsu lng pada objelk yang di obselrvasikan. Dalam hal 

ini pe lne lliti me llakulkan pelngamatan langsu lng telntang Analilsis Stratelgi 

Pe lmasaran Ulsaha Dagang Mak Safma delngan me lnggulnakan Analisis 

SWOT. 

2. Wawancara (Interview) 

Wawancara adalah prosels melmpelrolelh keltelrangan u lntu lk tulju lan 

pelne llitian de lngan cara tanya jawab, sambil belrtatap mu lka antara si 

pelnanya ataul pelwawancara delngan si pe lnjawab ataul relsponde ln delngan 

me lnggu lnakan alat yang dinamakan intelrvie lw gulide l  (pandulan 

wawancara). Wawancara dapat dipandang selbagai me ltode l 

pelngu lmpu llan data delngan jalan tanya jawab selpihak yang dikelrjakan 

dengan sistematik dan berlandaskan kepada tujuan penelitian.3 Dalam 

 

2Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: Indonesia IKAPI, 2014), hlm. 398. 
3Muri Yussuf, Metode Penelitian kuantitatif, Kualitatif, dan Gabungan (Jakarta: Kencana, 

l l l l l                      l l l 
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2015), hlm. 33. 

 

 

 

 

 

 

hal ini pe lne lliti me lneltapkan pelrtanyaan-pelrtanyaan yang akan diaju lkan. 

Selhingga u lntu lk melmpelrolelh data telntang analisis stratelgi pelmasaran 

pada Ulsaha Dagang Mak Safma pelnelliti mellakulkan wawancara delngan 

pelmilik Ulsaha Dagang Mak Safma telntang objelk pelnellitian. 

3. Dokumentasi 

Dokulme lntasi adalah me lncari data melnge lnai hal-hal ataul  variabe ll 

yang be lru lpa catatan, transkip, bulkul, su lrat kabar, majalah, prasasti, 

notulen rapat, agenda dan sebagainya.4 Teknik ini digunakan untuk 

me lngambil data intelrnal u lsaha dagang selpelrti be lntu lk foto, relkaman 

ataulpu ln data telntang Analisis Stratelgi Pe lmasaran Ulsaha Dagang Mak 

Safma. 

F. Teknik Keabsahan Data 

Pelne llitian yang dilakulkan me lru lpakan sulatul  pelne llitian yang 

melmiliki kelkulrangan selhingga dipelrlulkan su latu l cara ulntulk me lnjamin 

kelabsahan data pada pelnellitian, maka adapu ln pelnge lcelkan kelabsahan 

data yang digu lnakan dalam pe lne llitian adalah: 

1. Pelrpanjangan kelikultselrtaan 

 

Pelne lliti sangat melnelntu lkan dalam pe lngu lmpu llan data ulntulk 

pelnellitian. Ke liku ltselrtaan tidak hanya dilakulkan dalam waktul singkat, 

teltapi melme lrlulkan pelrpanjangan ke likultse lrtaan pelnelliti pada latar 

 

 

 

 

 

4Sumardi Suryabrata, Metode Penelitian Kualitatif (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 

l                    l l l l l l l 
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5Sarmanu, Metode Penelitian Kuntitatif, Kualitatif, Dan Statistika (Surabaya: Airlangga 

University Perss, 2017), hlm. 45. 

 

 

 

 

 

 

pelne llitian. Delngan pelrpanjangan kelikultelrtaan pelnelliti akan 

me lningkatkan pelningkatan delrajat kelpelrcayaan data yang dikulmpullkan. 

2. Keltelku lnan Pelngamatan 

 

Ke ltelkulnan pelngamatan belrmaksu ld me lne lmu lkan ciri-ciri dari ulnsu lr- 

u lnsu lr dalam situlasi yang sangat relle lvan de lngan pelrsoalan atau l isu l  yang 

seldang di cari dan ke lmu ldian me lmulsatkan diri pada hal-hal te lrse lbu lt 

selcara rinci. 

3. Pelmelriksaan Se ljawat Mellalu li Diskulsi 

 

Telknik ini dilakulkan dalam dalam be lntu lk disku lsi analitik de lngan 

relkan-relkan se ljawat. Tulju lan dari telknik adalah u lntu lk me lmbulat agar 

pelne lliti teltap me lmpe lrtahankan sikap telrbulka dan keljulju lran. Ke lculkulpan 

Relfelre lnsial Ke lcu lku lpan re lfelre lnsial digu lnakan se lbagai alat ulntu lk 

me lnampu lng dan me lnye lsulailkan de lngan kritik telrtullis u lntulk elvalu lasi. 

Bahan-bahan yang telrcatat atau l telrelkam dapat digu lnakan se lbagai 

patokan ulntu lk melngulji selwaktu l diadakan analisis dan pelnafsiran. 

G. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 

 

1. Teknik Pengolahan 

Pelne llitian ini dilakulkan dalam be lntu lk kulalitatif delskriptif yaitu l 

pelne llitian yang haruls belru lsaha dalam me lnggambarkan dan 

me lngintelrprelse lntasikan obje lk se lsu lai de lngan apa adanya dan selring 

diselbult delngan pelne llitian non-elkspelrime ln.5 Maka prosels ataul telknik 
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6Muhammad Ramadhan, Metode Penelitian (Surabaya: Cipta Media Nusantara, 2021), 

hlm. 7. 

 

 

 

 

 

 

pelngolahan data yang digu lnakan adalah analisis data kulalitatif 

dalam be lntulk delskriptif kare lna pe lne lliti tidak me llakulkan manipu llasi 

data pelnellitian, dan tu lju lan pe lne llitian ini adalah melnggambarkan 

selcara sistelmatik fakta dan karaktelristik obje lk ataul su lbje lk yang 

dite lliti selcara teltap 

2. Analisis data 

Analisis data yang digu lnakan pada pelne llitian ini yaitu l analisis 

delskriptif yang belrtulju lan u lntulk melmbe lrikan delskripsi me lnge lnai 

subjek penelitian dan tidak dimaksudkan untuk pengujian hipotesis.6 

Meltodel  analisis data yang digu lnakan dalam pe lne llitian ini adalah 

analisis SWOT. Pelnge lrtian Analisis SWOT  adalah meltodel 

pelrelncanaan  stratelgis yang  digu lnakan  ulntulk  melngelvalulasi 

kelkulatan ataul strelngths, kelle lmahan ataul welakne lssels, pellulang ataul 

opportulnitiels, dan ancaman ataul threlats dalam su latul proyelk atau l 

sulatu l spelkullasi bisnis. Pelne lrapan stratelgi SWOT tellah dibu lktikan 

dalam belbelrapa pelne llitian di pelrulsahaan. Belrdasarkan hasil-hasil 

pelne llitian yang tellah dilakulkan di be lbelrapa pelrulsahaan, SWOT 

dapat melnggambarkan  posisi  pelrulsahaan saat   ini    dan 

melmbelrikan relkomelndasi stratelgi yang   pelrlul diambil  olelh 

pelru lsahaan dalam me lningkatkan pe lnjulalan dan pelndapatannya. 

Pelne lrapan stratelgi  SWOT  ini  tidak telrbatas   hanya  pada 

l l l l l l l l l l 
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pelru lsahaan be lsar se lke llas PT atau l CV, akan teltapi pelrulsahaan 

yang belrskala kelcil pu ln bisa melnggulnakan stratelgi analisi SWOT 

seperti usaha dagang.7 Adapun faktor-faktor dalam analisis SWOT 

yaitul: 

a. Kelkulatan (Strelngths) 

 

Kelkulatan se lbu lah kondisi yang melnjadi se lbu lah kelkulatan dalam 

organisasi, faktor kelkulatan me lrulpakan su latu l kompeltelnsi khu lsu ls 

ataul se lbu lah kompeltelnsi kelu lnggu llan yang telrdapat dalam tu lbu lh 

organisasi itu l  se lndiri. Ke lku latan melru lpakan nilai plu ls atau l 

kelulnggu llan kompelratif dari se lbu lah organisasi. Hal ini dasar langka 

awal dalam me lmbangu ln organisasi melnu lju l ke lmajulan delngan asfe lk 

yang me lnjadi kelku latan 

b. Kellelmahan (Welaknelsse ls) 

 

Ke lle lmahan melrulpakan kondisi atau l selgala se lsulatul hal yang 

me lnjadi ke lle lmahan yang telrdapat dalam tulbu lh organisasi. Pada 

su lbu lah kle lmahan hal yang wajar ada dalam me lmbangu ln se lbu lah 

kelbijakan se lhingga dapat melminimalisasi ke lle lmahan yang dapat 

melnghilangkan yang ada, yaitu l sarana dan prasarana, kulalitan atau l 

ke lmampu lan karyawan yang ada dalam organisasi, le lmanya 

kelpelrcayaan konsu lme ln, tidak se lsu lai antara hasil produlk delngan 

ke lbu ltu lhan konsu lme ln de lngan du lnia ulsaha indu lstri dan lainnya. 
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c. Pellulang (Opportulnitiels) 

 

Pellu lang melru lpakan su latu l  kondisi lingku lngku lngan dilular 

organisasi yang sifatnya me lngu lntu lngkan bahkan dapat me lnjadi 

se lnjata me lmaju lkan se lbu lah pelrulsahaan. Se lhingga di elra ke lmajulan 

telknologi me ldia sosial salah satu l klangan masyarakat Indonelsia 

melmuldahkan pelrulshaan melnyalulrkan ulsahanya delngan sarana 

komu lnikasi. 

d. Ancaman/Tantangan (Threlats) 

 

Ancaman melru lpakan ke lbalikan dari pe llu lang yang dapat 

melnggangu l  ke llancaran belrjalanya se lbu lah organisasi pelru lsahaan. 

Ancaman dapat me llipulti dari lingku lngan yang tidak me lngu lntulngkan 

bagi se lbu lah organisasi. Apabila ancaman tidak selgelrah 

ditanggullangi maka akan belrakibat dampak be lrkelpanjangan 

selhingga me lnjadi selbu lah pelnghalang ataul pelnghambat telrcapainya 

visi dan misi sebuah perusahaan.8 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

8Fazar, Nur’aini, dan Dwi Fatimah, hlm. 13-18. 



 

 
BAB IV 

PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 

A. Gambaran Umum Usaha Dagang Mak Safma 

1. Sejara Perkembangan Usaha Dagang Mak Safma 

Pada tahuln 2015 awal dari se lmangat pe lmilik ulsaha dagang mak 

safma olelh Irma Rismawati di u lsia relmaja, be lliau l me lnge lmbangkan 

ulsaha dagang de lngan inisitif pe lmikiran se lndiri delngan ku llinelr yang 

biasa me lmasarkan di Ke lcamatan Kota Pinang, telknologi yang se lmakin 

celpat awal hanya me lnggu lnakan me ldia sosial selpelrti facelbook. Ibu l Irma 

Rismawati suldah culkulp melmbantul kellu larga dari hasil produlk yang 

dimiliki selsu lai ke lmampulan diri selndiri. Suldah banyak pellanggan atau l 

masyarakat yang melnyu lkai kulalitas harga dan citra rasa produlk yang 

dimiliki. 

U lsaha Dagang Mak Safma delngan ke ltu lku lnan pe lmilik mampu l 

belrkelmbang selcara pelrlahan pada tahu ln 2021 sampai selkarang karelna 

ada idel-idel  produlk yang banyak mulcu ll dipelmikirannya, selpelrti produlk 

kullinelr makanan selpelrti bakso belrhadia, bakso larpa, ayam ge lprelk dan 

masi banyak ku llinelr yang dipasarkan. Walau l de lmikian ulntu lk 

pe lme lsanan sampai kelwalahan u lntulk mellayani pe llanggan atau l 

masyarakat, hal telrse lbult sampai selkarang pe llanggan atau l masyarakat 

teltap sabar dalam pe lmbilian ke linginan produlk kullinelr me llalu li 

pe lme lsanan online l itu l  selndiri ataul selcara langsu lng melnu lju l lokasi. 
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2. Visi dan Misi 

a. Visi 

 

Me lnjadi pe lngu lsaha yang dapat di pelrcaya masyarakat atas 

telrjangkaul  harga produlk yang akan di pasarkan selrta citra rasa 

produlk yang baik. 

b. Misi 

 

1) Me lmbe lrikan pellayanan yang baik 

 

2) Me lnjaga kulalitas produlk yang dapat dipelrcaya 

 

3) Me lmbelrikan inovasi baru l dalam produlk yang di pasarkan 

4) Me lndirikan cabang di belrbagai daelrah 

 

3. Struktur Organisasi Usaha Dagang Mak Safma 

Organisasi adalah ku lmpu llan be lbelrapa orang dalam me lncapai sulatu l 

tulju lan yang sama. Pada dasarnya se lmula ulsaha dagang me lmiliki 

gambaran kelangotaan ataul  karyawan pada seltiap bidang. Selhingga ada 

tanggu lng jawab seltiap orang. Strulktulr organisasi me lmu lncu llkan prosels 

welwelnang dan tanggu lng jawab. Selorang pe lmimpin akan me lbelrikan 

tanggu lng jawab kelpada bawahan yang se limbang se lsu lai tulgas dan 

ke lmampu lan yang dimiliki se lhingga bawahan haru ls me lmbelrikan 

tanggu lng jawab kelpada tulgas yang tellah dibelrikan pimpinan. Maka 

aktivitas akan belrjalan lancar, adapuln bagian dari kelanggotaan se ltiap 

orang adalah se lbagai belriku lt: 
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Gambar IV.1 

Struktur Organisasi Usaha Dagang Mak Safma 
 

 

B. Deskripsi Data Penelitian 

U lntulk me lngeltahuli se ljau lh mana stratelgi pe lmasaran Ulsaha Dagang 

Mak Safma Di Kelcamatan Kota Pinang, maka digu lnakan me ltode l 

analisis SWOT stratelgi pe lmasaran Ulsaha Dagang Mak Safma. Stratelgi 

pe lru lmu lsan kelgiatan u lsaha dagang me lnjadi pe llaku l dalam pe lngambilan 

ke lpu ltulsan se lbu lah kelgiatan u lsaha bahwa analisis SWOT sangat pe lrlu l, 

salah satul instru lmeln yang ampu l apabila digu lnakan delngan telpat. Dapat 

dikeltahu li bahwa analisis SWOT me lmiliki faktor-faktor yaitu l  kelkulatan 

(Strelngth), kelle lmahan (Welakne lss), pellulang (Opprtu lnity), dan ancaman 

(Threlat). Pada tabe ll dibawah ini digambarkan bagaimana pe llu lang dan 

acaman yang dihadapi U lsaha Dagang Mak Safma dalam me lmasarkan 

produlk ulntu lk me lnarik minat konsu lme ln dan di se lsulaikan delngan 

kelku latan dan ke lle lmahan yang dihadapi U lsaha Dagang Mak Safma 

ulntulk me lncapai tuljulan. Delngan de lmikian belrdasarkan analisis SWOT 

Kasir Dan Anggota 
Dani 

Ayu 

Sarmi 

Pimpinan 

Irma Rismawati 
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pelne lliti me lnggu lnakan analisis telrselbult dan didulkulng olelh wawancara 

langsu lng delngan pelmilik U lsaha Dagang Mak Safma 

Tabel IV.1 

Analisis SWOT Strategi Pemasaran Usaha Dagang Mak Safma 

 

I Kekuatan (Strengths) Kelemahan (Weaknesses) 

N 

T 

E 

R 

N 

A 

L 

E 

K 

S 

T 

E 

R 

N 

A 

L 

1. Je lnis ku llinelr makanan 

yang suldah telrjamin 

ku lalitas rasa produlk 

U lsaha Dagang Mak 

Safma bagi pe llanggan 

2. Me lmbe lrikan fasilitas 

yang nyaman bagi 

masyarakat yang 

belrku lnju lng 

3. Me llakulkan mitra kelrja 

delngan peldagang pasar 

pagi ulntulk me lnjulalkan 

ku lline lr makannya. 

4. Ulsaha Dagang pelrtama 

yang me lmprodulksi 

nama ku llinelr makan 

yang u lnik pe lrtama di 

Kelcamatan Kota Pinang 

5. Me lmasarkan ku lline lr 

makan  sampai  lu lar 
daelrah 

1. Keltelrampilan 

pe lmasaran yang ku lrang 

melmadai 

2. Masih banyak 

masyarakat yang be llu lm 

me lngeltahu li selcara 

langsu lng lokasi U lsaha 

Dagang Mak Safma. 

3. Telrbatasnya telnaga 

kelrja karyawan. 

4. Lokasi yang masi 

dalam delsa. 

Peluang 

(Opportunities) S-O W-O 

1. Pelrtulmbu lhan 

pasar yang 

se lmakin 

melningkat 

2. Inovasi yang telru ls 

me lne lruls 

dilakulkan Ulsaha 

Dagang di dalam 

promosi 

pelngelmasan 

produlk 

3. Telmpat bahan- 

bahan baku l yang 

muldah 

didapatkan u lntulk 

1. Melningkatkan 

pelnge lmbangan produlk 

2. Melmelnu lhi pelrmintaan 

pasar 

3. Melningkatkan 

pellayanan bagi 

pellanggan 

1. Melnambah jaringan 

pelmasaran 

2. Melngoptimalkan 

bagian pelmasaran. 

3. Melngadakan selminar 

pelngelnalan 

produlk.kullinelr 

makanan di masyarakat 
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melmbulat kulline lr 

makan yang 

selsu lai 

4. Me lmpu lnyai ciri 

khas ku lline lr 

makanan yang 

dapat melmbu lat 

masyarakat 

telrtarik 

  

Ancaman 

(Threats) S-T W-T 

1. Banyak ulsaha 

selje lnis dibelrbagai 

daelrah 

2. Telrjadinya 

pelndapatan 

masyarakat yang 

selmakin relndah 

3. Ku lrangnya 

jaringan 

pe lmasaran yang 

langsu lng kelpada 

konsulmeln 

4.  kulrangnya 

relspon dalam 

melnanggapi 

mellaluli 
pelmelsanan 

komu lnikasi 

helnpont. 

5. Cabang dari 
ulsaha dagang 

yang masih be llu lm 

ditambah ke l 

daelrah lain. 

1. Melningkatkan inovasi 

me lnghadapi pelrsaingan 

lelbih baik. 

2. Melningkatkan kulalitas 

pe llayanan telhadap 

pellanggan. 

3. Ke lbelrsihan lingku lngan 

dan ke lindahan te lmpat 

pelristirahatan 

pellanggan ataul 

konsu lmeln  pe lrlu l  di 

pelrhatikan. 

1. Me lncari  idel-idel  barul  

dalam 
melnsosialisasikan 

produlk kelpada 

masyarakat. 

2. Ulsaha dagang celpat dan 

tanggap jika telrjadi 

masalah dalam 

pe lmasaran baik produlk 

mau lpu ln harga yang 

dimiliki. 

3. Se llalu l melmantaul meldia 

sosial jika telrjadi 

kelsalahan dalam 

pelmasaran. 
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Dari tabell IV.1 dapat dije llaskan dari be lbelrapa faktor-faktor yang tellah 

dise lbultkan diatas se lbagai belrikult: 

1. Kekuatan (Srenghts) 

a. Je lnis ku llinelr makanan yang suldah telrjamin kulalitas rasa produlk 

U lsaha Dagang Mak Safma bagi pe llanggan. 

Ku llinelr makan yang banyak diminati konsu lmeln adalah bakso 

be lrhadia yang citra rasa tidak pelrna belru lbah. Konsu lme ln julga bisa 

me llihat selcara langsu lng u lntulk pe lmbulatan, delngan kelmasan yang 

suldah siap saji. Sellain ku llinelr bakso, ada ju lga selpe lrti ayam gelprelk, 

pariasi ku llinelr mie l  de lngan me llalu li pe lme lsanan online l, masyakat 

disitu llah mullai selnang karelna bisa via meldia sosial tanpa 

me lnjelmpu lt atau l se lring diselbu lt dellive lri. 

b. Me lmbe lrikan fasilitas yang nyaman bagi masyarakat yang 

belrkulnjulng. Telmpat dan su lasana yang belgitu l  dingin dibawah pohon 

delngan kulrsi dan melja yang suldah di seldiakan. Telmpat telrselbu lt 

delkat delngan melsjid tidak jaulh dari daelrah telrse lbult. Pelngulnju lng 

ataul konsulme ln yang me lmbe lli kullinelr telrselbult bisa langsu lng makan 

dite lmpat ulntu lk me lngeltahu li kulalitas rasa. 

c. Me llakulkan mitra kelrja de lngan peldagang pasar pagi pe lnju lal sayulr 

u lntu lk me lnju lalkan ku lline lr makannya. 

Keltika pe lmilik melnitipkan produlk ulsaha dagangnya kelpada pelnjulal 

sayu lr yang ada di pasar delngan ini produlk yang dimiliki selpelrti 
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bakso akan celpat belrkelmbang di kalangan masyarakat karelna tidak 

se lmu la bisa langsu lng me lnu ljul kel lokasi ataul pia onlinel. 

d. U lsaha Dagang pelrtama yang melmprodulksi nama ku llinelr makan 

yang u lnik di Kota Pinang. 

Telrkadang nama produlk yang sangat belrbelda delngan ulsaha dagang 

lain me lmbu lat masyarakat pelnasaran ingin belrku lnjulng melmbe lli 

dagangan walaulpuln rasa, belntulk dan lokasi yang bellu lm dikeltahu li. 

e. Me lmasarkan ku llinelr makanan sampai ke llu lar daelrah. Me lmasarkan 

ku llinelr makan sulatu l daelrah sampai kel daelrah lain selpelrti ini ulsaha 

dagang akan le lbih maju l dan telrke lnal. 

2. Kelemahan (Weaknesses) 

a. Keltelrampilan pe lmasaran yang kulrang melmadai 

 

Pe lmasaran yang kulrang me lmadai kare lna pe lmasaran yang 

dilakulkan masih telrgolong kulrang e lfelktif hal ini ulsaha dagang 

hanya me llakulkan pe lmasaran delngan siste lm online l saja, namuln 

tidak me llakulkan promosi mellalu li selcara langsu lng ke l masyarakat 

yang tidak me lngeltahu li me lnggu lnakan me ldia sosial atau l se lcara 

onlinel. 

b. Masih banyak masyarakat yang be llu lm me lnge lnal U lsaha Dagang 

Mak Safma. 

Selbab ulsaha dagang ini hanya belrfokuls me lnggu lnakan meldia sosial 

saja dan belrfokuls pada lingku lngan selkitar daelrah telrselbu lt karna 

delkat delngan karyawan pelru lsahaan. 
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c. Telrbatasnya julmlah karyawan. 

 

Sulatul ulsaha dagang akan me lnjadi ke lndala dalam me lmprodulksi 

ku llinelr makanan, mau lpu ln dalam melmasarkan produlk karelna ulsaha 

dagang be llu lm sanggu lp u lntulk telrlalu l banyak karyawan apalagi 

kelulntulngan pe lnju lalan telrbatas. 

d. Lokasi yang masi didalam delsa, me lmbu lat masyarakat masi 

belrtanya telmpat selrta hanya melngandalkan pelmbe llian selcara online l 

disini se lharu lnya bisa lelbih me lngoptimalkan keladaan te lmpat atau l 

lokasi pe lnjulalan. 

e. Ku lrangnya taman belrmain bagi konsu lme ln yang me lmbawah anak- 

anak. 

3. Peluang (Opportunities) 

a. Pelrtulmbu lhan pasar yang se lmakin melningkat 

 

Telrjadinya pelningkatan pelnju lalan delngan ini ulsaha dagang ku llinelr 

haruls me lmiliki me lnu l  makanan haruls banyak dan elnak selpelrti 

bakso, mie l parian rasa yang di sajikan, ayam gelprelk, ini salah satu l 

pelnyelbab se lmakin tinggi minat masyarakat didalam melngkonsulmsi 

kullinelr makanan telrse lbu lt. 

b. Inovasi yang te lruls me lne lru ls dilakulkan ulsaha dagang didalam 

promosi pe lnge lmasan produlk 

Pelrulbahan yang haruls dilaku lkan dalam pe lnge lmasan produlk haru ls 

dilakulkan de lngan baik agar tidak keltinggalan zaman dan melmbulat 
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keltelrtarikan pe llanggan. Hal ini bulkan rasa me lnjadi pelru lbahan 

mellainkan belntulk dan nama me lnul yang mulda dimelngelrti. 

c. Telmpat bahan-bahan baku l yang muldah didapatkan ulntulk melmbulat 

ku lline lr makanan 

Pasar pagi Kota Pinang dikarelnakan delkat delngan lokasi de lsa dan 

muldah bahan baku l yang sellalu l telrseldia dipasar me lmbu lat ulsaha 

dagang se lmangat dalam pe lmasaran. 

d. Me lmpu lnyai ciri khas ku llinelr makanan yang dapat melmbu lat 

masyarakat telrtarik 

Ciri  khas  ku llinelr  makanan  me lnjadi  salah  satu l  gulna 

me lmpe lrtahankan dagangan agar pelmbe lli tidak melrasa bosan 

delngan kelpe lmilikan ulsaha dagang se lsu lai kelu lngu llan produlk yang 

diakuli olelh konsulme ln. 

4. Ancaman (Threats) 

a. Se lmakin banyak ulsaha selje lnis dibelrbagai daelrah 

 

Pelrsaingan yang banyak dan se lmakin me lningkat melmbulat ulsaha 

dagang dalam pe lndapatan. Bulkan karna kulalitas, harga produlk, 

me llainkan suldah banyak jelnisnya. 
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b. Telrjadinya pelndapatan masyarakat yang selmangkin relndah 

Masyarakat karelna keladaan tidak selmula belrpe lnghasilan sama dalam 

pelkelrjaan, pelkelrjaan itu l antara lain peltani sawit, peltani karelt, ada 

julga karyawan yang pelnghasilan pelrbu llan sangat relndah. 

c.  Ku lrangnya jaringan pelmasaran yang langsu lng kelpada konsu lme ln 

Ulsaha Dagang ini hanya belrfoku ls jika selcara langsu lng pelmelsanan itu l 

dilaku lkan, dan selcara online l   jika selcara langsu lng kulrang dalam 

pelmbellian. 

d. kulrangnya relspon dalam melnanggapi mellalu li pelmelsanan 

komu lnikasi android 

Jika pe lmilik u lsaha dagang sibulk dalam melmpelrsiapkan 

dagangannya relspon komu lnikasi pu ln jarang, karelna konsu lme ln 

yang awal pelmelsanan itu l sangat diultamakan. 

e. Cabang dari ulsaha dagang yang masih be llu lm ditambah ke l daelrah 

lain 

Su latu l ulsaha dagang hanya belrfokuls di satu l telmpat saja disini 

melmbulat produlk yang dimiliki tidak belrke lmbang delngan baik, 

pelndapatan yang dimiliki telrbatas, teltapi ulsaha dagang teltap 

me lmpelrtahankan. 

5. STRATEGI S-O 

a. Melningkatkan pelngelmbangan produlk 

 

Maksuldnya me lningkatkan pe lnge lmbangan produlk agar diminati 

konsu lme ln atau l  me llakulkan inovasi barul  telrhadap pelngelmasan 
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keltelrtarikan produlk agar se llalu l diminati masyarkat dan tidak 

keltinggalan zaman. 

b. Melme lnu lhi pelrmintaan pasar 

 

Me lme lnu lhi pelrmintaan pasar haruls me lmpelrbanyak julmlah produlk 

yang dipelsan dan melningkatkan ku lalitas produlk selsulai ku lalitas awal 

karna jika delkat delngan bahan baku l biasanya masyarakat atau l 

pe llanggan me lmbandingkan citra rasa. 

c. Me lningkatkan pellayananan bagi pellanggan 

 

Melningkatkan pe llayanan bagi pe llanggan maksuldnya pe llayan 

mau lpu ln te lmpat haruls se lsu lai de lngan kelnyamana saat me lnikmat i 

ku lline lr makanan mullai dari te lmpat parkir ke lndaraan, telmpat 

belribadah, taman belrmain dan haruls se lsu lai de lngan lokasi yang lulas 

karna disinilah keltelrtarikan masyarakat sangat selnang. 

6. STRATEGI W- O 

a. Melnambah jaringan pelmasaran ulsaha dagang 

 

Me lnambah jaringan pe lmasaran ulsaha dagang tidak hanya 

me lmasarkan produlk di daelrah selkitar Kota Pinang saja, akan teltapi 

haruls me lnge lmbangkan sampai ke llu lar daelrah Kota Pinang delngan 

cara melmbu lka cabang ulsaha dagang ke l daelrah lain u lntulk 

me lmpelrke lnalkan ku llinelr makanan. 

b. Me lngoptimalkan bagian pelmasaran 

Pe lmasaran mellalu li promosi me lnye lbar brosulr akan le lbih 

me lningkatkan laba pelndapatan u lntu lk ulsaha dagang yang lelbih 
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me lningkat jika ada karyawan ataul mellaku lkan markelting di daelrah 

masyarkat yang bellu lm me lngelnalinya. 

c. Me lngadakan se lminar pelnge lnalan produlk ku lline lr makanan di 

masyarakat 

Maksu ldnya me lmpe lrke lnalkan ku llinelr makanan delngan me lnambah 

kelgiatan dimasyarakat mellaluli se lminar pe lnge lnalan produlk, sulpaya 

me lningkatkan promosi, baik mellalu li me ldia sosial mau lpu ln selcara 

langsu lng akan telrtarik me lncoba ku lline lr telrse lbu lt. 

7. STRATEGI S-T 

a. Inovasi dalam me lnghadapi pelrsaingan lelbih baik 

 

Maksuldnya haruls lelbih baik, jika inovasi yang suldah biasa dilakulkan 

delngan ulsaha dagang lain, selbisa mu lngkin inovasi yang dilakulkan 

haruls belrbelda yang biasa ulsaha dagang laku lkan, maka masyarakat 

ataul  pe llanggan akan telrtarik me lngu lnju lngi dan me llakulkan 

pe lmbellian. 

b. Melningkatkan ku lalitas pe llayanan telrhadap ulsaha dagang 

 

Banyak u lsaha dagang me llakulkan pe llayanan telrhadap pellanggan 

keltika suldah lellah akan belrdampak bulrulk mullai dari selgi bicara dan 

pe llakulkan yang mulru lng, akan teltapi jika pellayanan yang dibe lrikan 

culkulp baik delngan cara sabar dan motivasi yang dibelrikan kelpada 

atasan kelpada pe llayan ataul  karyawan pelngulnjulng melrasa pulas. Hal 

ini satu l ciri khas ulsaha dagang u lntulk me lmbu lat nyaman para 
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pe llanggan de lngan ramah tamah, sopan santuln, eltitult yang telrjaga, 

salah satu l kulnci kelsulkse lsan di dalam u lsaha dagang. 

c. Ke lbelrsihan lingku lngan dan ke lindahan te lmpat pelristirahatan 

pe llanggan atau l konsulmeln pe lrlu l di pelrhatikan 

Ke lbelrsihan lokasi ulsaha dagang ju lga melru lpakan pelnilaian bagi 

pellanggan u lntu lk me llihan kelindahan keladaan su latu l telmpat apa bila 

keladaan kotor dan bau lk pe llanggan akan jijik me llihat selke lliling 

situlasi. 

8. STRATEGI W-T 

a. Me lncari idel-ide l  baru l  dalam me lnsosialisasikan produlk kelpada 

masyarakat. Melncari idel-ide l  baru l dalam me lnsosialisasikan produlk 

Ulsaha Dagang Mak Safma selpelrti iku lt selrta dalam acara pelrayaan 

felstival pe lnge lnalan bu ldaya di seltiap daelrah dan iku lt andil 

didalamnya. 

b. U lsaha dagang ce lpat dan tanggap jika telrjadi masalah dalam 

pelmasaran baik produlk mau lpu ln harga yang dimiliki. 

Jika telrjadi masalah didalam ulsaha dagang pe lmilik haruls celpat dan 

tanggap sulpaya sulatu l ulsaha dagang me lndapatkan solulsi u lntu lk 

keldelpanya dalam me lnye lle lsaikan masalah. 

c. Se llalu l me lmantau l meldia sosial jika telrjadi kelsalahan dalam 

pelmasaran. Me lmiliki we lbsitel khu lsu ls u lntu lk me llaku lkan pelrbaiki 

kelsalahan dalam pe lnjulalan dan me lmpromosikan barang dagangan. 
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Elvalulasi telrhadap kelsellulru lhan kelkulatan, ke lle lmahan, pe llulang dan ancaman 

dise lbu lt delngan analisis SWOT telrcaku lp dalam pe lmantaulan lingku lngan 

pelmasaran elkstelrnal dan intelrnal. Pe lmantaulan lingku lngan elntelrnal dan intelrnal 

anatara lain: 

a. Analisis lingkulngan elkstelrnal (pellu lang dan ancaman) sulatul bisnis haru ls 

selsu lai delngan kelku latan lingkulngan makro (elkonomi, telknologi, sosial, 

bu ldaya, politik hu lku lm) dan me lmantau l lingku lngan mikro (pe llanggan dan 

pelsaing) yang sangat me lme lngaru lhi u lntu lk me lncari laba yang palid. Ultama 

pelngamatan lingku lngan adalah u lntulk me llihat pellu lang pe lmasaran barul. 

Dalam banyak hal pelmasaran yang baik adalah se lni me lnelmu lkan, 

me lnge lmbangkan, dan melndapatkan laba dari pe llu lang. 

Pellu lang pe lmasaran Ulsaha Dagang Mak Safma adalah telmpa ke linginan dan 

ke lbu ltu lhan potelnsi pelrmintaan dimana ulsaha dagang mampu l  melnggarapnya 

selcara me lngulntulngkan. Delngan adanya masyarakat yang suldah lu lmayan 

melnanggapi adanya Ulsaha Dagang Mak Safma me lrulpakan pe llu lang baginya 

u lntu lk me lnawarkan produlk kelpada masyarakat ataul  konsulmeln me llalu li 

promosi atau l selcara langsulng. Be lbe lrapa pelrke lmbangan dilingkulngan 

elkstelrnal yaitu l  ancaman. Ancaman melru lpakan tantangan akibat 

kelce lndelrulngan atau l pelrke lmbangan yang kulrang melngu lntu lngkan, yang 

akan me lngulrangi laba jika tidak dilakulkan tindakan pe lmasaran yang le lbih 

baik. Ulntu lk me lngantisipasi telrjadinya ancaman U lsaha Ulsaha Dagang Mak 

Safma haruls telru ls-me lne lru ls melngelvalulasi selrta melningkatkan staratelgi 
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pe lmasaran yang lelbih baik agar pelrke lmbangan pe llanggan dan konsu lmeln 

selmakin me lningkat jau lh lelbih baik dari saat ini. 

b. Analisis Lingku lngan Intelrnal sellain suldah melngeltahu li pe llu lang dan 

ancaman yang belrbahaya di lingku lngannya, U lsaha Dagang Mak Safma ju lga 

haruls me lmiliki kelahlian yang dibultulhkan u lntu lk belrhasil me lmanfaatkan 

pellulang telrse lbult selrta me lngantisipasi ancaman. Dalam lingku lngan intelrnal 

telrdapat kelkulatan dan ke lle lmahan, seltiap pelrulsahaan haruls melnge lvalulasi 

kelkulatan dan ke lle lmahan se lcara tahap. Belgitu l ju lga delngan ulsaha dagang 

yang dimiliki haruls mampu l  me lnggu lnakan se lmaksimal mu lngkin kelkulatan 

dan me lnge lvalu lasi ke lle lmahannya ulntu lk dapat mellihat selcara tahap 

pelrke lmbangan keladaan lokasi. Belrdasarkan analisis SWOT yang 

digambarkan bahwa Ulsaha Dagang Mak safma me lmaksimalkan S-O, W-O, 

S-T, dan W-T U lsaha Dagang Mak Safma yang belrbasis ku llinelr makanan 

belrulsaha me lmanfaatkan kelkulatan dan pe llulang selrta melngatasi ke lle lmahan 

dan ancaman telrhadap u lsaha dagang ku lline lr makanan. Me lnge lvalulasi telruls 

stratelgi pe lmasaran agar telruls me lnambah pellanggan baru l  dan 

me lmpelrtahankan pe llanggan lama. Adapu ln stratelgi pelmasaran belrdasarkan 

analisis SWOT adalah: 

1) Me lningkatkan produlk baru l  agar telruls diminati pellanggan ataul  

 

konsu lmeln. 

2) Melngoptimalkan bagian pelmasaran ataul melmpe lrku lat promosi 

bagian iklan di meldia sosial atau l selcara langsu lng karelna me llalau li 

promosi akan lelbih me lningkatkan laba pelndapatan. 
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3) Pelrlu lnya inovasi ataul  ide l baru l u lntu lk pelnge lmbangan produlk dalam 

melnghadapi pelrsaingan. 

4)  Melnambahakan su lmbe lr daya manu lsia dalam me lmasarkan produlk 

yang dimiliki. 

5) Lokasi yang dimiliki be lnar-be lnar haruls suldah se limbang de lngan 

keladaan lingku lngan se lcara pelrsaingan delngan lawan lain dan 

melmbu lka cabang dilain telmpat yang se lharulsnya. 

c. Ke lndala Stratelgi Pe lmasaran Ulsaha Dagang Mak Safma 

 

Pelrke lmbangan U lsaha Dagang Mak Safma dalam ku lline lr makan 

suldah selmakin pelsat, selhingga melmbulat para pelngulsaha kulline lr belrlomba- 

lomba me lmprodulksi ku lline lr delngan ciri khas dan yang belrkulalitas baik agar 

masyarakat tidak ke lcelwa melnikmati rasa, belntulk dan porsi ulkulran produlk. 

Belrdasarkan hasil wawancara pe lne lliti de lngan pelmilik Ulsaha Dagang Mak 

Safma be lliau l me lnjellaskan kelndala yang dihadapi dalam me lmasarkan 

ku lline lr makanan: 

1. Kare lna keladaan elkonomi zaman selkarang dalam elkonomi masi kulrang 

belrbelda-belda le lbih banyak ulsaha selrabultan dipelrke lbu lnan orang lain. 

Delngan kata lain ke lndalanya karelna elkonomi. 

2. Selmakin banyaknya pe lngulsaha ku llinelr makanan hanya belrbeldah dalam 

produlk dan pelnge lmasan. 

3. Ku lrangnya pelrhatian masyarakat telrhadap produlk kullinelr makanan yang 

telrjadi, se lpelrti pe lnggu lnaan meldia sosial se lhingga informasi melnge lnai 

U lsaha Dagang Mak Safma masih relndah. 
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Melskipu ln de lngan timbu llnya belrbagai ke lndala, pelrkelmbangan ju lmlah 

pe llanggan u lsaha dagang ku llinelr makanan mullai ke llihatan telrgolong te lruls 

melningkat. Belrdasarkan hasil wawancara pelnelliti delngan pe lmilik U lsaha 

Dagang Mak Safma me lnyatakan bahwa: ”Pelrkelmbangan julmlah pe llanggan 

mu llai belrkelmbang yang sangat signifikan dari tahuln ke l tahu ln walaulpu ln lokasi 

yang dimilki masi kulrang stratelgis”, dikarelnakan u lntu lk melnyelwa lokasi yang 

lain be llu lm sanggu lp dan me lmadai telrultama masalah modal. 

C. Pengolahan dan Analisis Data 

Pe lmasaran produlk Ulsaha Dagang Mak Safma me lngimple lme lntasikan dalam 

ulpaya me lningkatkan minat masyarakat melmbelli produlk ulsaha dagang delngan 

lokasi yang kulrang delkat delngan pinggir jalan lintas ataul belrdasarkan baulrah 

pe lmasaran (Markelting Mix) hal telrselbu lt dapat dilihat dari pelnje llasan belrikult: 

1. Produlk (Produlct). 

 

Sulpaya Masyarakat telrtari dalam pelmbellian produlk makan dari selgi 

nama haru ls selsu lai de lngan belntu lk, ku llinelr makan yang dimilki u lsaha 

dagang ini sangat baik produlksi bahan baku l je lnis makan selpelrti bakso, 

ayam gelprelk, dan mie l ayam. Pe lmiliki me lnggu lnakan campu lran daging dan 

ayam, belliau l  me lnggilingkan pe lmbu latan bakso pada pasar pagi di Kota 

Pinang teltapi dalam me lmasak dibawah kelru lmah itu l selndiri. Belrdasarkan 

data yang dipe lrole lh bahwa ku lline lr makanan yang banyak diminati olelh 

konsu lme ln dan pe llanggan yaitu l bakso dan ayam gelprelk. Karna u lmu lmnya 

banyak diminati masyarakat. Hasil wawancara delngan pe llanggan atau l 

konsu lme ln ole lh Ibu l  Rika me lnyatahkan bahwa melmbe lli produlk yang 
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dimiliki u lsaha dagang telrse lbult kulalitas yang selsu lai kelu lang pribadi. Alasan 

lain diantaranya adalah: 

Kullinelr makan sellain nikmat rasa julga belrhadiah ulang dan ke lmbali 

lagi selpelrti ada diskon yang dibelrikan ulsaha dagang telrselbult hige lnis 

telrasa bulmbu l yang dibulat teltapi tidak se lmula ku llinelr produlk sama.1 

2. Harga (Pricel) 

 

Biasanya harga dalam pelngelmbangan produlk kullinelr makanan selsu lai 

delngan telrjangkaul  ole lh masyarakat yaitu l  harga yang se lsu lai seltandar 

keladaan elkonomi, hal ini belrdasarkan jelnis ku llinelrnya. Karna apabila 

telrlalu l mahal maka pe llanggan akan me lnghitu lngkan bahan baku l cara 

pelnggu lnaan lalu l selbagian masyarakat belrpikir bulkan tidak mampu l me lmbe lli 

akan teltapi melmbu lat se lndiri sangat me lngu lntu lngkan jau lh lelbih baik. 

Adapuln wawancara be lrsama konsu lme ln de lngan harga julal ulsaha dagang 

telrse lbu lt su ldah culkulp se lsu lai de lngan porsi kelmuldian pellanggan dapat telrtarik 

karena ada hadiah didalam produk tersebut.2 

3. Lokasi (Placel) 
 

Lokasi yang digu lnakan se lbe lnarnya dalam ulsaha dagang haru ls 

stratelgis delngan keladaan selkitar ulntulk me lndapatkan laba jika sulatu l lokasi 

tidak sullit dalam jangkaulan masyarakat karelna sangat belrpelngaru lh belsar 

ulntulk me lndapatkan pellanggan yang se llalu l seltia delngan produlk dimiliki. 

 
 

 

1Hasil wawancara dengan ibu Rika, Konsumen Usaha Dagang Mak Safma, Senin, 7 

Agustus , Pukul 11.23 WIB 2023. 
2Hasil wawancara dengan ibu Rika, Konsumen Usaha Dagang Mak Safma, Senin, 7 

Agustus , Pukul 11.23 WIB 2023. 
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Hal yang paling disulkai masyarakat nyaman delngan keladaan tidak ribult 

saat makan me lncicipi ku lline lr di lokasi telrse lbu lt. 

4. Promosi (Promotion) 

 

U lsaha Dagang Mak Safma me llalu li promosi me lnggu lnakan me ldia 

sosial yang selpelrti facelbook dan Whatsapp kare lna le lbih telrjangkau l tanpa 

melngulrangi waktul ulntulk melmbulang telnaga, akan teltapi saharu lsnya Ulsaha 

Dagang Mak Safma le lbih melngultamakan belrosu lr karelna masih banyak 

masyarakat yang bellu lm melnggu lnakan meldia sosial selcara kelse llulru lhan. 

Delngan ini sambil me lnye lbar informasi selcara langsulng bisa 

me lnambahkan promosi kulalitas yang dimiliki U lsaha Dagang Mak Safma. 

Masyarakat tidak akan pelnasaran de lngan kulalitas rasa produlk saat 

pemasaran.3 

5. Orang (Peloplel) 
 

Belrdasarkan obselrvasi lapangan masyarakat banyak minat pe lmbe llian 

pada ulsaha dagang lelbih dominan delngan produlk yang dimiliki ataul citra 

rasa, akan teltapi tidak se lmu la selpelrti itu l, yang pe lrlu l bagi kine lrja dan 

kelnyamanan pe llayan yang dibelrikan haru ls se lsulai, bagaimana pelngulnju lng 

dibagaikan selorang raja yang haruls dilayani baik u lntulk me lmbu lat 

masyarkat melnjadi pe llanggan, karelna pe lngu lnju lng itul haruls dipelrtahankan 

sulpaya teltap loyal telrhadap produlk kita. Selbab mullai dari tatakrama, 

pakaian dan ke lindahan dalam me llayani itu l se lmula sangat dinilai olelh 

 

 

3Hasil Wawancara dengan Ibu Irma Rismawati, Pemilik Usaha Dagang Mak Safma, 23 Juli 

2023 Pukul 15.30 WIB. 
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pelngulnjulng yang awal pe lmbe llian. Akan teltapi se lbagian pe llanggan suldah 

ada yang me lngatakan lokasi suldah culkulp seltratelgis baguls, be lrsih, asli dan 

delkat delngan pelru lmahan pe lndu ldu lk. 

6. Sarana Fisik (Physical Elvidelncel) 

 

Belrdasarkan sellama obselrvasi pe lne llitian telmpat dan keladaan disana 

seldikit panas akan teltapi ditanami delngan pohon mangga yang suldah be lsar 

me lnjadi culkulp dingin, fasilitas yang baik se lhingga para pe lngu lnju lng 

melrasa nyaman ditambah me lnggu lnakan ku lrsi dan melja. Alat yang 

digu lnakan di atas melja suldah cu lkulp le lngkap selpelrti tisul, air pultih, 

se lme lntara waktul sambil me lnu lnggu l pelsanan yang akan dibelrikan. 

7. Prosels (Proce lss) 

 

Prosels awal me lndirikan ulsaha bulkanlah muldah, mellihat U lsaha 

Dagang yang pelne lliti se lndiri telliti culkulp sangat sullit delngan keladaan fisik 

dan melntal yang haruls kulat, kelinginan u lntu lk maju l haru ls sangat optimis, 

pelrlahan-lahan jika pe lngulsaha sabar ulsaha le lbih majul melmbu lat idel-ide l  

produlk yang baru l ulntulk me lnambah laba pe lnghasilan. Bahkan keltika 

belrtahan hanya satu l  produlk ku llinelr belrat diri me lmpe lrtahankan u lsaha 

dagang se lbab pelrsaingan dilular sana sangat banyak. Belrdasarkan 

pelne llitian ku llinelr Ulsaha Dagang Mak Safma pelne lliti mellihat ada produlk 

barul yang dipasarkan yaitul belrbasis minu lman yang sangat elnak di nikmati. 
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D. Hasil Pembahasan Penelitian 

Belrdasarkan pelngamatan analisis yang dilakulkan pelne lliti dalam 

stratelgi pe lmasaran ulsaha dagang yaitu l sulatul  prosels yang me lmbu lat 

individu l ataul  kellompok ulntulk melnawarkan dan melnulkarkan produlk yang 

belrnilai kelpada pihak lain, atau l se lgala kelgiatan yang me lnyangku lt 

pelnyampaian produlk ke l konsulmeln u lntu lk me lndaparkan laba selju lmlah 

kelulntulngan. Ke lgiatan ini dilakulkan u lntu lk me lnarik se lmu la orang yang 

dapat melmainkan pelran pe lnt ing ju lmlah kelu lntulngan laba yang dimiliki 

me llalu li statelgi pe lmasaran analisis matriks SWOT yang dilakulkan. 

Ulsaha Dagang Mak Safma di Kelcamatan Kota Pinang dalam stratelgi 

pe lmasaran belrdasarkan baulran pe lmasaran (Markelting Mix) 7P yaitul, 

produlk (Produlct), harga (Pricel), lokasi (Placel), promosi 

(Promotion),orang (Peloplel), sarana fisik (Physical elvidelncel),dan prosels 

(Procelss). Dari 7 elemen diatas ada beberapa yang berhasil dan tidak 

berhasil, 5 diantaranya berhasil dan 2 tidak berhasil yaitu: 

1. Produk dari segi kualitas berhasil dan citra rasa yang dimiliki hal ini 

konsumen semangkin meningkat dan tidak kurang dalam menetapkan 

bahan baku yang ada. 

2. Harga berhasil terjangkau masyarakat yang dan tidak berubah dengan 

harga awal berdirinya Usaha Dagang Mak Safma. 

3. Orang atau konsumen yang masi tetap bertahan terutama pelanggan 

dalam pembelian produk yang dimiliki cukup membuat keberhasilan 

dalam pembelian.. 
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4. Sarana Fisik sudah cukup berhasil didalam tempat yang sudah di 

sediakan. 

5. Proses yang begitu berhasil setelah kesabaran pemiliki 

mengembangkan usaha dagang ini, banyak perubahan mulai dari 

produk dimiliki atau merek yang semangkin banyak bertambah. 

6. Lokasi yang tidak berhasil membuat masyarakat atau konsumen lebih 

memilih secara pembelian Online atau sering disebut Delivery. 

7. Promosi hanya belrfoku ls pada pelnggu lnaan meldia sosial me llalu li 

promosi selcara onlinel saja dan tidak ada brosur yang disebar. Delngan 

itul, kelinginan manu lsia mellaluli pelrmintaan se lbu lah gambaran mellalu li 

meldia sosial ltelrbatas karna tidak semua menggunakan media sosial. 
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E. Keterbatasan Penelitian 

 

Belrdasarkan keltelrbatasan pe lne llitian yang dialami pelne llti yang akan 

datang le lbih me lnye lmpulrnakan karna pelne llitian ini se lndiri telntul me lmiliki 

kelkulrangan yang pelrlu l di pelrbaiki keldelpannya. Keltelrbatasan pe lne llitian 

telrse lbult antara lain: 

1. Obje lk pe lne llitian hanya di foku lskan pada Analisisi Stratelgi Pe lmasaran 

U lsaha Dagang Mak Safma yang hanya satu l dari ulsaha dagang lain. 

2. Su lbje lk pe lne llitian dalam prosels pelngambilan data informasi yang di 

be lrikan narasu lmbelr mellaluli wawancara sangat sulsah nme lmbelrikan 

pelndapat karna pelmikiran pe lndapat yang telrbatas dalam me lmbelrikan 

informasi. 

3. Lokasi yang hanya satu l  yaitu l  di Kelcamatan Kota Pinang Delsa 

Sisulmult telmpat informasi yang ada, dan me llalu li waktul kulrang le lbih 

du la bu llan dalam pe lne llitian. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. KESIMPULAN 

Belrdasarkan hasil pe lnellitian yang tellah dilaku lkan olelh pelnelliti melngelnai Analisis 

Stratelgi Pelmasaran U lsaha Dagang Mak Safma di Ke lcamatan Kota Pinang dapat di 

simpullkan yaitu l: 

Belrdasarkan analisis matrix SWOT maka dipe lrolelh belbelrapa altelrnatif strate lgi 

pelmasaran yaitu l stratelgi S-O: melningkatkan idel produlk telrbaru l agar diminati 

konsulmeln, melmelnulhi pelrmintaan pasar, me lningkatkan pellayanan bagi palanggan yang 

belrkulnjulng. Stratelgi W-O: melnambah jaringan pe lmasaran, me lngoptimalkan bagian 

pelmasaran karelna mellaluli promosi akan le lbih melningkatkan laba pe lndapatan. Delngan 

melmbulat belrosulr dibagikan ke l masyarakat yang be llulm melngeltahu li, telmpat atau l lokasi 

haruls dicantu lmkan Strate lgi S-T: pelrlulnya inovasi pe lngelmbangan produlk dalam 

melnghadapi pelsaing, melningkatkan ku lalitas pellayanan telrhadap pellanggan. Stratelgi W-

T: melnsosialisasikan produlk Ulsaha Dagang Mak safma, ce lpat dan tanggap apabila 

telrjadi kelsalahan atau l kelndala dalam u lsaha dagang, me lmiliki welbsitel pribadi yang lain 

sellain Facelbook dan Whatsapp ulntulk promosi karna su ldah selmangkin lu lar meldia sosial 

yang dimiliki. 
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B. SARAN 

Belrdasarkan hasil pe lnellitian yang dilaku lkan pelnelliti maka me lnyarankan selbagai 

belrikult 

1. Kelkulatan pada u lsaha dagang haru ls lelbih ditingkatkan bu lkan dari selgi inovasi produ lk 

saja akan teltapi dari selgi pelmasaran yang se lmakin banyak pe lrsaingan dilu lar sana. 

2. Kellelmahan yang ada pada U lsaha Dagang Mak Safma se lpelrti stratelgi Lokasi yang 

kulrang stratelgis bisa lelbih melncari lokasi yang banyak masyarakat me lngeltahu li 

ulsaha dagangannya. 

3. Pellayanan bagi masyarakat pelrlul ditingkatkan selrta melmbulat cabang u lsaha dagang 

kel daelrah lain. 
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Gambar 1. Penerimaan surat riset yang diberikan pemilik Usaha Dagang Mak Safma yaitu Ibu Irma Rismawati. 

Adapun menu dalam gambar tersebut. Bakso Mercon Rp18.000. Bakso Tumpeng Ori, Rp25.000. Bakso Bom 
Berhadia. Rp25.000. Bakso Biasa Rp 10.000. Bakso Mekar Ori Rp25.000. 

 
Gambar 2. Wawancara kepada ibu Irma Rismawati sekaligus tanda tangan Surat riset. 



 

 
 

Gambar 3. Adonan produk yang masi mentah dan akan dimasak,  setelah itu dipasarkan. 

 

 
 

Gambar 4. Nasi Ayam Geprek Rp. 12.000 siap untuk dipasarkan. 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 

 



 

 
Gambar 5. Surat Riset yang akan ditandatangani oleh Ibu Irma Rismawati. 
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