
i 
 

i 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ii 
 

 
 

 

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM 

MENINGKATKAN VOLUME  PENJUALAN 

PADA KOPI UD. DOLY SIUNDOL 

DI DESA SIUNDOL 
 

SKRIPSI 

 

Diajukan untuk Melengkapi Tugas dan Syarat-syarat 

Mencapai Gelar Sarjana Ekonomi (S.E) 

dalam Bidang Ekonomi Syariah 

 

Oleh: 

JAINAB HASIBUAN 

NIM. 19 402 00041 

 

PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH 

 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI  

SYEKH ALI  HASAN AHMAD ADDARY 

PADANGSIDIMPUAN 

2023 



iii 
 

 
 

 
 

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM 

MENINGKATKAN VOLUME  PENJUALAN 

PADA KOPI UD. DOLY SIUNDOL 

DI DESA SIUNDOL 
 

SKRIPSI 

Diajukan untuk Melengkapi Tugas dan Syarat-syarat 

Mencapai Gelar Sarjana Ekonomi (S.E) 

dalam Bidang Ekonomi Syariah 

 

Oleh: 

JAINAB HASIBUAN 

NIM. 19 402 00041 

 

PEMBIMBING I     PEMBIMBING II 

 

 

H. Aswadi Lubis, S.E, M.Si.   Ihdi Aini, M.E. 

NIP. 1963 0107 1999 0310 02   NIP. 1989 1225 2019 0320 10 

 

 

PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH 

 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI  

SYEKH ALI  HASAN AHMAD ADDARY 

PADANGSIDIMPUAN 

2023 



iv 
 

 
 

 

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI 

  SYEKH ALI HASAN AHMAD ADDARY PADANGSIDIMPUAN 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 
Jl. T. Rizal Nurdin Km. 4,5 Sihitang KotaPadangsidimpuan 22733 

Telp. (0634) 22080 Fax. (0634) 24022 

Website: uinsyahada.ac.id 

Hal : LampiranSkripsi 

 a.n. Jainab Hasibuan 

Lampiran : 6 (Enam Eksemplar)    

     Padangsidimpuan, 24 Juli 2023 

     KepadaYth: 

     Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

     Islam UIN Syahada Padangsidimpuan 

     Di- 

     Padangsidimpuan 

 

Assalamu’alaikum Wr. Wb 

Setelah membaca, menelaah dan memberikan saran-saran perbaikan 

seperlunya terhadap skripsi a.n. Jainab Hasibuan yang berjudul “Analisis 

Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada Kopi UD. 

Doly Siundol Di Desa Siundol” Maka kamiberpendapat bahwa skripsi ini telah 

dapat diterima untuk melengkapi tugas dan syarat-syarat mencapai gelar Sarjana 

Ekonomi (S.E) dalam bidang Ekonomi Syariah pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam UIN Syahada Padangsidimpuan. 

Untuk itu, dalam waktu yang tidak berapa lama kami harapkan saudari 

tersebut dapat dipanggil untuk mempertanggungjawabkan skripsinya dalam 

sidang munaqasyah. 

Demikian kami sampaikan, atas perhatian dan kerjasama dari Bapak kami 

ucapkan terimakasih. 

Wassalamu’alaikumWr. Wb. 

 

PEMBIMBING I    PEMBIMBING II 

  

 

 

H. Aswadi Lubis, S.E, M.Si.  Ihdi Aini, M.E 

NIP. 1963 0107 1999 0310 02  NIP. 1989 1225 2019 0320 10 

 



v 
 

 
 

SURAT PERNYATAAN MENYUSUN SKRIPSI SENDIRI 

Dengan menyebut nama Allah Yang Maha Pengasih lagi Maha 

Penyayang, bahwa saya yang bertanda tangan dibawah ini: 

Nama   :  Jainab Hasibuan 

NIM   : 19 402 00041 

Fakultas   : Ekonomi dan Bisnis Islam 

Program Studi   : Ekonomi Syariah 

Judul Skripsi    :Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Volume Penjualan Pada Kopi UD. Doly Siundol Di 

Desa Siundol.  

Dengan ini menyatakan bahwa saya telah menyusun skripsi ini sendiri 

tanpa meminta bantuan yang tidak sah dari pihak lain, kecuali arahan tim 

pembimbing dan tidak melakukan plagiasi sesuai dengan Kode Etik Mahasiswa 

UIN SYAHADA Padangsidimpuan pasal 14 ayat 11 tahun 2014. 

Pernyataan ini saya buat dengan sesungguhnya dan apabila dikemudian 

hari terdapat penyimpangan dan ketidakbenaran pernyataan ini, maka saya 

bersedia menerima sanksi sebagaimana tercantum dalam Pasal 19 Ayat 4 Tahun 

2014 tentang Kode Etik Mahasiswa Padangsidimpuan yaitu pencabutan gelar 

akademik dengan tidak hormat dan sanksi lainnya sesuai dengan norma dan 

ketentuan hukum yang berlaku.  

  Padangsidimpuan,                     2023 

  Saya yang Menyatakan, 

 

 

    Jainab Hasibuan 

 NIM. 19 402 00041 

 

 

 

 

 

 



vi 
 

 
 

HALAMAN PERNYATAAN PERSETUJUAN PUBLIKASI 

TUGAS AKHIR UNTUK KEPENTINGAN AKADEMIK 
 

Sebagai civitas akademika Universitas Islam Negeri Syekh Ali Hasan 

Ahmad Addary Padangsidimpuan, saya yang bertanda tangan dibawah ini: 

Nama   : Jainab Hasibuan   

NIM   : 19 402 00041 

Program Studi  : Ekonomi Syariah 

Fakultas  : Ekonomi dan Bisnis Islam 

Jenis Karya  : Skripsi 

 Demi pengembangan ilmu pengetahuan, menyetujui untuk memberikan 

kepada Universitas Islam Negeri Syekh Ali Hasan Ahmad Addary 

Padangsidimpuan. Hak Bebas Royalti Non ekslusif (Non-Exclusive Royalty-Free 

Right) atas karya ilmiah saya yang berjudul“Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Pada Kopi UD. Doly Siundol Di Desa 

Siundol”. Dengan Hak Bebas Royalti Non ekslusif ini Universitas Islam Negeri 

Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan. Berhak menyimpan, 

mengalih media/formatkan, mengelola dalam bentuk pangkalan data (database), 

merawat, dan mempublikasikan tugas akhir Saya selama tetap mencantumkan 

nama Saya sebagai peneliti dan sebagai pemilik Hak Cipta. 

Demikian pernyataan ini Saya buat dengan sebenarnya 

 

Dibuat di :Padangsidimpuan 

Pada tanggal :  2023 

Yang menyatakan, 

 

 

 

      Jainab Hasibuan 

NIM. 19 402 00041 

 

 



vii 
 

 
 

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI 

SYEKH  ALI HASAN AHMAD ADDARY  

PADANGSIDIMPUAN 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 
Jalan T. Rizal Nurdin Km. 4,5 Sihitang Kota Padangsidimpuan 22733 

Telepon. (0634) 22080 Faximile. (0634) 24022 

 

DEWAN PENGUJI 

SIDANG MUNAQASYAH SKRIPSI 

 

Nama :  Jainab Hasibuan 

NIM :  19 402 00042 

Fakultas/ Prodi :  Ekonomi dan Bisnis Islam/ Ekonomi Syariah 

Judul Skripsi : Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Pada Kopi 

UD. Doly Siundol di Desa Siundol.  

 

Ketua,         Sekretaris,  

 
 

 

 

Dr. Abdul Nasser Hasibuan, M.Si.      Azwar Hamid, MA. 

NIDN. 2025057902            NIDN. 2111038601 

   

Anggota 

 

 

 

 

Dr. Abdul Nasser Hasibuan, M.Si.      Azwar Hamid, MA. 

NIDN. 2025057902            NIDN. 2111038601 
   

 

 

   

  Sarmiana Batubara, MA.       Ali Hardana, M.Si.  

NIDN. 2127038601               NIDN. 2013018301 

 

Pelaksanaan Sidang Munaqasyah 

Di    : Padangsidimpuan 

Hari/Tanggal   : Jum’at, 28 Juli 2023 

Pukul    : 13.30 WIB s/d 16.00 WIB 

Hasil/Nilai   : Lulus / 71,75 (B) 

Indeks Prestasi Kumulatif : 3,52 



viii 
 

 
 

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI  

SYEKH ALI HASAN AHMAD ADDARY 

PADANGSIDIMPUAN  

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

Jalan. T. Rizal Nurdin Km. 4,5 Sihitang, Padangsidimpuan 22733 

Telepon. (0634) 22080 Faximile. (0634) 24022 

PENGESAHAN 

  

JUDUL SKRIPSI : ANALISI STRATEGI PEMASARAN DALAM 

MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN PADA 

KOPI UD. DOLY SIUNDOL DI DESA SIUNDOL  

NAMA : Jainab Hasibuan 

NIM : 19 402 00041  

 

Telah dapat diterima untuk memenuhi 

syarat dalam memperoleh gelar 

Sarjana Ekonomi (S.E) 

dalam Bidang Ekonomi Syariah 

 

 

 

Padangsidimpuan,    Agustus 2023 

Dekan, 

 

 

 

 

  Dr. Darwis Harahap, S.H.I., M.Si. 

  NIP. 19780818 200901 1 015 

 

 

 

 



i 
 

i 
 

ABSTRAK 

 Nama : Jainab Hasibuan 

 Nim    : 19 402 00041 

Judul  :  Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan Kopi UD. Doly Siundol di Desa Siundol.  

 

Latar belakang masalah dalam penelitian ini adalah usaha kopi 

UD.Doly Siundol sering terjadi penurunan penjualan. Permasalahan terjadi 

karena alat produksi yang dimiki tidak memadai membuat pengelolaan 

kopi bubuk terhambat, penurunan juga terjadi dikarenakan adanya covid-

19 di tahun 2019 dan 2020 dan juga dikarenkan kondisi jaringan pada 

tempat usaha yang tidak stabil. Adapun rumusan masalah dalam penelitian 

ini adalah Bagaimana srategi pemasaran dalam meningkatkan volume 

penjualan pada kopi UD. Doly Siundol. Tujuan dari penelitian ini adalah 

Untuk mengetahui dan menganalisis strategi pemasaran dalam 

meningkatkan volume penjualan pada usaha kopi UD. Doly Siundol.  

Landasan teori penelitian ini adalah strategi pemasaran yang 

meliputi  pengertian strategi pemasaran, faktor-faktor yang mempengaruhi 

strategi pemasaran, tujuan strategi pemasaran, indikator-indikator strategi 

pemasaran. Begitu juga dengan penjualan yang meliput pengertian 

penjualan, faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan, indikator 

penjualan dan peningkatan penjualan.   

Jenis penelitian ini merupakan penelitian kualitatif yang bersifat 

deskriftif. Sabjek dalam penelitian ini pemilik usaha dan karyawan usaha 

kopi UD. Doly Siundol. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah 

observasi, wawancara dan dokumentasi.  Teknik analisis data yang 

digunakan adalah analisis SWOT, analisis Matrik IFAS dan EFAS dan 

analisis Matrik SWOT 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan strategi yang 

digunakan adalah strategi pemasaran dengan membagikan dan menempel 

brosur di kedai-kedai, dengan tatap muka langsung dan dengan teknik dari 

mulut ke mulut,  Demikian dengan kesimpulan : Memanfaatkan 

perkembangan teknologi dan informasi untuk meningkatkan promosi, 

Menambah jaringan pemasaran, Meningkatkan alat produksi dan juga 

jumlah produksi agar meningkatkan volume penjualan, dan 

Mempromosikan produk lebih luas agar masyarakat lebih mengenal 

produk tersebut dengan jelas. 

 

 

     Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Volume Prnjualan, UD. Doly Siundol 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

A. 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 transliterasinya dengan huruf latin. 

Huruf 
Arab 

Nama 

Huruf Latin Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak ا
dilambangkan 

Tidak dilambangkan 

 Ba B Be ب
 Ta T Te ت
 a ̇ Es(dengan titikdiatas)̇ ث
 Jim J Je ج

 ḥa ḥ ح
Ha (dengan titik di 
bawah) 

 Kha Kh Ka dan ha خ
 Dal D De د
 al ̇ Zet(dengan titik diatas)̇ ذ
 Ra R Er ر
 Zai Z Zet ز
 Sin S Es س
 Syin Sy Es ش
 ṣad ṣ Es(dengan titik dibawah) ص
 ḍad ḍ De (dengan titik dibawah) ض
 ṭa ṭ Te(dengan titik dibawah) ط
 ẓa ẓ Zet (dengan titikdi bawah) ظ
 ain .‗. Komater balik 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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B. Vokal 

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vocal tunggal 

atau monoftong dan vokal rangkapatau diftong. 

1. Vokal Tunggal adalah vocal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 

tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama 
Huruf 
Latin Nama 

  fatḥah A A 

 
 

Kasrah I I 

 ḍommah U U و  

 

2. Vokal  Rangka padalah vocal rangkap bahasa Arab yang lambangnya 

berupa gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 

Tanda 
dan 
Huruf 

Nama Gabungan Nama 

 fatḥah dan ya Ai a dan i ي .....
 fatḥah dan ......و 

wau 
Au a dan u 

 

3. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan 

huruf, transli terasinya berupa huruf dan tanda. 

Harkat 

dan Huruf 

 

Nama 
Huruf dan 

Tanda 

 

Nama 

َ  ..ى ....ا...

  َ ... 

fatḥah dan alif 
atau ya ̅ A dan garis 

atas 

َ  ..ى ... Kasrah danya   
 

I dan garis di 

bawah 

و َ   .... ḍommah dan 

wau 

̅ U dan garis di 

atas 
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C. Ta Marbutah 

Transliterasi untuk tamarbutah ada dua: 

1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau 

mendapat harkat fatḥah, kasrah, dan ḍommah, transliterasinya 

adalah /t/. 

2. TaMarbutah mati yaitu TaMarbutah yang mati atau mendapat 

harkat sukun, transliterasinya adalah /h/. 

Kalau padasuatu katayang akhir katanyaTa Marbutah diikuti 

oleh kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan 

kedua kata itu terpisah maka TaMarbutah itu ditransliterasikan 

dengan ha(h). 

D. Syaddah (Tasydid) 

 

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab 

dilambangkan dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda 

tasydid. Dalam transliterasi initanda syaddah tersebut 

dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf 

yang diberi tanda syaddah itu. 

E. Kata Sandang 

 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan 

huruf, yaitu ال. Namun dalam tulisan transliterasinya kata 

sandang itu dibedakan antara kata sandang yang diikutioleh 

huruf syamsiah dengan kata sandang yang diikuti oleh huruf 

qamariah. 
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1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah 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. 

2. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah adalah kata 

sandang yang diikutioleh huruf qamariah ditransliterasikan 

sesuai dengan aturan yang digariskan didepan dan sesuai 

dengan bunyinya. 

F. Hamzah 

 

Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa 

hamzah ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya 

terletak di tengah dandiakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan 

diawal kata, ia tidak dilambangkan, karenadalam tulisan Arab 

berupa alif. 

G. 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 bisa dilakukan dengan 

dua cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan. 
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H. 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 diridan permulaan kalimat. 

Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yangditulis 

dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, 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 capital tidak dipergunakan. 

I. Tajwid 

 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, 

pedoman transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan 

ilmu tajwid. Karena itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu 

disertai dengan pedoman tajwid. 

Sumber:Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliteras 

iArab-Latin, Cetakan Kelima, Jakarta:Proyek Pengkajian dan 

Pengembangan Lektur Pendidikan Agama, 2003. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah  

Perkembangan usaha kecil di Indonesia merupakan salah satu 

prioritas pembangunan ekonomi nasional. Usaha kecil mempunyai peran 

penting dalam pertumbuhan ekonomi suatu negara. Hal tersebut 

merupakan tulang punggung sistem ekonomi kerakyatan yang tidak hanya 

ditujukan untuk mengurangi masalah kesenjangan antar golongan 

pendapatan dan antar golongan usaha, lebih dari itu perkembangannya 

mampu memperluas basis ekonomi dan dapat memberikan kontribusi yang 

signifikan dalam mempercepat perubahan struktual. Yakni meningkatnya 

perekonomian dan ketahanan ekonomi nasional.  

Perputaran roda perekonomian di dunia ini tidak lepas dari usaha 

yang keras di bidang pemasaran. Suatu usaha dalam menjalankan 

aktivitasnya harus efisien dalam menjalankan konsep saran agar keutungan 

yang diharapkan dapat terealisasi dengan baik. Dalam strategi pemasaran 

mempunyai ruang lingkup yang luas dibidang pemasaran  antara lain, 

menghadapi persaingan, strategi harga, strategi produk, strategi pelayanan 

dan sebagainya. Suatu usaha juga perlu mengenali kekuatan dan 

kelemahan dalam mengenali diri serta memanfaatkan setiap peluang yang 

ada dan menghindari atau meminimalkan.  

Setiap pengusaha pada umumnya berusaha untuk mempertahankan 

dan mengembangkan usahanya serta dapat meningkatkan penjualan 



2 
 

 

sehingga dapat mencapai target yang diharapkan tanpa adanya usaha 

pemasaran yang harus dipikirkan dan direncanakan dengan baik. Kegiatan 

pemasaran merupakan hal penting bagi setiap perusahaan, baik untuk 

perusahaan skala besar maupun perusahaan skala kecil dan menengah. 

Pentingnya pemasaran dilakukan dalam rangka kebutuhan keinginan 

masyarakat akan suatu produk dan jasa. Pemasaran menjadi sangat penting 

dengan semakin meningkatnya pengetahuan masyarakat. Pemasaran juga 

dapat dilakukan dalam rangka menghadapi pesaing yang waktu ke waktu 

semakin meningkat. Pemasaran suatu keseluruhan sistem yang meliputi 

kegiatan-kegiatan bisnis yang dirancang untuk, menentukan harga, 

mempromosikan, dan mendistribusikan barang atau jasa untuk memuaskan 

kebutuhan konsumen.  

Strategi pemasaran adalah suatu wujud rencana yang terurai di 

bidang pemasaran. Untuk memperoleh hasil yang optimal, strategi 

pemasaran ini mempunyai ruang lingkup yang luas di bidang pemasaran. 

Perusahaan perlu mengenali kekuatan dan kelemahan perusahaan dalam 

persaingan, sehingga menerapkan prinsip-prinsip yang unggul dan 

perusahaan harus meninggalkan kebiasaan-kebiasaan lama yang sudah 

tidak berlaku serta terus menerus  melakukan inovasi.1  

Strategi pemasaraan juga menerapkan secara akurat melalui 

pemanfaatan peluang dalam meningkatkan penjualan, sehingga posisi atau 

kedudukan perusahaan dipasar dapat ditingkatkan atau dipertahankan 

 
1Wiki Sulistyaningsih, Teguh Ariefiantoro, and Edy Suryawardana, “Strategi Pemasaran 

Untuk Meningkatkan Volume Penjualan (Studi Kasus Pada Shofa Catering),” Solusi 18, no. 4 

(November 16, 2020): 115.  
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ukuran keberhasilan perusahaan dalam menerapkan strategi pemasaran 

adalah mampu memberukan kepuasan kepada pelanggan. Semakin banyak 

pelanggan yang menerima produk maka strategi yang dijalankan dapat 

dikatakan sudah berhasil.2  

Bagi dunia usaha yang bergerak dibidang pasar swasta yang 

merupakan badan usaha yang berorientasi profit, starategi pemasaran 

sudah merupakan suatu kebutuhan utama yang harus dijalankan. Strategi 

pemasaran mengacu pada rencana perusahaan dalam mengalokasikan 

sumber dayanya dengan memosisikan produk atau jasa dan menargetkan 

kelompok konsumen spesifik guna mendapatkan keuntungan.3  Dimana 

kebutuhan, keinginan dan kepuasan pelanggan  dalam kegiatan pemasaran 

harus benar-benar diperhatikan, selain itu suatu pasar juga harus 

menetapkan konsep pemasaran yang digunakan dalam mencapai 

tujuannya. Sehingga dalam menjalankan usaha diperlukan adanya 

pengembangan melalui strategi pemasarannya.  

Perkebunan merupakan aspek terpenting dalam penunjang 

perekonomian di Indonesia pada masa kolonial dan hal itu berlangsung 

lebih dari satu abad. Sistem perkebunan merupakan cara efektif untuk 

menghasilkan komoditi yang dibutuhkan di pasaran-pasaran dunia. Seperti 

halnya produk Kopi Bubuk. Kopi merupakan minuman yang digemari 

oleh setiap orang di seluruh dunia dan sudah menjadi bagian dari 

kehidupan manusia sehari - hari. Saat ini kopi merupakan salah satu bahan 

 
2 Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: Erlangga, 2012), hlm. 187.  
3 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2012), hlm. 40.  



4 
 

 

perdagangan penting dunia dan melibatkan jaringan perdagangan antar 

bangsa, dari negara berkembang ke negara negara maju yang merupakan 

konsumen utama. Kopi juga merupakan sumber penghasilan kurang lebih 

bagi satu setengah juta jiwa petani kopi di Indonesia. Mutu biji kopi sangat 

tergantung pada proses penanganan pada pasca panen yang tepat. Dengan 

penanganan pasca panen yang tepat di setiap prosesnya dan bisa 

ditingkatkan. 

Pengelolaan biji kopi menjadi kopi bubuk merupakan proses 

pengelolaan yang paling sederhana, dimana biji kopi yang telah di sangrai 

kemudian dihancurkan dan dikemas. Pembutan kopi bubuk banyak 

dilakukan oleh petani, pedagang industri kecil dan pabrik. Pembuatan kopi 

bubuk bisa dibagi ke dalam dua tahap yaitu tahap penyangraian dan tahap 

penggilingan. Industri pengelolaan kopi pada umumnya menggunakan 

bahan baku biji kopi arabika dan robusta dengan komposisi prbandingan 

tertentu. Selain biji kopi, industri pengelolaan kopi juga membutuhkan 

bahan tambahan seperti gula, jagung, dan mentega serta bahan lainnya.  

Salah satu industri kopi bubuk yang akan saya teliti di desa Siundol 

ini bermerek UD. Doly Siundol. Usaha yang telah berdiri dari tahun 1989 

(33 tahun) merupakan home industri  yang  memiliki 15 orang tenaga kerja 

dan dapat meningkatkan ekonomi masyarakat. Namun dengan 

berkembangnya industri bubuk kopi ini mengakibatkan terjadinya 

peningkatan persaingan antara industri kecil, menengah dan besar. Pada 

awalnya Industri kecil memiliki kekuatan tawar menawar dan kemampuan 
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untuk melakukan promosi produk yang rendah, sehingga industri kecil 

tidak mampu memasarkan produknya secara optimal dan pada akhirnya 

menyebabkan penurunan penjualan. Usaha kopi bubuk UD. Doly Siundol 

ini dari tahun ke tahun semakin berkembang dan sudah mampu 

memasarkan produk ke luar daerah. Hal ini menyebabkan pesaing-pesaing 

akan semakin banyak di luar daerah, dalam mempertahankan persaingan 

merupakan kendala bagi industri kecil, karena harus bersaing dengan 

industri menengah dan besar.  

Pelanggan menjadi lebih kuat karena semakin banyaknya pilihan 

produk yang tersedia dan kekuatan tawar menawar yang muncul 

menciptakan persaingan yang ketat di pasar lokal. Oleh karena itu, usaha 

kopi bubuk UD.Doly Siundol ini harus mengidentifikasi peluang–peluang 

pasar yang ada, sebagai salah satu proses untuk mampu memasarkan kopi 

bubuk UD.Doly Siundol. Proses pemasaran terdiri dari : menganalisis 

peluang pemasaran, memilih pasar sasaran, menyusun bauran pemasaran, 

mengelola upaya pemasaran. Usaha kopi bubuk UD. Doly Siundol harus 

memanfaatkan peluang-peluang pasar yang ada dan membutuhkan strategi 

pemasaran yang tepat untuk dapat memanfaatkan peluang tersebut 

sehingga dapat mempertahankan produknya di pasar dan meningkatkan 

penjualan. Hal ini yang menjadi latar belakang untuk melakukan penelitian 

mengenai strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan volume 

penjualan kopi bubuk UD.Doly Siundol, dikerenakan sekarang ini bukan 

hanya menghadapi masalah bagaimana memproduksi suatu barang akan 
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tetapi yang paling penting adalah bagaimana cara memasarkan hasil 

produksi tersebut.  

Usaha kopi bubuk UD. Doly Siundol dikelola oleh bapak Dogoran 

Sorimuda Hasibuan, dan sering mengalami penurunan penjualan. Menurut 

bapak Dogoran hal ini terjadi karena alat produksi kopi yang dimiki hanya 

satu membuat pengelolaan kopi bubuk terhambat, cuaca yang tidak 

menentu yang  mengakibatkan penurunan dalam penjualan seperti jika 

sedang musim kemarau maka permintaan akan semakin sedikit begitu juga 

sebaliknya jika sedang musim hujan maka permintaan akan melonjak 

tinggi dan manajemen yang kurang dalam pengelolaan usaha kopi ini.4  

Usaha kopi bubuk UD. Doly Siundol ini memiliki kapasitas 

produksi 11.250 kg/bulan dan 135.000kg/tahunnya. Proses produksi 

dilakukan setiap hari senin sampai jum’at yang dimulai dari pukul 8.00-

15.00 WIB. Usaha ini memiliki alat penyangrai atau perendang biji kopi 

yang berkapasitas 170 kg biji kopi. Setiap harinya kopi bubuk yang 

dihasilkan oleh usaha ini 150 kg, sebab setiap kali produksi terjadi 

pengurangan kopi bubuk sebesar 20% dari berat biji kopi. Apabila 

permintaan melebihi 500 kg dan stok kopi bubuk tidak mampu mencukupi 

permintaan, maka dalam satu hari usaha ini dapat melakukan tiga kali 

penyangraian kopi. Sehingga, produksi bisa ditingkatkan apabila terjadi 

lonjakan permintaan.5  

 
4 Wawancara dengan Pemilik Usaha Kopi UD. Doly Siundol, Bapak Dogoran , Minggu, 

18/September/2022, 13.00 Wib. di UD. Doly Siundol. 
5 Wawancara dengan Pemilik Usaha Kopi UD. Doly Siundol, Bapak Dogoran , Minggu, 

18/September/2022, 13.00 Wib. di UD. Doly Siundol.   
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Berdasarkan hasil wawancara yang diperoleh dari pemilik usaha 

kopi UD. Doly Siundol, bahwa penjualan kopi UD. Doly Siundol 

mengalami penurunan sebagai berikut:  

Tabel 1.1 

Tabel Penjualan 

Usaha Kopi Bubuk UD.DOLY SIUNDOL 

No. Tahun Penjualan (kg) Persentase (%) 

1 2018 140.000 % 

2 2019 120.400 7% 

3 2020 100.200 5,9% 

4 2021 100.711 11,4% 

5 2022 120.400 -3,0% 

sumber : Dari  Pengelola Usaha Kopi Bubuk UD.Doly Siundol 

Dapat dilihat dari tabel di atas, bahwa penjualan kopi bubuk UD. 

Doly Siundol sering mengalami penurunan dan volume penjualan tidak 

stabil dikarenakan pada tahun 2019 dan 2020 adanya wabah covid-19 yang 

mengakibatkan pemasaran kopi UD. Doly Siundol ini terhalang seperti 

untuk pemasaran keluar daerah dan luar kota, dan pada tahun 2021 dan di 

tahun 2022 penjualan tetap menurun. Penurunan juga terjadi setiap 

tahunnya dikarenakan permintaan menjelang hari raya Idul Fitri. Dimana 

konsumen lebih banyak mengkonsumsi produk-produk, seperti: kue 

lebaran, pakaian, dan lain-lain. Penjualan berangsur naik pada bulan juni 

sampai awal juli yang kembali turun di bulan juli dan agustus dan naik 

kembali di bulan september sampai akhir desember.  
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Siklus produk berada pada kondisi yang menurun ditandai dengan 

periode penjualan yang menunjukkan arah menurun dan laba menipis, 

untuk itu perusahaan harus melakukan dua hal, yaitu mengurangi 

pengeluaran dan merumuskan strategi pemasaran. Penjualan kopi bubuk 

UD. Doly Siundol yang terus mengalami penurunan mengakibatkan 

berkurangnya pendapatan usaha dan menimbulkan kerugian atas kopi 

bubuk yang tidak terjual, pihak usaha kopi bubuk UD. Doly Siundol 

mengurangi jumlah produksi kopi bubuk dengan harapan mengurangi sisa 

kopi bubuk yang tidak terjual. Hal ini tidak dapat terus- menerus 

dilakukan, sebab usaha akan mengalami penurunan pendapatan seiring 

dengan penurunan penjualan, sehingga usaha tetap akan mengalami 

kerugian. Oleh sebab itu perlu dilakukan strategi pemasaran yang tepat 

untuk meningkatkan volume penjualan.  

Dilihat dari masalah yang diungkapkan di atas maka peneliti 

tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut dengan menggunakan 

teori perumusan pemasaran, kemudian dianalisis dengan menggunakan 

analisis SWOT, untuk tingkat keberhasilan strategi pemasaran dan aspek 

pertahanannya dalam menghadapi persaingan. Dari latar belakang masalah 

di atas maka peneliti tertarik untuk meneliti lebih lanjut mengenai 

“ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM 

MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN KOPI UD.DOLY 

SIUNDOL DI DESA SIUNDOL ”. 
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B. Batasan Masalah 

Mengingat dalam penelitian ini yang akan diteliti adalah permasalahan. 

peneliti memberikan batasan pada ruang lingkup yang akan diteliti dalam 

penelitian ini supaya penelitian lebih terarah dan tidak menimbulkan 

penyimpangan dari pokok pembahasan yang akan peneliti teliti lebih 

lanjut. Adapun batasan masalah pada penelitian ini akan berfokus pada 

Perumusan Strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan volume 

penjualan kopi bubuk UD. Doly Siundol dengan menggunakan Analisis 

SWOT.  

C. Batasan Istilah  

Untuk tidak menimbulkan adanya perbedaan pengertian, perlu ada 

penjelasan istilah yang digunakan dalam penelitian ini. Beberapa batasan 

istilah yang perlu dijelaskan adalah sebagai berikut:   

1. Strategi adalah suatu proses yang mampu menghantarkan organisasi 

atau perusahaan pada peluang pasar yang besar untuk meningkatkan 

penjualan dan meraih keunggulan sesuai yang diharapkan di dalam 

perusahaan tersebut.6 Strategi ini biasanya digunakan bagaimana cara 

seseorang melakukan suatau usaha supaya berjalan dengan keinginan 

untuk mencapai tujuan-tujuan tertentu.  

2. Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan pemasaran, 

penetapan harga, promosi, serta penyaluran gagasan, barang dan jasa 

untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi sasaran individu dan 

 
6 Pandji Anograga, Pengantar Bisnis (Jakarta: Rineka Cipta, 2011) hlm. 358. 
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organisasi.7 Pemasaran  merupakan bentuk pengaplikasian dalam 

bentuk penetapan harga, distribusi barang serta ide untuk mewujudkan 

tujuan individu atau organisasi    

3. Penjualan adalah sumber hidup suatu perusahaan, karena dari 

penjualan dapat diperoleh laba serta suatu usaha memikat konsumen 

yang diusahakan untuk mengetahui daya tarik mereka sehingga dapat 

mengetahui hasil produk yang di hasilkan.8  

4. Kopi adalah biji kopi yang menjadi kopi bubuk merupakan proses 

paling sederhana, kopi juga merupakan minuman yang digemari oleh 

setiap orang dan sudah menjadi bagian dari kehidupan manusia sehari-

hari. 

D. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka yang menjadi 

rumusan masalahnya ialah, Bagaimana srategi pemasaran dalam 

meningkatkan volume penjualan pada usaha kopi UD. Doly Siundol ?  

E. Tujuan penelitian  

Dalam penelitian tentu memiliki tujuan yang hendak dicapai oleh 

peneliti. Sesuai dengan rumusan masalah di atas maka tujuan penelitian 

ini, Untuk mengetahui dan menganalisis strategi pemasaran dalam 

meningkatkan volume penjualan pada usaha kopi UD. Doly Siundol. 

 

 

 
7Indryyo Gitosudarno, Menajemen pemasaran (Yogjakarta: BPFE, 2017), hlm. 163-164. 
8 Mahmud Machfoedz, Pengantar Bisnis Modern (Yogjakarta: CV Andi Offest, 2007) 

hlm. 48.  
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F. Manfaat Penelitian  

1. Bagi peneliti  

Penelitian ini dapat digunakan untuk menerapkan teori yang di 

peroleh dalam studi serta menambah pengetahuan, pengalaman  dan 

wawasan tentang analisis strategi pemasaran dalam meningkatkan 

penjualan. 

2. Bagi masyarakat dan pemilik usaha  

Penelitian ini berguna untuk memberikan tambahan wawasan dan 

pengetahuan masyarakat umum serta akademis, sebagai referensi 

untuk mengembangkan penelitian. 

3. Bagi peneliti lain 

Diharapkan hasil penelitian ini dapat bermanfaat untuk menambah 

pengetahuan serta menjadi referensi atau bahan masukan dalam 

penelitian sejenis dengan penelitian yang akan datang. 

G. Sistematika Pembahasan 

Untuk memperoleh gambaran yang utuh dan terpadu mengenai kajian 

ini, penulis menyusun sistematika pembahsan sebagai berikut:  

1. Bab I Pendahuluan yang Terdiri dari latar belakang masalah, batasan 

masalah, batasan istilah, rumusan masalah, tujuan penelitian, dan 

manfaat penelitian. 

2. Bab II Landasan Teori, Membahas tentang kosep strategi pemasaran, 

dan peneliti terdahulu.  
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3. Bab III Metode Penelitian , Berisi tentang waktu dan lokasi penelitian, 

jenis penelitian, objek dan subjek penelitian, sumber data penelitian, 

teknik pengempulan data, teknik penjamin keabsahan data dan teknik 

analisis data.  

4. Bab IV Hasil Penelitian, Berisi tentang gambaran umum obyek 

penelitian, visi dan misi, struktur organisasi, hasil penelitian, 

pengelolaan data dan pembahasan hasil penelitian. 

5. Bab V Penutup, Pada bab ini menyajikan kesimpulan singkat yang 

didapat dari hasil penelitian. Dan juga saran yang memuat pokok-

pokok dari pemikiran peneliti yang dapat di jadikan sebagai 

pertimbangan bagi pihak pemerintah dan akademik. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Landasan Teori 

1. Kajian Teori  

a. Pengertian Strategi Pemasaran    

1) Pengertian Strategi 

Pada awalnya konsep strategi didefinisikan sebagai berbagai 

cara untuk mencapai tujuan. Secara bahasa stragegi berasal dari kata 

strategic yang berarti siasat atau rencana dan strategic yang berarti 

ilmu siasat. Menurut istilah strategi adalah rencana yang cermat 

mengenal kegiatan untuk sasaran khusus. Istilah strategi oleh menejer 

dapat diartikan sebagai rencana skala besar yang jangka penjang 

untuk beriteraksi dengan lingkungan yang kompetitip untuk mencapai 

tujuan perusahaan. Suatu strategi mencerminkan kesadaran 

perusahaan tentang bagaimana, kapan, dan dimana perusahaan 

tersebut berkompetisi. Sebuah strategi juga merupakan rencana 

permainan yang akan dilakukan oleh perusahaan.1 

Analisis manajemen strategi merupakan salah satu bidang studi 

yang banyak dipelajari secara serius dalam bidang akademis. Hal ini 

disebabkan karena setiap saat terjadi perubahan, seperti persaingan 

yang semakin ketat, peningkatan inflasi, penurunan tingkat 

pertumbuhan ekonomi, perubahan tegniligi yang semakin canggih 

 
1 Jhon A, Pearce II, Richard B, Robinson Jr, Menajemen Strategi, (Jakarta: Salambe 

Empat, 2014), hlm. 4.  
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dan perubahan kondisi demografis, yang mengakibatkan berubahnya 

selera konsumen. Jadi untuk menghadapi permasalahan tersebut, 

setiap perusahaan membutuhkan analisis menajemen strategi.2 

Dalam proses strategi, strategi berperan penting dalam 

meningkatkan kinerja perusahaan. Melalui strategi yang terancang 

dengan baik, perusahaan dapat meningkatkan laba, menguasai pangsa 

pasar, dan menciptakan keunggulan yang kompetitif. Menajemen 

strategi juga memiliki fungsi yang mencakup mulai dari 

merencanakan, mengorganisir, melaksanakan, dan mengendalikan 

strategi.3 

a) Strategi Syariah 

Strategi syariah adalah rangkaian-rangkaian proses aktivitas 

manajemen Islam yang mencakup tahapan formulasi, 

implementasi, dan evaluasi strategi untuk mencapai tujuan 

organisasi, dimana nilai-nilai Islam menjadi landasan strategi 

dalam sekuruh aktivitas organisasi, yaitu diwarnai oleh azas 

tauhid, orientasi diniawi-ukhrawi dan motivasi madhatilah.4 

Strategi syariah pada dasarnya memiliki empat karakter yang 

khas, dan yang membedakannya dengan manajemen strategi 

konvensional, yaitu:  

(1) Asas Tauhid 

 
2 Cuk Jaka Purwanggono, Konsep Dasar Menajemen Strategi, (Yogyakarta: Bintang 

Pustaka Madani, 2021), hlm. 7.  
3 Hery, Menajemen Strategik, (Jakarta: PT Grasindo, 2018), hlm. 2. 
4 Abdul Halim Usman, Menajemen Strategi Syariah, (Jakatra: Zikrul Hakim, 2015), hlm. 

63.  
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Asas yang digunakan dalam manajemen strategi syariah 

adalah tauhid. Tauhid menjadi dasar seluruh konsep dan 

aktivitas umat islam, baik di bidang ekonomi, manajemen, 

politik, maupun social budaya. Dalam konteks muamalah 

(ekonomi), tauhid berimplikasi pada adanya keharusan setiap 

kegiatan ekonomi dan ajaran Allah SWT.  

Sebagaimana firman Allah SWT dalam Al-qur’an sebagai 

berikut: QS. Al-anbiya: 92 

 

Artinya: “Sesungguhnya (agama tauhid) ini adalah agama 

kamu semua, agama yang satu dan dan aku adalah tuhan 

mu, maka sembahlah aku.” 

Maksud dari ayat di atas adalah bahwa Allah SWT  

menjelaskan kepada umatnya hal-hal yang harus dihindari dan 

hal hal yang harus dikerjakan. Sesungguhnya agama Islam ini 

adalah tuntunan bagi umat Islam dan semua umat Islam 

diperintahkan hanya meyembah kepada Allah SWT semata, 

tiada sekutu baginya. 
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(2) Orientasi Duniawi-Ukhrawi 

Orientasi yang dimaksud adalah pendekatan untuk meraih 

output, outcome, dan profit yang bersifat keduniaan sekaligus 

manfaat dan pahala dunia dan akhirat. Hal ini menjadikan 

orientasi manajemen strategi syariah tidak hanya mengejar 

keuntungan duniawi saja, tetapi juga keuntungan ukhrawi. 

(3) Motivasi Mardhatillah 

Maksud dari motivasi mardatillah adalah mengharapkan 

pahala dan keridhaan Allah SWT. Dalam organisasi maupun 

perusahaan, pemberian motivasi mardhatillah dalam bekerja 

akan memicu prestasi dan meningkatkan kinerja individu, tim 

maupun perusahaan.  

2) Pengertian Pemasaran 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) pemasaran 

merupakan cara memasarkan suatu barang dagangan, sedangkan 

menurut istilah ekonomi seseorang atau badan yang terlibat dalam 

pengalihan, pemilikan dan penyampaian barang dari produsen ke 

konsumen. Pemasaran bisa diartikan sebagai upaya menciptakan dan 

menjual produk kepada berbagai pihak serta berusaha 

mempertukarkan produk baik barang maupun jasa kepada konsumen 

di pasar. Pasar merupakan adanya penjual dan pembeli serta tempat 

dimana pembeli dan penjual bertemu untuk membeli dan menjual 

barang dan jasa yang mereka miliki. 
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Pada masa-masa yang lampau, pasar mengacu pada lokasi 

geografis, tetapi sekarang ini pasar tidak lagi mempunyai batas-batas 

geografis, karena komunikasi modren telah memungkinkan para 

pembeli dan penjual untuk mengadakan tansaksi tanpa harus saling 

bertemu satu sama lain.5 Pemasaran merupakan memenuhi kebutuhan 

secara menguntungkan, pemasaran dimulai dari pemenuhan 

kebutuhan manusia yang kemudian bertumbuh menjadi keinginan 

manusia. Dimana keberhasilan keuangan sering bergantung pada 

kemampuan pemasaran.  

Pemasaran berhubungan dengan mengidentifikasi dan 

memenuhi kebutuhan manusia dan masyarakat. Komunikasi 

pemasaran merupakan sarana yang digunakan perusahaan dalam 

upaya menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen 

langsung atau tidak langsung tentang produk dan merek yang mereka 

jual serta pemberian kepuasan seperti yang diinginkan konsumen 

secara lebih efektif dan efesien dari pesaingnya. 6 

Untuk dapat mengidentifikasi apa yang dibutuhkan oleh 

konsumen, maka pebisnis perlu melakukan riset pemasaran, 

diantaranya berupa survei tentang keinginan konsumen, sehingga 

pebisnis bisa mendapatkan informasi mengenai apa sesungguhnya 

 

5 Richard A. Bilas, Ekonomi Mikro, Diterjemahkan dari “Microeconomic Theory ” oleh 

Sahat Simamora (Jakarta: PT Rineka Cipta, 1992), hlm. 7. 
6 Danang Suyoto, Perilaku Konsumen dan Pemasaran (Yogyakarta: CAPS, 2015) hlm. 4-

5. 



18 
 

 

dibutuhkan oleh konsumen.7 Tujuan pemasaran merupakan untuk  

mengetahui dan memahami pelanggan sedemikian rupa sehigga 

produk atau jasa itu cocok dengan pelanggan atau konsumen dan 

selanjutnya memasakan produk tersebut.  

Adapun pengertian pemasaran menurut para ahli: 

a) Menurut William J. Stanton 

Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari berbagai 

kegiatan bisnis atau usaha yang dibuat untuk merencanakan, 

untuk menentukan haraga suatu barang, promosi dan 

mendistribusikannya kepada konsumen dan dapat memuaskan 

keinginan dan mencapai pasar sasaran serta tujuan perubahan.8 

b) Menurut philip kotler 

Pemasaran adalah suatu kegiatan manusia yang di 

tunjukkan untuk memenuhi kebutuhan masyarakat melalui 

proses pertukaran jadi strategi pemasaran pada dasarnya adalah 

suatu rencana yang di dalam pemasaran dalam sistem 

menyeluruh yang memberikan panduan tentang kegiatan yang 

akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran 

suatu perusahaan.9 

 

 

7 Erni Tisnawati & Kurniawan Saefullah, pengantar manajemen, (Jakarta: Kencana, 

2011), hlm. 14. 
8 Danang Sunyoto, Dasar-Dasar Menajemen Pemasaran, (Yogyakarta: CAPS. 2012), 

hlm 1 
9 Kotler Philip, Manajemen Pemasaran Jilid 1, (Jakarta: Indeks, 2003), hlm. 10.   
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c) Menurut Basu Swat  

Pemasaran adalah keseluruhan dari kegiatan usaha yang 

ditunjukan untuk merencanakan, mendistribusikan barang, dan 

menentukan harga, sedangkan menjual adalah ilmu dan seni 

yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain supaya 

bersedia membeli barang yang ditawarkan.  

d) Menurut Bukhari Alma 

Pemasaran yang dilakukan secara Islami adalah sebuah 

disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses penciptaan 

dan penawaran yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 

dengan akad serta prinsip-prinsip Al-Qur’an dan Hadis.  

Berdasarkan defenisi di atas dapat disimpulkan pemasaran 

adalah bagaimana kita mampu untuk mempertahankan tujuan dan 

sasaran perusahaan dalam jangka panjang. Dalam sebuah perusahaan, 

strategi merupakan salah satu faktor yang penting agar perusahaan 

berjalan dengan baik.  

3) Strategi Pemasaran 

a) Pengertian Strategi Pemasaran 

Dalam dunia pemasaran di ibaratkan dengan suatu medan 

tempur bagi para produsen dan para pedagang yang bergerak 

dalam komiditas yang sama sehingga perlu sekali diciptakan 

strategi pemasaran agar dapat memenangkan peperangan tersebut. 

Dimana strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan 
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sasaran, kebijakan dan aturan yang memberikan arahan kepada 

usaha-usaha pemasaran dari waktu ke waktu, pada masing-

masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai 

tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan 

keadaan pesaing yang selalu berubah.10 

Adapun pengertian strategi pemasaran menurut para ahli 

antara lain: 

(1) Menurut philip kotler, strategi pemasaran adalah suatu pola 

pikir dimana akan digunakan untuk mencapai tujuan 

pemasaran pada suatu perusahaan, bisa mengenai strategi 

spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi, bauran 

pemasaran (marketing mix), dan besarnya sebuah 

pengeluaran pemasaran.  

(2) Menurut guiltinan dan paul, strategi pemasaran adalah 

suatu pernyataan pokok yang berkenaan dengan damfak 

atau akibat yang diharapkan mencapai permintaan pada 

terget pasar yang sudah ditentukan.  

(3) Menurut tjiptono, strategi pemasaran merupakan alat 

fundemental yang dirancang atau direncanakan untuk 

mencapai tujuan suatu perusahaan dengan melakukan 

pengembangan keunggulan bersaing yang 

 
10 Eriza Yolanda Maldina, “Strategi Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan Penjualan 

Pada Butik Calista”, Jurnal I-Economic, Vol. 3, No. 1 (2017), hlm. 77. 
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berkesinambungan lewat pasar yang dimasuki dan program 

yang digunakan untuk melayani pasar sasarannya.  

Dapat di simpulkan bahwa strategi pemasaran itu merupakan 

suatu proses perencanaan perusahaan dalam memasarkan dan 

memperkenalkan produk ataupun jasa yang ditawarkan kepada 

konsumen untuk mencapai suatu tujuan dengan segala resiko yang 

akan dihadapi. 

b) Tujuan Strategi Pemasaran  

Di dalam pandangan konsep pemasaran, tujuan utama 

perusahaan untuk mencapai tingkat keuntungan tertentu, dan 

peningkatan pangsa pasar, ini dapat dicapai melalui keputusan 

konsumen. Keputusan konsumen diperoleh setelah kebutuhan dan 

keinginan konsumen dipenuhi melalui kegiatan pemasaran yang 

terpadu. 

Tujuan pemasaran adalah untuk mengubah orientasi falsafah 

manajemen pemasaran lain yang ternyata telah terbukti tidak 

berhasil mengatasi berbagai persoalan, karena adanya perubahan 

dalam cirri-ciri pasar dewasa ini yang cenderung berkembang. 

Perubahan tersebut terjadi antara lain karena pertambahan jumlah 

penduduk, pertambahan daya beli masyarakat, peningkatan dan 

meluasnya hubungan atau komunikasi, perkembangan teknologi, 

dan perubahan faktor lingkungan pasar lainnya. Kotler 

mengemukakan bahwa pemasaran mempunyai tujuan 
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membangun hubungan jangka panjang yang saling memuaskan 

dengan pihak-pihak yang memiliki kepntingan utama pelanggan, 

pemasok, distributor dalam rangka mendapatkan serta 

mempertahankan referensi dan kelangsungan bisnis jangka 

panjang mereka.11 

c) Faktor-Faktor Strategi pemasaran 

Adapun faktor yang mempengaruhi strategi pemasaran 

dipengahuri oleh dua faktor lingkungan, antara lain: 12 

(1) Lingkungan mikro 

Terdiri atas para pelaku usaha dalam lingkungan yang 

langsung berhubungan dengan perusahaan yag 

mempengaruhi kemampuan untuk melayani pasar, 

diantaranya: 

(a) Perusahaan 

Strategi pemasaran yang diterapkan oleh bagian 

menejemen pemasaran harus memperhitungkan 

kelompok lain di dalam perusahaan dalam kegiatan 

merumuskan suatu rencana pemasarannya, seperti 

keuangan perusahaan, produksi, pembelian, penelitian, 

pengembangan dan akuntansi serta sumber daya manusia 

yang dimiliki oleh perusahaan, sehingga manajer 

 
11 Kotler Philip dan Kaller K Lane, Manajemen Pemasaran, (New Jersey: Prentice Hall, 

2017), hlm. 15.  
12 Buchari Alma, Menajemen Pemasaran Dan Menajemen Jasa, ( Bandung: 

ALFABETA, 2014) hlm. 205. 
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pemasaran juga harus bekerja sama dengan para staf di 

bidang lainnya. 

(b) Pemasok (Supplier) 

Bisa memberi pengaruh yang amat berarti terhadap 

pelaksanaan kegiatan pemasaran pada suatu perusahaan. 

Kekurangan sumber-sumber bahan mentah, pemogokan 

tenaga kerja, serta berbagai kejadian lainnya yang 

berkaitan dengan pemasok bisa mengganggu strategi 

pemasaran yang sedang dilakukan dan dijalankan oleh 

perusahaan. 

(c) Perantara Pemasaran 

Perantara pemasaran merupakan perusahaan yang 

membatu perusahaan dalam mempromosikan, menjual, 

dan mendistribusikan barang-barang kepada pembeli 

contohnya perusahaan distribusi fisik yang membantu 

perusahaan menyimpan dan memindahkan barang-

barangnya dari titik asal ke tempat tujuan. 

(d) Pelanggan 

Pelanggan merupakan konsumen yang membeli 

atau menggunakan produk yang dujual atau ditawarkan 

oleh perusahaan. Jenis-jenis pelanggan terdiri dari: 

Pelanggan internal yaitu konsumen rumah tangga dan 

perorangan yang membeli produk perusahaan untuk 



24 
 

 

konsumsi pribadi atau seseorang itu membeli produk 

untuk digunakan sendiri. Pelanggan eksternal merupakan 

organisasi yang membeli produk untuk diolah kembali. 

Pelanggan antara (pasar reseller) yaitu menjual kembali 

sebuah barang dan jasa untuk dijualnya kembali dengan 

tingkat laba tertentu.  

(e) Masyarakat 

Masyarakat (Publik) merupakan kelompok manapun 

yang mempunyai minat nyata atau minat potensional 

terhadap kemampuan sebuah organisasi mencapai 

sasarannya, publik terdiri dari: Publik keuangan dimana 

masyarakat atau orang yang memperoleh dana seperti 

bank atau lembaga keuangan lainnya. Publik media 

merupakan organisasi yang memberikan layanan berupa 

berita seperti surat kabar, majalah, televisi, atau media 

lainnya. Publik umum yaitu masyarakat yang ada di suatu 

lingkungan tertentu.  

(2) Lingkungan Makro 

Lingkungan makro terdiri dari kekuatan-kekuatan yang 

sifatnya kemasyarakatan yang lebih besar serta 

mempengaruhi seluruh pelaku di dalam lingkungan mikro 

dalam perusahaan yaitu: 
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(a) Lingkungan ekonomi Menunjukkan sistem ekonomi 

yang diterapkan oleh kebijakan-kebijakan pemerintah 

yang berkaitan dengan ekonomi, penurunan dalam 

pertumbuhan, pendapatan nyata, dan perubahan pada 

pola belanja konsumen. 

(b) Lingkungan demografis/ kependudukan Ternyata hal 

tersebut bisa mempengaruhi strategi pemasaran suatu 

perusaahaan dalam memasarkan produknya hal ini 

karena publiklah yang membentuk suatu pasar. 

(c) Lingkungan alam Merupakan sumber daya alam yang 

dibutuhkan seperti kebutuhan bahan baku, biaya energi, 

dan tingkat polusi. 

(d) Lingkungan teknologi Merupakan kekuatan-kekuatan 

yang menciptakan teknologi baru, menciptakan inovasi 

baru melalui pengembangan produk baru serta mampu 

menangkap peluang-peluang yang ada. 

(e) Lingkungan budaya Merupakan lembaga-lembaga atau 

kekuatan yang mempengaruhi nilai di masyarakat 

seperti persepsi dan perilaku masyarakat terhadap 

produk dan jasa yang dihasilkan oleh perusahaan. 

d) Indikator-Indikator Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran memiliki indikator-indikator sebagai 

berikut: 
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(1) Produk 

Produk adalah setiap apa saja yang bisa ditawarkan di 

pasar untuk mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian 

atau konsumsi yang dapat memenuhi keinginan atau 

kebutuhan konsumen. Ia meliputi benda fisik, jasa, orang, 

tempat, organisasi dan gagasan. Produk juga merupakan titik 

sentral dari kegiatan marketing. Produk ini dapat berupa 

barang dan dapat pula berupa jasa. Pengertian ini 

menunjukkan bahwa suatu barang dan jasa dibuat jika untuk 

kepentingan diri sendiri maka bukanlah sebuah produk. Oleh 

karenanya untuk disebut sebuah produk harus ada upaya 

untuk menawarkan atau menjual ke pasar dalam rangka 

mendapatkan tanggapan dan akhirnya memperoleh laba atau 

keuntungan.  

(2) Price (harga) 

Kotler dan Amstrong, mendefinisikan harga sebagai 

sejumlah uang yang diminta untuk suatu produk atau suatu 

jasa. Secara lebih luas dapat dikatakan bahwa harga ialah 

jumlah semua nilai yang diberikan oleh konsumen untuk 

memperoleh keuntungan atas kepemilikan atau 

penggunaan suatu produk atau jasa. Secara historis, harga 

menjadi faktor utama yang mempengaruhi pilihan seorang 

pembeli. Harga juga merupakan salah satu elemen 
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terpenting yang menentukan pangsa pasar dan tingkat 

keuntungan perusahaan.13 

(3) Place (tempat) 

Place merupakan tempat konsumen bisa mendapatkan 

produknya. Ini bertujuan untuk menawarkan produk pada 

lokasi yang tepat serta market yang sesuai. Keputusan 

mengenai lokasi pelayanan yang akan digunakan 

melibatkan pertimbangan bagaimana penyerahan jasa 

kepada pelanggan dan dimana itu berlangsung. Lokasi juga 

penting sebagai lingkungan dimana dan bagaimana jasa 

akan diserahkan, sebagai bagian dari nilai dan manfaat dari 

jasa. Lokasi juga berarti berhubungan dengan dimana 

perusahaan harus bermarkas dan melakukan operasi atau 

kegiatannya.14 

(4) Promotions (promosi) 

Promosi merupakan semua kegiatan perusahaan untuk 

memperkenalkan produk dan bertujuan agar konsumen 

tertarik untuk membelinya. Hal yang perlu diperkenalkan 

adalah nama produk, manfaatnya, untuk kelompok mana 

diperuntukkan berapa harganya, dimana produk tersebut 

 
13 Ari Setiyaningrum dkk, Prinsip-Prinsip Pemasaran,(Yogyakarta: Andi, 2016), hlm. 

128.  
14 Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen, (Bandung: Alfabeta, 

2010), hlm. 55.  
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diperoleh dan sebagainya. 15Apabila suatu produk tidak 

diperkenalkan, maka masyarakat pada umumnya dan calon 

konsumen khususnya tidak akan mengetahui akan adanya 

produk tersebut. Salah satu tujuan dari promosi adalah 

memperkenalkan atau mempromosikan segala jenis produk 

yang ditawarkan dan berusaha menarik calon pelanggan. 

Dalam promosi ada beberapa macam sarana dalam 

promosi, seperti periklanan, promosi penjualan, publitas, 

penjualan pribadi. 

Dari keempat bauran pemasaran diatas yang paling utama 

adalah harga. Dimana harga adalah isu strategi yang penting karena 

hal itu berkaitan dengan posisi produk. Harga juga mempengaruhi 

unsur-unsur bauran pemasaran lain sebagai fitur produk, keputusan 

saluran, dan promosi. 

e) Strategi Pemasaran Syariah 

(1) Pengertian Strategi Pemasaran Syariah  

Strategi pemasaran syariah adalah serangkaian rencana dan 

tindakan pemasaran produk dan jasa dengan strategi bauran 

pemasaran yang memenuhi kaidah dan syariat islam yaitu 

sumber, produk dan cara yang halal dan baik serta tidak 

merugikan.  

 
15 Budi Gautama Siregar, “ Pengaruh Produk dan Promosi Terhadap Keputusan Menjadi 

Nasabah Tabungan Marhamah Pada PT. BANK SUMUT Padangsidimpuan” Tazkir: Jurnal 

Penelitian Ilmu-Ilmu Sosial Dan Keislaman 4, No. 1, (June 30, 2018): 9.  
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(2) Konsep Strategi Pemasaran Syariah 

Strategi pemasaran syariah dalam konsep bauran pemasaran 

dapat diuraikan sebagai:  

(a) Strategi Produk  

Istilah produk dalam islam adalah sesuatu yang 

dihasilkan dari proses produksi yang baik, bermanfaat dan 

dapat dikonsumsi, berdaya guna dan juga dapat 

menghasilkan perbaikan material moral dan spiritual bagi 

konsumen. Sesuatu yang tidak berdaya guna dilarang 

dalam islam merupakan produk dalam pengertian islam. 

Barang dalam ekonomi konvensional adalah barang yang 

dapat dipertukarkan dan juga berdaya guna secara moral. 

(b) Strategi Harga  

Strategi harga dalam islam dapat mengacu pada firman 

Allah SWT dalam Al-Qur’an surat An-Nisa : 29  

 

مْ 
ُ
ك
َ
مْوَال

َ
وْْٓا ا

ُ
ل
ُ
ك
ْ
ا تَأ

َ
مَنُوْا ل

ٰ
ذِيْنَ ا

َّ
يُّهَا ال

َ
ارَةً عَنْ  يٰٓا وْنَ تِجَ

ُ
نْ تَك

َ
آْ ا

َّ
بَاطِلِ اِل

ْ
مْ بِال

ُ
بَيْنَك

مْ رَحِيْمًا 
ُ
انَ بِك

َ
َ ك مْۗ  اِنَّ اللّٰه

ُ
نْفُسَك

َ
وْْٓا ا

ُ
ا تَقْتُل

َ
مْۗ  وَل

ُ
نْك  تَرَاضٍ م ِ

 

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman janganlah kamu memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan 

jalan perniagaan (jual-beli) dengan modal suka di antara 

kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu, 

sesungguhnya Allah adalah maha penyayang kepadamu”.   

Mencari harta diperbolehkan dengan cara berniaga atau 

jual beli atas unsur suka sama suka (ridha). Karna jual beli 
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yang dilakukan secara paksaan tidak sah walaupun disertai 

pembayaran. Strategi pemasaran yang dilakukan 

Rasulullah SAW selain unsur kesepakatan suka sam suka, 

juga tidak menyaingi harga orang lain, tidak berbohong 

dan tidak memotong jalan pedagang lain untuk menjual 

kepasar tanpa mengetahui harga pasar yang berlaku. 

Dalam pemahaman manajemen modern atau syariah, 

harga yang baik adalah harga yang sesuai dengan 

mekanisme pasar. Harga yang baik bagi semua pihak 

adalah harga yang tepat atau kompetitif, dengan telah 

memasukan faktor biaya, menjadi harga yang te;ah 

disepakati oleh semua pihak. Dengan strategi harga yang 

islami yang di contohkan Rasulullah SAW seperti itu akan 

tercipta kestabilan ekonomi dan kesejahteraan bersama.  

(c) Strategi Tempat 

Strategi tempat untuk pemasaran dalam islam yang 

dianjurkan oleh Allah SWT adalah di pasar. Pasar adalah 

tempat ubtuk melakukan transaksi jual beli. Rasulullah 

SAW melarang membeli barang dagang sebelum dibawa 

ke pasar, agar pedagang mengetahui harga pasar yang 

berlaku. 
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(d) Strategi Promosi  

Strategi promosi adalah strategi komunikasi produk antara 

perusahaan dengan konsumen. Tujuannya adalah untuk 

menjelaskan tentang produk ke konsumen melalui 

promosi penjualan, iklan dan publisitas. Promosi yang 

dilakukan oleh Rasulullah SAW yaitu lebih menekankan 

pada hubungan dengan pelanggan, yang meliputi: 

pemberian pelayanan yang baik, hubungan dan 

komunikasi yang terjalin baik, penampilan yang 

menawan, pemahaman terhadap kebutuhan pelanggan, 

tanggap terhadap masalah, menciptakan keterlibatan dan 

berinteraksi, serta mendapatkan kepercayaan konsumen16 

(3) Nilai-Nilai Pemasaran Syariah  

Ada beberapa nilai-nilai dalam pemasran syariah yang 

mengambil konsep dari keteladanan sifat Rosulullah Saw, 

Yaitu: 

(a) Shiddiq, artinya memiliki kejujuran dan selalu melandasi 

ucapan, keyakinan, serta erbuatan berdasarkan ajaran islam. 

Tidak ada satu ucapanpun yang saling bertentangan dengan 

perubuatan. Allah Swt senantiasa memerintahkan kepada 

setiap orang beriman untuk memiliki sifat shiddiq dan 

 

16 Abdul Halim Usman, Manajemen Strategis Syartiah, (Jakarta : PT. 

Bestari Buana Murni, 2015), hlm. 113-115. 
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menciptakan lingkungan yang shiddiq. Di dalam alQur‟an 

shiddiq disebut sebanyak 154 kali.  

Bebrapa diantaranya dimuat dalam QS. Ali Imron/3: 

15-17, AnNisa‟/4: 69, Al-Maidah/5: 199, dan lain-lain. Ini 

menandakan pentingnya sifat shiddiq bagi perilaku manusia 

dalam kehidupan seharihari, selain itu, shiddiq merupakan 

sifat kenabian disamping amanah, tabligh, fathanah.  

Nabi Muhammad Saw. Menegaskan, “ wajib bagi 

kalian belaku jujur, sebab membawa pada kebaikan dan 

kebaikan menunjukan jalan masuk surge . seseorang yang 

senantiasa berlaku jujur dan memperhatikan kejujuran ia 

akan termaktub di sisi Allah atas kejujurannya. Sebaliknya, 

janganlah berdusta, sebab dusta mangarah pada kajahatan, 

dan kejahatan membawa ke neraka.Sesorang yang berdusta 

dan memperhatikan kedustaannya, ia tercatat disis allah 

sebagai pendusta” (HR. Bukhari-Muslim dari ibnu 

Mas‟ud). 

 

(b) Fathanah, berarti mengerti,memahami, menghayati secara 

mendalam segala hal yang terjadi dalam tugas dkewajiban. 

Fathanah berkaitan dengan kecerdasan, baik kecerdasan 

rasio rasa, maupun kecerdasan ilahiyah. Sifat fathanah yang 

merupakan perpaduan antara pengetahuan („alim) dan 

hafalan (hafidz) telah berhasil meletakkan nabi yusuf a.s 

dan timnya berhasil membangun mesir  

“Berkata Yusuf : “jadikanlah Aku bendaharawan 

Negara (mesir), sesungguhnya Aku adalah orang yang 

pandai menjaga, lagi berpengetahuan”(Q.S. Yusuf :55) 
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(c) Amanah, memiliki makna tanggung jawab dalam 

menjalankan setiap tugas dan kewajiban. Amanah 

ditampilkan dalam keterbukaan, kejujuran, pelayanan prima 

dan ihsan (berupaya menghasilkan yang terbaik) dalam 

segala hal.  

Dalam islam diyakini bahwa setiap tindak-tanduk 

kita dalam pengawasan malaikat yang senantiasa mencatat 

kebaikan dan keburukan manusia. Dalam konteks inilah 

amanah berkiprah. 

“Sesungguhnya Allah menyuruh kamu 

menyampaikan amanat kepada yang berhak menerimanya, 

dan (menyuruh kamu) apabila menetapkan hokum diantara 

manusia supaya kamu menetapkan dengan adil. 

Sesungguhnya allah member pengajaran yang sebaik-

baiknya kepadamu. Sesungguhnya Allah adalah maha 

mendengar lagi maha melihat.” (Q.S. An-nisaa ; 58) 

 

(d) Tabligh, mengajak seekaligus memberikan contoh kepada 

pihak lain untuk melaksanakan ketentuan-ketentuan ajaran 

dalam setiap gerak aktivitas ekonomi yang dilakukan 

sehari-hari. Tabligh yang disampaikan dengan hikmah, 

sabar, argumentative, dan persuasive akan menumbuhkan 

hubungan kemanusiaan yang semakin solid dan kuat. 

(e) Istiqomah, artinya konsisten, hal ini memberikan makana 

seorang pemasar syariah dalam praktik pemasarannya 

selalu istiqomah dalam penerapan aturan syariah. Seorang 

pemasar harus dapat dipegang janjinya tidak diperkenankan 

seorang pemasar syariah berubah-ubah dalam memberikan 



34 
 

 

jajnjisebab dalam suatu perusahaan syariah konsistensi dari 

seorang pemasarnya menjadi cermin dari perusahaan 

tersebut secara keseluruhan.17 

b. Penjualan  

1) Pengertian Penjualan 

Sering terjadi salah pengertian tentang istilah penjualan. 

Istilah penjualan sering dianggap sama dengan istilah 

pemasaran, padahal pemasaran mempunyai kegiatan yang luas. 

Sedangkan penjualan hanyalah merupakan satu kegiatan saja 

dalam pemasaran. Untuk memperoleh gambaran lebih jelas 

tentang penjualan, maka dapat ditinjau definisi penjualan 

menurut ahli. Dalam arti luas penjualan adalah usaha yang 

dilakukan manusia untuk menyampaikan barang kebutuhan 

yang telah dihasilkan kepada mereka yang membutuhkan yang 

telah ditemukan atas tujuan bersama.18 

Penjualan menurut Kotler, diketahui bahwa pasar pokoknya 

penjualan adalah ilmu dan seni mempengaruhi oleh pribadi dan 

dipersuaikan oleh penjualan untuk orang lain agar bersedia 

membeli barang yang ditawarkan. Penjualan menurut Swastha, 

penjualan adalah ilmu seni mempengaruhi pribadi yang 

dilakukan oleh penjualan untuk mengajak orang lain agar 

 
17 M. Nur Rianto Al Arof, S.E, M.Si., Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, ,( 

Bandung: Alfabeta, 2012), hlm. 28 
18 Khotim Fadli, Fitri, Ahmad Nur Ismail, “ Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Produk pada CV. Karya Apik Group”, Jurnal Ekonomi Dan 

Perkembangan Bisnis, Vol. 6 No. 1, Mei, 2022, hlm. 33-46.  



35 
 

 

bersedia membeli barang atau jasa yang ditawarkan. Jadi, 

dengan adanya penjualan dapat terciptanya suatu proses 

pertukaran barang atau jasa antara penjual dan pembeli. 

Dengan alat penukar berupa uang orang akan mudah untuk 

memenuhi kebutuhannya, dan penjualan akan mudah 

dilakukan. Untuk mencapai tujuan ini maka sangat diperlukan 

usaha-usaha agar konsumen mempunyai daya tarik dan sifat 

loyal dalam berbelanja di suatu unit usaha. 

Volume penjualan adalah ukuran yang menunjukkan 

banyaknya atau besarnya jumlah barang atau jasa yang terjual. 

Sehingga volume penjualan merupakan jumlah total yang 

dihasilkan dari penjualan barang. Semakin tinggi penjualan 

barang perusahaan maka menunjukkan tingkat keberhasilan 

suatu perusahaan dalam melakukan upaya pengembangan pada 

perusahaan dan semakin tinggi laba yang dihasilkan.  

2) Faktor –faktor yang mempengaruhi penjualan  

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi peningkatan 

penjualan adalah sebagai berikut:  

(a) Harga Jual merupakan hal-hal yang sangat penting 

mempengaruhi peningkatan penjualan atas barang atau jasa 

yang dihasilkan. Apakah barang atau jasa yang ditawarkan 

oleh perusahaan dapat dijangkau oleh konsumen sasaran. 
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(b) Produk adalah salah satu faktor yang dapat mempengaruhi 

tingkat volume penjualan produk sebagai barang atau jasa 

yang ditawarkan oleh perusahaan. Apakah produk yang 

diperjualkan atau di pasarkan dapat dapat menarik minat 

konsumen untuk berbelanja kebutuhan pokok.  

(c) Kualitas barang, tutunya barang merupakan salah satu 

faktor yang dapat mempengaruhi penjualan, jika barang 

yang diperdagangkan mutunya menurun dapat 

menyebabkan pembeli yang sudah menjadi pelanggan 

kecewa sehingga mereka berpaling pada barang lain yang 

mutunya lebih baik. 19 

3) Indikator Penjualan 

Penjualan adalah aktivitas atau bisnis menjual produk atau 

jasa suatu komoditas kepada pembeli untuk satu harga tertentu, 

penjualan dapat dilakukan berbagai mtode seperti penjualan 

langsung atau melalui agen. penjualan bisa juga diartikan 

sebagai kegiatan transaksi yang dilakukan dua orang atau lebih 

dengan menggunakan alat pembayaran yang sah. Adapun 

indikator dari penjualan adalah untuk mencapai volume 

 
19Budi Gautama Siregar, Hamni Fadilah Nasution, Siti Aisyah, “ Pengaruh Kualitas 

Produk, Harga, Promosi Dan Atribut Prosuk Terhadap Kuputusan Pembelian Pasta Gigi Pepsodent 

Pada Mahasiswa Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam”, Jurnal Ilmu 

Ekonomi Dan Keislaman, Vol. 6, No. 1, Jaunuri- Juni 2018, hlm. 58-81.  
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penjualan tertentu, mendapatkan laba tertentu, dan menunjang 

pertumbuhan perusahaan.20 

4) Peningkatan Penjualan 

Penjualan adalah sumber hidup suatu perusahaan, karena 

dari penjualan dapat diperoleh laba serta suatu usaha memikat 

konsumen yang diusahakan untuk mengetahui daya tarik 

mereka sehingga dapat mengetahui hasil produk yang 

dihasilkan. Penjualan merupakan kegiatan yang dilakukan oleh 

penjual dalam menjual barang atau jasa dengan harapan akan 

memperoleh  laba dari adanya transaksi-transaksi tersebut. 

Penjualan merupakan sebuah aktivitas yang mengakibatkan 

arus barang keluar perusahaan sehingga perusahaan 

memperoleh penerimaan uang dari pelanggan. Penjualan juga 

merupakan suatu usaha yang terpadu untuk mengembangkan 

rencana-rencana strategis yang diarahkan pada usaha pemuasab 

kebutuhan dan keinginan pembeli, guna mendapatkan 

penjualan yang menghasilkan laba. 

Maka dapat disimpulkan bahwa penjualan itu merupakan 

suatu usaha yang dilakukan manusia untuk menyampaikan 

barang atau kebutuhan yang telah dihasilkan kepada mereka 

yang membutuhkan. 

 
20Mahmud Machfoedz, Pengantar Bisnis Modern (Yogjakarta: C.V Andi Offest, 2007) 

hlm. 4 
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Peningkatan penjualan dapat dikaitkan dengan volume 

penjualan yang terjadi. Volume penjualan merupakan ukuran 

yang menunjukkan banyaknya atau besarnya jumlah barang 

atau jasa yang dijual. Sehingga volume penjualan merupakan 

jumlah total yang dihasilkan dari penjualan barang. Semakin 

tinggi penjualan barang perusahaan maka menunjukkan tingkat 

keberhasilan suatu perusahaan dalam melakukan upaya 

pengembangan pada perusahaan dan semakin tinggi laba yang 

dihasilkan. 

Peningkatan volume penjualan merupakan penjualan bersih 

dari laporan laba perusahaan. Penjualan bersih diperoleh 

melalui hasil penjualan seluruh produk selama jangka waktu 

tertentu, dan hasil penjualan yang dicapai dari market share 

(pangsa pasar) yang merupakan penjualan potensial, yang dapat 

terdiri dari kelompok territorial dan kelompok pembeli selama 

jangka waktu tertentu. 21 

2. Penelitian Terdahulu 

Adapun tujuan penelitian yang digunakan dan dianggap saling 

berhubungan dengan penelitian ini dapat dilihat pada tabel sebagai berikut:  

 

 

 

 

 
21 Ahmad Rama Purnomo, “Strategi Pemasaran Pada Toko Rahayu Dalam Meningkatkan 

Jumlah Penjualan Barang Jalan Yos Sudarso Kota Palangkaraya” skripsi, (Palangka raya: IAIN 

Palangka raya,2018). hlm 54.  
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Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

No Nama peneliti Judul Hasil penelitian 

1. Ahmad rama 

purnomo  

Skripsi: IAIN 

Palangka Raya, 2018 

Strategi Pemasaran 

Pada Toko Rahayu 

Dalam 

Meningkatkan 

Jumlah Penjualan 

Barang Jalan Yos 

Sudarso Kota 

Palangkaraya 

Hasil penelitian yang 

menunjukan bahwa 

Strategi pemasaran yang 

diterapkan Toko 

Rahayu dalam 

meningkatkan jumlah 

penjualan barang adalah 

dengan menerapkan 

strategi anti mainstream, 

dengan tujuan menarik 

pembeli dan 

mempertahankan 

pelanggan yang sudah 

ada.  

2. Yugha Wadana, 

Hairul, Dan Teguh 

Wicaksono 

Jurnal: Universitas 

Islam Kalimantan 

Muhammad Arsyad 

Al Banjari 

(2020)  

Analisis Pemasaran 

Untuk 

Meningkatkan 

Penjualan Pada 

Toko Ibu Faridah 

Hasil penelitian 

menunjukkan Strategi 

pemasaran yang 

diterapkan pada Toko 

Sembako Ibu Faridah Di 

Kabupaten Tapin 

Rantau yaitu, 

memasarkan produk 

mengutamakan dan 

mengandalkan lokasi 

usaha ketimbang 

memasarkan produk 

melalui internet dan lain 

sebagainya. Sehingga 

dampaknya pembeli 

tidak tahu pasti dengan 

produk apa yang dijual, 

kurangnya ketertarikan 

pembeli dengan produk 

yang dijual dan 

penjualan tidak 
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22 Yugha Wadana, Hairul, Dan Teguh Wicaksono “Analisis Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Penjualan Pada Toko Ibu Faridah” Jurnal, (Universitas Islam Kalimantan 

Muhammad Arsyad Al Banjari, 2020).  
23 Musliati, “Analisis Strategi Marketing Syariah Pedagang Kaki Lima Dalam 

Meningkatkan Penjualan ( Studi Kasus Pasar Atjeh-Banda Aceh)” Skripsi: UIN Ar-Raniry Banda 

Aceh (2020).    
24 Fatihatun Nikmah, “Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Volume Penjualan (Studi 

Kasus Pabri The Kaligus Pandansari Panguyungan)” Skiripsi : IAIN Purwokerto (2018).  

berkembang.22 

3. Musliati 

Skripsi: UIN Ar-

Raniry Banda Aceh 

2020   

Analisis Strategi  

Marketing Syariah  

Pedagang Kaki 

Lima Dalam 

Meningkatkan 

Penjualan ( Studi 

Kasus Pasar Atjeh-

Banda Aceh) 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

pedagang kaki lima 

Pasar Atjeh dalam 

meningkatkan laba 

dengan menerapkan 

strategi pemasaran 

islami. Dalam 

penerapan strategi 

pemasaran Islami 

pedagang kaki lima 

Pasar Atjeh juga 

memiliki kelebihan dan 

kekurangan. 23 

4. Fatihatun Nikmah  

Skiripsi IAIN 

Purwokerto (2018)  

Strategi Pemasaran 

dalam 

Meningkatkan 

Volume Penjualan 

(Studi Kasus Pabri 

The Kaligus 

Pandansari 

Panguyungan) 

Berdasarkan hasil 

penelitian yaitu, strategi 

pemasaran yang 

dilakukan dalam 

meningkatkan volume 

penjualan pada pabrik 

the kaligus 

menggunakan strategi 

lelang dan tradisional.24  

5.  Irmayani  

Skripsi: universitas 

muhammadiyah 

mataram, 2020 

Analisis Strategi  

Pemasaran Dalam  

Meningkatkan 

Penjualan Pada 

Toko Buku 

Gramedia Kota 

Hasil penelitian ini 

adalah Toko Buku 

Gramedia Kota 

Mataram menerapkan 

strategi yang baik dalam 

mempertahanka 



41 
 

 

 
25 Irmayani, “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Toko 

Buku Gramedia Kota Mataram” Skripsi : Universitas Muhammadiyah Mataram, (2020). 

Mataram bisnisnya. Seperti 

jaringan yang luas dan 

nyaman kualitas buku 

yang baik dan lain 

sebagainya Toko Buku 

ramedia Kota 

Mataram.25 

6. T. Prasetyo Hadi 

Atmoko  

Journal of 

Indonesian Tourism, 

Hospitality and 

Recreatio.  

Volume 1, Nomor 2, 

Oktober 2018 

(Yogyakarta)  

Strategi Pemasaran 

Untuk 

Meningkatkan 

Volume Penjualan 

di Cavinton Hotel 

Yogyakarta 

Dari hasil penelitian ini 

Strategi S-O, S-T, W-O, 

dan W-T yang 

diterapkan untuk 

meningkatkan volume 

penjualan di Cavinton 

Hotel Yogyakarta yaitu 

dengan menambah 

fasilitas hotel berupa 

meeting room dan 

Malioboro sky lounge & 

bar, mempromosikan 

produk makanan dan 

minuman sesuai dengan 

selera dan kebutuhan 

masyarakat, 

mengembangkan 

fasilitas untuk 

pendidikan berupa table 

manner dan cooking 

class, inovasi produk 

untuk event khusus 

keluarga, melalukan 

pemasaran melalui B2B 

dan B2C, memberikan 

tingkat harga yang 

kompetitif, serta 

pemberian training 
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Perbadaan dan persamaan penelitiian ini dengan penelitian terdahulu 

sebagai berikut:  

a. Perbedaan penelitian Ahmad Rama Purnomo dengan penelitian ini adalah 

berbeda tentang apa yang diteliti dan dalam skripsi  Ahmad Rama 

 
26 T. Prasetyo Hadi Atmoko, “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume 

Penjualan di Cavinton Hotel Yogyakarta” Journal of Indonesian Tourism, Hospitality and 

Recreatio, Volume 1, Nomor 2, Oktober 2018.  
27 Ade Jermawinsyah Zebua, “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan pada Shopie Paris BC. Yenni Kecamatan Muara Bulian” Jurnal Ilmiah Universitas 

Batanghari Jambi, Vol.18 No.2 Tahun 2018 

kepada karyawan.26 

7. Ade Jermawinsyah 

Zebua 

Jurnal Ilmiah 

Universitas 

Batanghari Jambi 

Vol.18 No.2 Tahun 

2018 

Analisis Strategi 

Pemasaran Dalam 

Meningkatkan 

Volume Penjualan 

pada Shopie Paris 

BC. Yenni 

Kecamatan Muara 

Bulian 

Berdasarkan hasil 

penelitian 

Perkembangan 

penjualan produk 

Shopie Paris Bc. Yenni 

Kecamatan Muara 

Bulian selama 4 tahun 

terakhir pada tahun 

2013 – 2016 kecuali 

pada tahun 2015 

mengalami penurunan 

penjualan dengan nilai 

perkembangan 

penjualan sebesar Rp 

1.800.000.000 sebesar -

0,5% yang disebabkan 

oleh menurunnya harga 

karet dan sawit yang 

berdampak pada volume 

penjualan Shopie Paris 

Bc. Yenni Kecamatan 

Muara Bulian, 

sedangkan pada tahun 

2013 penjualan pada 

posisi tertinggi dengan 

nilai sebesar 0,2%. 27 
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Purnomo mengangkat judul “Strategi Pemasaran Pada Toko Rahayu 

Dalam Meningkatkan Jumlah Penjualan Barang Jalan Yos Sudarso Kota 

Palangkaraya” sedangkan peneliti mengangkat judul “ Analisis Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada Kopi UD. 

DOLY SIUNDOL” dan dimana persamaannnya sama-sama meneliti 

stratgi pemasaran untuk meningkatkan penjualan. 

b. Perbedaan penelitian Yugha Wadana, Hairul, Dan Teguh Wicaksono, 

jurnal, 2018 dengan mengangkat judul “strategi pemesaran untuk 

meningkatkan penjualan toko ibu faridah” sedangkan peneliti mengangkat 

judul “analisis strategi prmasaran dalam meningkatkan volume penjualan 

pada kopi  UD. DOLY SIUNDOL”  dan dimana perbedaanya merupakan 

dalam tempat dan lokasi penelitian serta analisis yang digunakan karna 

peneliti menggunakan analaisis SWOT, dan persamaannya dimana peneliti 

sama-sama meneliti tentang strategi pemasaran untuk meningkatkan 

penjualan. 

c. Perbedaan penelitian Musliati dengan peneliti dapat diliahat dari judul 

dimana Musliati mengangkat judul “Analisis Strategi Marketing Syariah 

Pedagang Kaki Lima Dalam Meningkatkan Penjualan (Studi Kasus Pasar 

Atjeh Banda Aceh)” sedangkan peneliti mengangkat judul “Analisis 

Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada Kopi 

UD.DOLY SIUNDOL. Sedangkan persamaannya adalah sama-sama untuk 

meningkatkan penjualan.  
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d. Perbedaan penelitian Fatihatun Nikmah yaitu dalam penggunaan analisis 

nya dimana pada penelitian Fatihatun Nikmah menggunakan strategi 

lelang dan tradisional dalam meningkatkan volume penjualan, sedangkan 

peneliti menggunkan strategi pemasaran dengan menggunakan analisis 

SWOT. Persamaanya sama-sama untuk meningkatkan volume penjualan.  

e. Perbedaan penelitian Irmayani dengan penelitian ini adalah dalam barang 

yang akan di teliti dimana dalam penelitian Irmayani meneliti sebuah toko 

buku sedangkan peneliti meneliti tentang sebuah usaha kopi bubuk, 

persamaannya adalah sama-sama meneliti tentang Analisis Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan. 

f. Perbedaan penelitian T prasetyo Hadi Atmoko mengangkat judul “ strategi 

pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan di cavinton hotel 

yogyakarta” sedangkan peneliti mengangkat judul “strategi pemasaran 

dalam meningkatkan volume penjualan pada UD. Doly Siundol” dimana 

perbedaannya terletak pada objek penelitian dan lokasinya, sedangkan 

persamaannya adalah dimana peneliti sama-sama meneliti strategi 

pemasaran untuk meningkatkan volume penjualan. 

g. Perbedaan penelitian Ade Jermawinsyah Zebua dengan penelitian ini 

adalah berbeda tentang apa yang diteliti dan dalam skripsi  Ade 

Jermawinsyah Zebua mengangkat judul “Analisis Strategi Pemasaran 

Dalam Meningkatkan Volume Penjualan pada Shopie Paris BC. Yenni 

Kecamatan Muara Bulian” sedangkan peneliti mengangkat judul “ 

Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada 
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Kopi UD. Doly Siundol” dan dimana persamaannnya sama-sama meneliti 

stratgi pemasaran untuk meningkatkan penjual. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Waktu Dan Lokasi penelitian 

Penelitian dilakukan di Usaha Kopi UD. Doly Siundol di Desa 

Siundol Kecamatan Sosopan Kabupaten Padang Lawas. Penelitian ini 

dilakukan mulai dari bulan September 2022 sampai pada Mei 2023.  

B. Jenis dan Metode Penelitian 

Pada penelitian ini jenis penelitian yang di digunakan peneliti adalah 

penelitian kualitatif survei. Penelitian kualitatif adalah jenis penelitian 

yang temuan-temuannya tidak diperoleh melalui prosedur statistik atau 

bentuk hitungan lainnya. Jenis penelitian kualitatif adalah jenis penelitian 

yang bertujuan untuk menguji teori, tetapi menemukan konsep atau teori.1 

Penelitian kualitatif bersifat deskriptif dan cenderung menggunakan 

analisis berupa kata-kata tertulis atau lisan dan perilaku yang dapat 

diamati. 

Dalam hal penelitian ini penelitilah yang menjadi instrumen kunci. 

Penelitilah yang menetapkan fokus penelitian, memilih informan sebagai 

sumber data, melakukan pengumpulan data, menilai kualitas data, dan 

membuat kesimpulan atas temuannya.2 

 

 
 1 Sarmanu, Metodologi Penelitian Kuanlitatif, Kualitatif & Statistika, (Surabaya: 

Airlangga University Press, 2017), hlm. 45. 

 2 Eko Sugiarto, Penelitian Kualitatif Skripsi dan Tesis, (Yogyakarta: Suaka Media, 2015), 

hlm. 8-9. 
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C. Objek dan Subjek Penelitian 

Objek dalam penelitian ini ialah usaha kopi UD. Doly Siundol. 

Sedangkan Subjek dalam penelitian ini ialah orang-orang yang 

berhubungan dengan pengelolaan dan pemasaran kopi bubuk pada usaha 

kopi UD. Doly Siundol yaitu:  

Tabel 3.1 

Nama-Nama Karyawan 

Usaha Kopi UD. Doly Siundol 

No Nama Bagian karyawan 

1. Dogoran Sorimuda Pemilik usaha dan bagian 

pemasaran 

2. Edi Wardana Pengelolaan barang (produksi) 

3. Hamdan Pengelolaan barang (produksi) 

4. Rita Tukang pecking (pembungkusan 

barang) 

5. Nur Wahyuni Pemasaran barang (kopi) 

6. Erwin Hasibuan Mengantar barang dan Pemasaran 

barang 

Sumber: Dari Pengelola Usaha Kopi UD. Doly Siundol 

D. Sumber data penelitian  

1. Data Primer  

Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari objek 

yang diteliti. Data pimer biasanya disebut data yang asli/ data yang 

baru. Data primer dalam penelitian ini deperoleh dari wawancara dan 

observasi secara langsung dengan pemilik usaha UD. Dody Siundol.  

2. Data sekunder  

Data sekunder adalah sumber data yang tidak langsung dilakukan 

melalui penelitian terhadap data-data terkait yang diperoleh melalui 
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dokumen penelitian yang berasal dari instansi terkait atau hasil dari 

kajian literatur serta hasil penelitian yang berkaitan dengan objek 

masalah yang sama. Data sekunder dalam penelitian ini diproleh dari 

jurnal, buku, dan dokumen lainnya yang berkaitan dengan penelitian 

ini. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik yang digunakan dalam penelitian ini ialah: 

1. Observasi 

Observasi adalah metode yang dilakukan untuk mengumpulkan 

data dengan cara mengamati hal-hal yang berkaitan dengan tempat. 

Dalam penelitian ini jenis observasi yang digunakan yaitu observasi 

langsung. Yang dikatakan observasi langsung adalah pengamatan yang 

dilakukan secara langsung pada objek yang diobservasi. 

2. Wawancara 

Wawancara dalam penelitian kualitatif  adalah percakapan, seni 

bertanya, dan mendengar. Wawancara adalah proses memperoleh 

keterangan untuk tujuan penelitian dengan cara Tanya jawab, sambil 

bertatap muka antara si penaya dan si penjawab.3 Dalam wawancara 

peneliti melakukan tanya jawab dengan orang-orang yang 

berhubungan dengan penelitian ini. Tujuan wawancara dilakukan 

untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang digunakan 

untuk meningkatkan penjualan pada usaha kopi tersebut.  

 
3Moh. Nazir, Metode Penelitian (Bogor: Ghalia Indonesia, 2011), Cet. Ke-7, hlm. 234. 
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Peneliti melakukan wawancara secara tidak terstruktur dan 

wawancara secara langsung dengan pemilik usaha dan karyawan yang 

berhubungan dengan penelitian ini, dalam kegiatan wawancara peneliti 

menggunakan buku dan alat tulis untuk mencatat dan merangkum hasil 

wawancara.  

Pada penelitian ini yang menjadi narasumber adalah pemilik usaha 

kopi bubuk UD. Doly Siundol dan responden yang berhubungan 

dengan penelitian ini. Dalam hal ini peneliti menetapkan pertanyaan-

pertanyaan yang akan diajukan. Sehingga dapat memperoleh data 

tentang strategi pemasaran pada usaha kopi bubuk UD. Doly Siundol.  

3. Dokumentasi  

Metode dokumentasi adalah mencari data mengernai hal-hal atau 

variabel berupa transkip,  catatan , buku, surat berharga dan majalah 

dan sebagainya. Metode dokumentasi adalah metode yang 

menggunakan dokumen-dokumen sebagai data mengenai hal-hal 

berupa buku, catatan, internet dan lain-lain. Untuk dokumentasi yang 

akan peniliti lakukan adalah mengumpulkan data berupa catatan, 

audio, video atau gambar yang akan mendukung hasil dari wawancara 

yang dilakukan.   

F. Teknik Penjamin Keabsahan Data 

Dalam menetapkan keabsahan data diperlukan teknik pemeriksaan, 

tujuannya untuk mengetahui seberapa jauh data yang diperiksa.  penelitian 
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ini menggunakan tiga teknik untuk menjamin keabsahan data berdasarkan 

pendapat Sugiyono, yaitu:4 

1. Triangulasi 

Triangulasi Menurut Sugiyono yang dimaksud dengan triangulasi 

data dari berbagai sumber, dengan berbagai cara dan waktu. 

Triangulasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah triangulasi 

sumber yaitu triangulasi yang digunakan untuk menguji kredibilitas 

data yang diperoleh melalui beberapa sumber, data tidak bisa dirata-

rata kan seperti dalam penelitian kuantitatif, tetapi dideskripsikan, 

dikategorikan, mana pandangan yang sama, yang berbeda dan mana 

spesifik dari tiga sumber data. 

2. Menggunakan Bahan Referensi 

Menurut Sugiyono yang dimaksud dengan Menggunakan bahan 

referensi adalah penguat untuk membuktikan yang telah ditemukan 

peneliti. Dalam penelitian ini alat bantu yang peneliti gunakan adalah 

alat komunikasi seperti handphone untuk berkomunikasi mengetahui 

informasi yang lebih banyak. 

3. Meningkatkan Ketekunan 

Menurut Sugiyono, meningkatkan ketekunan berarti melakukan 

pengamatan secara cermat dan berkesinambungan. Sebagai bekal 

penelitiuntuk meningkatkan ketekunan adalah dengan cara membaca 

berbagaireferensi, buku, hasil penelitian atau dokumentasi terkait 

 
4 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung: CV. Alfabeta, 2006), hlm. 464 – 467. 
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dengan strategi pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan 

pada kopi UD. Doli Siundol.   

G. Teknik Analisis Data 

1. Analisis SWOT  

Analisis SWOT membandingkan antara faktor eksternal (peluang 

dan ancaman) dengan faktor internal (kekuatan dan kelemahan). 

Setelah data semua tentang kopi bubuk terkumpul kemudian penulis 

akan memgolah dan menyeleksi data tersebut. Kemudian akan 

diklasifikasi menjadi faktor internal (kekuatan dan kelemahan) maupun 

eksternal (peluang dan ancaman). 

SWOT adalah singkatan dari strengths (kekuatan), weakness 

(kelemahan), opportunities (peluang), dan threats (ancaman), dimana 

SWOT ini dijadikan sebagai suatu model dalam menganalisis suatu 

organisasi yang berorientasi profit dan non profit dengan tujuan 

utamauntuk mengetahui keadaan organisasi tersebut secara lebih 

komprehensif. 

2. Analisis Matrik IFAS dan EFAS 

Alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategis 

perusahaan adalah matrik SWOT. Matrik ini dapat menggambarkan 

secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi 

perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang 

dimilikinya. Untuk menyusun suatu formula SWOT yang 
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representative adalah dengan menempatkan tahapan-tahapan sebagai 

berikut :5 

a. Bobot nilai  

1) 0,15 = tertinggi 

2) 0,10 = sedang  

3) 0,05 = rendah 

4) 0,01 = sangat rendah  

b. Rating nilai 

1) 4 = sangat puas 

2) 3 = puas  

3) 2 = cukup puas 

4) 1 = tidak puas  

c. Skor nilai  

Untuk skor nilai dengan menggunakan  formula sebagai 

berikut : 

SN= BN X RN  

Keterangan:  

SN= Skor nilai  

BN= Bobot nilai  

RN= Rating nilai 

 

 

 
5 Irham Fahmi, Manajemen Strategi Teori Dan Aplikasi, (Bandung : Alfabeta, 2014), 

hlm. 261. 
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Tabel 3.1 

Matriks IFAS dan EFAS 

 

Uraian Bobot Rating Skor 

1. Strenghts (kekuatan)    

 1) Item dari strenghths Nilai Nilai Nilai 

2.Weaknesses 

(kelemahan) 

   

 1) Item dari weaknesses Nilai Nilai Nilai 

3. Opportunities 

(peluang) 

   

 1) Item dari 

opportunities 

Nilai Nilai Nilai 

4. Threats (ancaman)    

  1) Item dari threats Nilai Nilai Nilai 

Pada setiap kolom untuk bobot, rating dan skor tersebut diisi 

dengan nilai, dimana nilai yang diperoleh dari data di lapangan baik 

berupa kualitatif, kemudian diolah berdasarkan analisa peneliti yang 

bersangkutan.6  

3. Analisis Matrik SWOT 

Setelah mengumpulakan semua informasi yang berpengaruh 

terhadap keberlangsungan pemasaran tahap selanjutnya adalah 

 

6 Irham Fahmi, Manajemen Strategi Teori Dan Aplikasi.....hlm. 351. 
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memanfaatkan semua informasi tersebut dalam kuantitas perumusan 

model yang digunakan matriks SWOT.7  

Tabel 3.2 

Matrik SWOT 

        IFAS 

 

EFAS 

Streanght (S)  

Kekuatan tentukan 5-10 

faktor kekuatan internal  

Weakness (W) 

Kelemahan tentukan 5-

10 faktor kelemahan 

internal  

Opportunities 

(peluang) O  

Tentukan5-10 

peluang 

eksternal  

Strategi SO  

Ciptakan strategi yang 

menggunakan kekuatan 

untuk memanfaatkan 

peluang  

Strategi WO  

Ciptakan strategi yang 

meminimalkan 

kelemahan untuk 

memanfaatkan peluang  

Threat 

(ancaman)T 

Tentukan 5-10 

faktor ancaman 

eksternal  

Strategi ST   

Ciptakan strategi yang 

menggunakan kekuatan 

untk mengatasi 

ancaman  

Strategi WT 

Ciptakan strategi yang 

meminimalkan 

kelemahan dan 

menghindaro ancaman  

Keterangan:  

a. Strategi SO  

Strategi inni dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu 

dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan 

memanfaatkan peluang sebesar-besarnya. 

b. Strategi ST  

Strategi ini merupakan untuk menggunakan kekuatan yang 

dimiliki perusahaan untuk mengatasi ancaman. 

 
7 Dewi kurniasih, dkk, Tehnik Analisa, (Bandung : Alfabeta, 2021), hlm. 76. 
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c. Strategi WO 

Strategi ini dibuat bedasarkan pemanfaatan peluang yang ada 

dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada.  

d. Strategi WT  

Strategi ini diterapkan pada kegiatan perusahaan yang bersifat 

defensif dan berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta 

menghindari ancaman .   



56 
 

56 
 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

A. Gambaran Umum Usaha Kopi UD.DOLY SIUNDOL 

1. Sejarah Singkat Perkembangan Usaha Kopi UD.DOLY SIUNDOL 

Usaha Kopi UD. Doly Siundol berdiri pada tahun 1989 yang 

beralamat di desa Siundol Kecamatan Sosopan Kabupaten Padang 

Lawas 

Semangat dan Inisiatif pemilik Usaha Kopi UD. Doly Siundol oleh 

bapak Dogoran Sarimuda Hasibuan berhasil hingga saat ini. Usaha 

Kopi UD. Doly Siundol sudah mempunyai izin lengkap sejak tahun 

2014. 

Usaha Kopi UD. Doly Siundol menghasilkan 2 jenis kopi yaitu: 

kopi robusta lokal dan robusta dari luar, Kopi UD. Doly Siundol 

dikemas dalam 2 bentuk kemasan yaitu, kopi dalam kemasan biasa dan 

kopi dalam kemasan internasional. Usaha Kopi UD. Doly Siundol 

melakukan pemasaran hingga keluar negeri, namun pihak Usaha Kopi 

UD. Doly Siundol sendiri juga sampai sekarang masih merasa 

kewalahan untuk menutupi kebutuhan dalam negeri termasuk wilayah 

Padanglawas, Sosa, Riau dan lainnya. Kalangan luar negeri banyak 

mengetahui perkembangan Usaha Kopi UD.Doly Siundol setelah 

promosi lewat internet.1 

 

 
1 Wawancara dengan Pemilik Usaha Kopi UD.DOLY SIUNDOL, Bapak Dogoran, 

Minggu, 22/Januari/2023, 14.00 wib. di UD.DOLY SIUNDOL 
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2. Visi dan Misi Usaha Kopi UD. DOLY SIUNDOL  

a. Visi  

Visi adalah cara pandang lebih jauh kedepan kemana 

perusahaan harus dibawa dan harus tetap eksis, antisipatif dan 

inovatif. Visi merupakan suatu gambaran yang menentang tentang 

keadaan masa depan. Adapun visi Usaha Kopi UD.Doly Siundol 

membantu mendorong tingkat perekonomian, mampu 

menyediakan, melayani, dan memproduksi barang dan jasa yang 

disediakan petani daerah, dan meningkatkan nama Kopi UD. Doly 

Siundol dikalangan masyarakat dalam negeri maupun luar negeri. 

b. Misi  

Misi adalah sesuatu yang harus dicapai suatu perusahaan. 

Misi merupakan sebuah pernyataan yang digunakan sebagai cara 

untuk mengkomunikasikan dari sebuah perusahaan. Adapun Misi 

Usaha Kopi UD. Doly Siundol adalah untuk membudayakan kopi 

lebih dikenal masyarakat khususnya daerah Padang Lawas. 

3. Struktur Organisasi Usaha Kopi UD. DOLY SIUNDOL 

Organisasi adalah gabungan dari beberapa orang dalam mencapai 

suatu tujuan yang sama. Pada dasarnya semua perusahaan atau 

organisasi memiliki struktur organisasi, hal tersebut dikarenakan 

struktur organisasi dapat memperjelas dan menggambarkan tugas, 
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wewenang dan tanggung jawab tiap anggota atau karyawan pada 

perusahaan. 

Hal ini dimaksudkan agar dalam menjalankan operasional 

perusahaan, dapat mencapai efektivitas dan efesiensi dalam 

menjalankan setiap fungsi yang ada. Setiap bagian-bagian organisasi 

yang ada, selalu diarahkan untuk menangani dan bertanggung jawab 

atas kegiatan-kegiatan operasi yang sesuai dengan fungsi kerjanya. 

Adapun bagan struktur organisasi pada usaha kopi UD.Doly Siundol 

adalah sebagai berikut: 2 

Gambar 1.1 

Struktur organisasi usaha kopi UD.DOLY SIUNDOL 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
2 Wawancara dengan Pemilik Usaha Kopi UD.DOLY SIUNDOL, Bapak Dogoran, 

Minggu, 22/Januari/2023, 14.30 wib. di UD.DOLY SIUNDOL. 

Pemilik  

Dogoran Sorimuda Hasibuan 

Pengurus Gudang  Pemasaran  

Anggota/ Karyawan  
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B. Hasil Penelitian 

Strategi pemasaran merupakan cara perusahaan untuk menarik 

masyarakat menjadi pelanggan mengkonsumsi produk yang ditawarkan 

perusahaan serta mempertahankan pelanggan agar terus-menerus 

mengsomsusi produk yang ditawarkan.3 

Berdasarkan hasil wawancara dengan bapak dogoran pemilik usaha 

kopi UD. Doly Siundol menyatakan bahwa dari awal berdirinya usaha ini 

sampai pada tahun 2011 penjualan kopi UD. Doly Siundol hanya disekitar 

desa tersebut di tahun 2012 setelah mempunyai alat penyangrai yang 

berkabasitas lebih banyak usaha kopi UD. Doly Siundol mulai menjual 

produk ke kedai-kedai kecil sekitar Desa Siundol dan masih dalam 

Kecamatan Sosopan dan penjualan yang di hasilkan hanya mencapai 

70.000 Kg (tujuh puluh ribu kilogram) pertahunnya, untuk meningkatkan 

penjualan maka pemilik usaha kopi UD. Doly siundol mulai memperluas 

pemasarannya dan meningkatkan strategi pemasaran.   

Pada tahun 2017 dan 2018 pemilik usaha kopi UD. Doly Siundol 

mulai membuat strategi pemasaran menggunakan sistem pesanan dimana 

pihak konsumen memesan barang yang mereka butuhkan melalui pesan 

teks dan ada juga dengan mendatangi pihak pengelola gudang produksi 

(langsung ke rumah pemilik) biasanya sistem pesanan ini digunakan oleh 

pelanggan tetap dimana pelanggan akan memesan barang dengan pesan 

SMS dan Whatsapp kepada pihak pemilik usaha untuk memesan barang, 

 
3 Philip Kotler, Menajemen Pemasaran, (Indonesia: PT. Tema Baru, 2005), hlm. 306. 
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pesanan untuk sekitar kabupaten padanglawas, dan paluta barang akan di 

antar oleh pihak pemasaran dengan menggunakan mobil pikc up.  

Ada juga dengan cara mempromosikan produk secara langsung 

(direct selling) dengan menargetkan tujuan pemasaran yang biasanya 

hanya kekedai-kedai kecil dalam daerah sekarang pemasaran produk kopi 

bubuk UD. Doly Siundol ini mulai memasarkan produknya ke luar daerah, 

juga mulai memasarkan dipasaran dan juga ke cafe-cafe daerah 

padanglawas dan sekitarnya. dan ada juga strategi pemasaran yang 

digunakan dengan teknik pemasaran dari mulut ke mulut dimana tim 

pemasaran akan berkomunikasi langsung dengan konsumen dan konsumen 

yang merasa puas dengan produk tersebut akan memberitahu konsumen 

lainnya yang berpotesi untuk membeli produk tersebut.  

Promosi juga dilakukan dengan menempelkan brosur ke kedai-

kedai kopi yang sudah menjadi pelanggan tetap perusahaan, ke kedai-

kedai yang lokasinya berada di tepi jalan dan brosur tersebut juga 

dibagikan kepada masyarakat saat ada acara-acara tertentu yang 

diselenggarakan pemerintah seperti pada saat ada acara HUT Kabupaten 

Padanglawas dan acara MTQ dimana biasanya ada stand-stand produk 

daerah untuk memperkenalkan usaha khas daerah tersebut, disini kami 

memanfaatkan untuk mempromosikan produk kami dengan mendirikan 

stand sendiri yang dilengkapi dengan spanduk di depan stand yang di 

dirikan, dimana spanduk dan brosur tersebut berisi tentang manfaat 

produk,  alamat perusahaan, nomor telpon perusahaan dan produk yang 
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ditawarkan, dan promosi juga dilakukan langsung dengan kemasan yang 

ditawarkan dimana dalam kemasan sudah dilengkapi dengan alamat dan 

nomor telepon perusahaan.   

Dengan menggunakan strategi pemasaran tersebut penjualan kopi 

UD. Doly Siundol mengalami kenaikan penjualan di tahun 2018 sebanyak 

140.000 Kg (seratus empat puluh ribu kilogram), di tahun 2019 sampai 

2022 penjualan kopi UD. Doly Siundol kembali mengalami penurunan 

dimana pada tahun 2019 sebanyak 120.400 Kg (seratus dua puluh ribu 

empat ratus kilogram) dan 2020 sebanyak 100.200 Kg (seratus ribu dua 

ratus kilogram) penurunan terjadi dikarenakan adanya covid-19 yang 

mengakibatkan pemasaran kopi UD. Doly Siundol terhalang, seperti untuk 

penjualan ke luar daerah, penurunan penjualan juga terjadi dikarenakan 

kondisi jaringan dalam daerah tempat usaha yang tidak stabil sering 

membuat pelanggan menunggu lama dan pengiriman barang sering 

terlambat, penurunan juga terjadi dikarenakan kurang menariknya strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh pihak pengusaha kopi UD. Doly Siundol 

terhadap khalayak masyarakat dalam maupun luar daerah.4 

Penjualan kopi bubuk UD. Doly Siundol yang terus mengalami 

penurunan mengakibatkan berkurangnya pendapatan usaha dan 

menimbulkan kerugian atas kopi bubuk yang tidak terjual, pihak usaha 

kopi bubuk UD. Doly Siundol mengurangi jumlah produksi kopi bubuk 

dengan harapan mengurangi sisa kopi bubuk yang tidak terjual. Hal ini 

 
4 Wawancara dengan Pemilik Usaha Kopi UD.DOLY SIUNDOL, Bapak Dogoran, Sabtu, 

15/April/2023, 10.00 wib. di UD.DOLY SIUNDOL. 
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tidak dapat terus- menerus dilakukan, sebab usaha akan mengalami 

penurunan pendapatan seiring dengan penurunan penjualan, sehingga 

usaha tetap akan mengalami kerugian. Oleh sebab itu perlu dilakukan 

strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan volume penjualan. 

1. Analisis SWOT  

Analisis SWOT merupakan suatu metode dalam penyusunan 

strategi, perusahaan atau organisasi yang bersifat suatu unit bisnis 

tunggal, SWOT adalah singkatan daro strenght (kekuatan), weaknesses 

(kelemahan), opportunities (peluang), threats (ancaman). Pendekatan 

ini berusaha untuk mengembangkan kekuatan-kekuatan dan 

kelemahan-kelemahan internal dalam suatu organisasi (loking in) 

dengan kesempatan-kesempatan dan ancaman-ancaman yang ada pada 

lingkungsn eksternal (luking out). 

Pendekatan ini mngusulkan bahwa masalah-masalah utama yang 

dihadapi suatu organisasi dapat diisilasi melalui analisis yang diteliti 

dari setiap unsur tersebut. Yang mana analisa ini dedasarkan kepada 

pemikiran seseorang sehingga dapat memaksimalkan kekuatan dan 

peluang, namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan 

dan ancaman. Analisis berikut adalah gambaran tentang kekuatan, 

kelemahan, peluang dan ancaman yaitu: 
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Tabel 4.1 

Analisis SWOT Pada Usaha Kopi UD. Doly Siundol 

Kekuatan (strengths) 

1. Bahan baku yang mudah 

didapat 

2. Harga yang masih sangat 

terjangkau  

3. Menggunakan biji kopi asli 

4. Memiliki 2 kemasan yang 

sama-sama menarik  

5. Cita rasa dan aroma yang 

khas 

6. Tenaga kerja dari 

lingkungan sekitar 

7. Pembeli yang cenderung 

menjadi pelanggan  

8. Sudah mendapat izin 

Kelemahan (weaknesses) 

1. Kegiatan promosi yang 

sangat sederhana  

2. Alat produksi yang 

kurang memadai 

3. Produksi masih terbatas  

4. Alat produksi yang sering 

rusak  

5. Kurangnya kemampuan 

dibagian pemasaran  

6. Tenaga kerja tidak tetap  

7. Harga yang berubah-ubah 

Peluang (opportunities) 

1. Minat akan produk ini 

tinggi  

2. Perkembangan tegnologi 

3. Kesempatan bersaing di 

pasar 

4. Adanya peluang ekonomi 

yang baik dan dapat 

menjadi lapangan 

pekerjaaan  

5. Lokasi usaha yang strategis  

6. Kualitas produk yang baik  

7. Akses pasar mudah dilalui  

8. Dapat mempromosikan 

produk saat acara pameran 

pemerintah 

Ancaman (threats) 

1. Banyaknya berdiri usaha 

yang sejenis  

2. Kenaikan harga BBM dan 

tarif listrik  

3. Biaya produksi 

meningkat 

4. Damfak negatif kopi 

terhadap kesehatan  

5. Selera konsumen yang 

berubah 

6. Kenaikan harga bahan 

baku 

7. Pesaing sudah memiliki 

8.  tenaga khusus dibagian 

pemasaran 

9. Munculnya produk baru 

yang lebih unggul 

Sumber: Penelitian Lapangan (data diolah) 2023 
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a. Analisis IFAS dan EFAS 

1) Analisis faktor internal  

Faktor internal ini mempengaruhi terbentuknya strength 

dan weaknesses (s dan w), dimana faktor ini menyangkut 

dengan kondisi yang terjadi dalam suatu perusahaan Analisis 

ini akan dilihat dari kekuatan dan juga kelemahan suatu 

perusahan.  

a) Kekuatan (strenght) 

Kekuatan adalah suatu pertahanan dalam 

mempertahankan suatu perusahaan supaya tetap berjalan 

sesuai dengan tujuan perusahaan. Adapun kekuatan yang 

dimiliki oleh usaha kopi UD. Doly Siundol yaitu Bahan 

baku yang mudah didapat, Harga yang masih sangat 

terjangkau, Menggunakan biji kopi asli, Memiliki 2 

kemasan yang sama-sama menarik, Cita rasa dan aroma 

yang khas, Tenaga kerja dari lingkungan sekitar, Pembeli 

yang cenderung menjadi pelanggan dan sudah memiliki 

surat izin.  

b) Kelemahan (weknesses) 

Masalah dalam produksi kopi saat ini perusahaan 

sangat sulit untuk memproduksi bubuk kopi dikarenakan 

alat produksi yang sering rusak dan perusahaan hanya 

memiliki satu alat untuk memproduksi. Dari wawancara 
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yang dilakukan dengan pemilik usaha bahwa usaha UD. 

Doly Siundol ini sudah memiliki akan media sosialnya 

seperti facebook dan whatsapp. Tetapi dengan kurangnya 

kegiatan promosi masyarakat yang berada diluar daerah 

akan lebih sulit mengenali produk perusahaan, Alat 

produksi yang kurang memadai membuat Produksi masih 

terbatas dan dengan Belum adanya tenaga khusus dibagian 

pemasaran juga membuat pemasaran sering tidak 

terkendali.  

Tabel 3.2 

Hasil Analisis Matrik IFAS 

No  Faktor internal  Bobot  Rating  Skor 

Bobot  
Kekuatan (S)  

1. Bahan baku yang mudah 

didapat 

0,10 3 0,30 

2. Harga yang masih sangat 

terjangkau 

0,10 3 0,30 

3. Menggunakan biji kopi asli 0,10 3 0,30 

4. Memiliki 2 kemasan yang 

sama-sama menarik 

0,15 4 0,60 

5. Cita rasa dan aroma yang khas 0,10 3 0,30 

6. Tenaga kerja dari lingkungan 

sekitar 

0,10 3 0,30 

7. Pembeli yang cenderung 

menjadi pelanggan  

0,10 3 0,30 
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8. Sudah mendapat izin 0,10 3 0,30 

 Jumlah  0,85 25 2,70 

 

 Kelemahan (W)    

1. Kegiatan promosi yang 

sederhana  

0,15 4 0,60 

2. Alat produksi yang kurang 

memadai 

0,15 4 0,60 

3. Produksi masih terbatas  0,10 3 0,30 

4. Alat produksi yang sering rusak  0,10 3 0,30 

5. Belum adanya tenaga khusus 

dibagian pemasaran 

0,15 4 0,60 

6. Tenaga kerja tidak tetap  0,15 4 0,60 

7. Harga yang berubah-ubah 0,10 3 0,30 

 Jumlah  0,90 25 3,30 

 Total  1,75 50 6,00 

  Sumber: Analisis Data Primer 

Berdasarkan dari analisis IFAS diatas dapat disimpulakan 

bahwa total bobot skor adalah  6,00. Hal ini menggambarkan bahwa 

total dari bobot skor kekuatan adalah 2,70 sedangkan total bobot 

skor kelemahan adalah 3,30. Hal ini menunjukkan bahwa pada saat 

ini kelemahan dari usaha kopi UD.Doly Siundol lebih tinggi dari 

pada kekuatan yang dimiliki.  
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2)  Analisis Faktor Eksternal 

Faktor eksternal terbentuk dari opportunities dan threats (O dan 

T). Dimana faktor ini dapat mempengaruhi kondisi yang terjadi 

diluar perusahaan, yang mana ini juga dapat berpengaruh dalam 

perbuataan keputusan perusahaan. Analisis ini akan dilihat dari 

peluang dan ancaman suatu perusahaan.  

a) Peluang (opportunities) 

Kopi adalah minuman yang digemari oleh kebanyakan laki-

laki dan ada juga sebagian dari perempuan yang menyukai kopi 

apalagi pada daerah bersuhu dingin kopi akan sangan diminati 

oleh bnyak orang. Dengan demikian tingginya minat 

masyarakat dari kopi bubuk ini akan meningkatkan volume 

penjualan semakin tinggi. Perkembangan tegnologi juga dapat 

mempengaruhi pemasaran yang mana sekarang ini 

perkembangan tegnologi yang terus mengikuti zaman membuat 

suatu perusahaan lebih mudah mengakses dan mempromosikan 

produknya.  

Usaha kopi bubuk ini memiliki jangkauan pasar yang luas 

tidak hanya dalam daerah namun juga sampai keluar negeri. 

Dan semua kalangan dapat menikmati kopi bubuk ini. 

Terkadang perusahaan juga dapat memanfaatkan pameran 

pemerintah sebagai ajang perkenalan produk. Dengan adanya 

peluang ekonomi yang baik dan dapat menjadi lapangan 
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pekerjaaan dan mengurangi jumlah pengangguran. Kualitas 

produk juga akan menjadi penunjang bagi perusahaan untuk 

dapat lebih unggul dari produk-produk yang dipasarkan oleh 

perusahaan lain.  

b) Ancaman (threats) 

Saat ini di kabupaten Padang Lawas dan daerah sekitar 

sudah semakin banyak usaha kopi bubuk yang sejenis, kerena 

jenis kopi tersebut semakin terkenal maka masyarakat pun 

berlomba-lomba membuat membuat usaha yang sejenis dan 

mengahasilkan cita rasa yang berbeda-beda.    

Dalam memasarkan suatu produk kenaikan BBM dapat 

berpengaruh untuk kenaikan volume penjualan, karena jika 

tidak sesuai dengan harga jual maka biaya pemasaran akan 

mengalami penurunan, begitu juga dengan biaya tarif listrik 

akan mempengaruhi keseimbangan penjualan dengan 

pengeluaran. 

Tabel 4.3 

Hasil Analisis Matrik EFAS 

No  Faktor Eksternal  Bobot  Rating  Skor 

Bob

ot  Peluang (O) 

1. Minat akan produk ini tinggi  0,10 3 0,30 

2. Perkembangan tegnologi  0,10 3 0,30 

3. Kesempatan bersaing di pasar 0,15 4 0,60 
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4. Adanya peluang ekonomi 

yang baik dan dapat menjadi 

lapangan pekerjaaan  

0,10 3 0,30 

5. Lokasi usaha yang strategis  0,15 4 0,60 

6. Kualitas produk yang baik  0,15 4 0,60 

7. Akses pasar mudah dilalui 0,10 3 0,30 

8. Dapat mempromosikan 

produk saat acara pameran 

pemerintah 

0,10 3 0,30 

 Jumlah  0,95 27 3,30 

 

 Ancaman (T)    

1. Banyaknya berdiri usaha 

yang sejenis  

0,10 3 0,30 

2. Kenaikan harga BBM dan 

tarif listrik  

0,10 3 0,30 

3. Biaya produksi meningkat 0,10 3 0,30 

4. Damfak negatif kopi 

terhadap kesehatan  

0,10 3 0,30 

5. Selera konsumen yang 

berubah 

0,15 4 0,60 

6. Kenaikan harga bahan baku 0,05 2 0,10 

7. Pesaing sudah memiliki 

tenaga khusus dibagian 

pemasaran  

0,15 4 0,60 

8. Munculnya produk baru 

yang lebih unggul 

0,10 3 0,30 
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 Jumlah 0,85 25 2,80  

 Total 1,80 52 6,10 

                 Sumber: Analisis Data Prime 

Berdasarkan dari analisis matrik EFAS diatas dapat 

disimpulkan bahwa total bobot skor ialah 6,10. Hal ini 

menggambarkan bahwa bobot skor peluang ialah 3,30 sedangkan 

bobot skor ancaman ialah 2,80. Hal ini menunjukan bahwa pada 

saat ini peluang pada usaha kopi UD.Doly Siundol lebih besar dari 

ancaman yang dimiliki.  

b. Analisis Matrik SWOT Usaha Kopi UD.Doly Siundol 

 Untuk membuat hasil ananalisis menjadi lebih baik maka 

selanjutnya dilakukan dengan membuat format analisis dan 

menentukan kepuasab strategi dengan pendekatan matrik SWOT. 

Keputusan strategi diperlukan dalam rangka memberikan arahan untuk 

harapan mampu memberi pengaruh dalam jangka panjang.  

Tabel 4.4 

Analisis matrik SWOT Usaha Kopi UD.DOLY SIUNDOL 

 Internal  

 

 

 

 

 

 

Kekuatan (strenghts) Kelemahan 

(weaknesses)  

1. Bahan baku 

yang mudah 

didapat 

2. Harga yang 

masih sangat 

terjangkau  

3. Menggunakan 

biji kopi asli 

1. Kegiatan 

promosi yang 

sangat 

sederhana   

2. Alat produksi 

yang kurang 

memadai 

3. Produksi 
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Eksternal   

4. Memiliki 2 

kemasan yang 

sama-sama 

menarik  

5. Cita rasa dan 

aroma yang 

khas 

6. Tenaga kerja 

dari lingkungan 

sekitar 

7. Pembeli yang 

cenderung 

menjadi 

pelanggan  

8. Sudah mendapat 

izin   

 

 

masih 

terbatas  

4. Alat produksi 

yang sering 

rusak  

5. Belum 

adanya 

tenaga 

khusus 

dibagian 

pemasaran  

6. Tenaga kerja 

tidak tetap  

7. Harga yang 

berubah-ubah 

Peluang 

(opportunities) 

Strategi SO Stategi WO  

1. Minat akan 

produk ini tinggi 

2. Perkembangan 

tegnologi 

3. Kesempatan 

bersaing di pasar 

4. Adanya peluang 

ekonomi yang 

baik dan dapat 

menjadi lapangan 

pekerjaaan  

5. Lokasi usaha 

yang strategis  

6. Kualitas produk 

yang baik  

7. Akses pasar 

mudah dilalui 

8. Dapat 

1. Permintaan akan 

produk ini tinggi 

sebabkan karena 

kopi adalah 

minuman yang 

disukai oleh laki-

laki dan beberapa 

perempuan apalagi 

pada daerah yang 

bersuhu dingin, kopi 

akan sangan 

diminati.  

2. Dapat dilihat dari 

harga bubuk kopi 

UD. Doly Siundol 

ini sangat terjangkau  

3. Disebabkan karena 

produk ini termasuk 

1. Memanfaatkan 

perkembngan 

teknologi 

informasi untuk 

meningkatkan 

promosi  

2. Meningkatkan alat 

produksi dan juga 

jumlah produksi 

agar meningkatkan 

volume penjualan 

3. Meningkatkan 

sistem menajemen 

dalam pemasaran 

atau promosi 

produk.  

4.  Meningkatkan 

strategi yang lebih 
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mempromosikan 

produk saat acara 

pameran 

pemerintah 

usaha dalam olahan 

biji kopi yang 

banyak diminati 

oleh banyak orang 

maka membuat 

peluang untuk 

masyarakat 

mendapatkan 

pekerjaan.  

4. Memanfaatkan 

lokasi usaha yang 

strategis yang dekat 

dengan sumber 

bahan baku utama.  

5. Memanfaatkan 

tenaga kerja dari 

lingkungan sekitar 

dapat 

mempermudah 

produksi lebih cepat 

karena tenaga kerja 

yang dari 

lingkungan sekitar 

lebih mudah untuk 

dipanggi 

unggul agar 

mampu bersaing 

dalam dunia 

global  

Ancaman (threats) Strategi ST Strategi WT 

1. Banyaknya 

berdiri usaha 

yang sejenis 

2. Kenaikan harga 

BBM dan tarif 

listrik  

3. Biaya produksi 

meningkat 

4. Damfak negatif 

kopi terhadap 

kesehatan 

5. Selera konsumen 

1. Memanfaatkan cita 

rasa dan aroma khas 

dari kopi UD.Doly 

Siundol, untuk 

bersaing dipasar 

dengan menjual 

produk yang sama  

2. Tetap menawarkan 

harga yang 

terjangkau meski 

bahan baku sedang 

tidak stabil 

3. Dengan mempertaha 

1. Melakukan 

promosi dampai 

daerah-daerah 

terpencil agar 

lebih mengenal 

dan mengetahui 

usaha kopi bubuk 

UD ini  

2. Meningkatkan 

alat produksi 

agar lebih 

banyak 

memproduksi 
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yang berubah 

6. Kenaikan harga 

bahan baku 

7. Pesaing sudah 

memiliki tenaga 

khusus dibagian 

pemasaran 

8. Munculnya 

produk baru yang 

lebih unggul 

nkan harga yang 

masih terjangkau 

walaupun bahan 

baku mulai sulit 

didapatkan  

4. Meyakinkan 

konsumen bahwa 

produk daru usaha 

kopi UD adalah 

produk yang 

berkualitas  

kopi bubuk 

setiap bulannya 

3. Memperluas 

wilayah 

pemasaran 

supaya bisa 

meningkatkan 

volume 

penjualan dari 

usaha kopi bubuk 

UD ini.  

     Sumber: Analisis Data Primer  

 

C. Pembahasan Hasil Penelitian 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Usaha Kopi UD. Doly 

Siundol belum dapat menerapkan dengan baik strategi pemasaran dalam 

meningkatkan volume penjualan. Dapat dilihat dari analisis data IFAS 

yang mana diketahui kekuatan memiliki skor bobot 2,70 dan kelemahan 

memiliki skor bobot 3,30. Sedangkan pada analisis data EFAS diketahui 

peluang memiliki skor bobot 3,30 dan ancaman memiliki skor bobot 2,80. 

Dilihat dari hasil analisis matrik IFAS dan matrik EFAS maka perusahaan 

dapat memanfaatkan peluang yang ada untuk menghindari ancaman yang 

ada dalam perusahaan dan memperbaiki kelemahan dalam perusahaan.  

Misalnya, dalam kegiatan promosi usaha kopi UD. Doly Siundol ini 

masih kurang dalam menggunakan teknologi untuk melakukan promosi, 

yang dimana seharusnya usaha kopi UD. Doly Siundol ini dapat 

memanfaatkan perkembangan tegnologi untuk melakukan promosi dan 

pemasaran yang semakin luas dengan berkembangnya zaman dan 
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tegnologi saat ini membuat perusahaan lebih mudah mempromosikan 

produknya di media sosial guna untuk meningkatkan volume penjualannya 

serta mempermudah perusahaan untuk menarik minat masyarakat dengan 

informasi yang disajikan. 

Terakhir adalah alat produksi yang masih kurang memadai dan sering 

rusak mengakibatkan proses produksi terhambat dan tidak dapat mencapai 

target. Maka perusahaan perlu untuk meningkatkan alat produksi yang ada, 

dalam meningkatkan alat produksi, perlu adanya penambahan modal, agar 

alat produksi dapat ditingkatkan dan bisa menambah produksi yang 

dihasilkan. Dengan meningkatkan alat produksi maka perusahaan berharap 

dapat membantu untuk mingkatkan jumlah produksi agar perusahaan dapat 

bersaing dan mampu memasarkan produknya dengan jumlah produksi 

yang tidak terbatas dan mampu untuk memenuhi permintaan yang semakin 

meningkat dan dapat  meningkatkan volume penjualan. 

Implementasi Strategi Pemasaran Usaha Kopi UD.DOLY SIUNDOL 

a. Produk (product) 

Agar pelanggan tertarik dengan usaha kopi UD. Doly 

Siundol mengembangkan jenis kopi yang diproduksi yaitu Robusta 

luar dengan kemasan biasa dan Robusta lokal dengan kemasan 

bagus (lokal) yang diharapkan mampu menarik minat konsumen 

untuk mengonsumsi sesuai dengan kebutuhan.  

Berdasarkan data yang diperoleh bahwa kopi yang paling 

disukai oleh pelanggan atau konsumen adalah robusta luar dalam 



75 
 

 

kemasan biasa. Kerana jenis kopi ini pada umumnya dikonsumsi 

oleh masyarakat. Hasil wawancara yang dilakukan peneliti dengan 

karyawan Usaha Kopi UD. Doly Siundol dengan ibu Rita 

mengatakan bahwa:  

Kopi robusta dalam kemasan biasa ini lebih banyak 

diminati masyarakat terbukti dari hasil pekingan yang tiap 

hari lebih banyak dari hasil pekingan robusta kemasan 

bagus (lokal), dan juga harga yang tawarkan masih sangat 

terjangkau oleh masyarakat.5 

 

b. Harga (Price) 

Dalam pengembngan produk Usaha Kopi UD. Doly Siundol, harga 

kopi dapat terjangkau oleh masyarakat, yaitu harga standar sesuai 

jenis kopi yang dibeli pelanggan atau kensumen yaitu: 

1. Kopi robusta dalam kemasan biasa Rp. 50.000/ Kg  

2. Kopi robusta dalam kemasan bagus (lokal) Rp. 75.000/Kg  

c. Tempat (Place) 

Penetapan tempat yang baik dan benar akan menambah 

kenyamanan pelanggan saat berkunjung. Usaha Kopi UD. Doly 

Siundol ini sangat sejuk dan nyaman selain itu lokasinya juga tidak 

jauh dari permukiman warga. 

d. Promosi (Promotion) 

Promosi yang dilakukan Usaha Kopi UD. Doly Siundol 

memiliki karakteristik tersendiri dimana Usaha Kopi UD. Doli 

Siundol ini lebih mengutamankan kualitas produk. Hal ini sesuai 

 
5 Hasil Wawancara dengan Ibu Rita, Karyawan Usaha Kopi UD. DOLY SIUNDOL, 

Minggu, 30/ April/2023, 11.00 Wib. di UD.DOLY SIUNDOL. 
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dengan hasil wawancara dengan Bapak Edi karyawan Usaha Kopi 

UD. Doli Siundol. 

Kita disini mengutamakan kualitas kopi, agar pelanggan 

atau konsumen tidak pernah kecewa jadi kita harus 

berusaha begaimana rasa kopi yang kita produksi tetap 

diminati masyarakat. Nah, untuk menciptakan kualitas kopi 

yang bagus kami harus teliti dalam membeli bahan baku.6  

 

Promosi yang dilakukan oleh Usaha Kopi UD. Doli Siundol 

sebagai apresiasi kepada pelanggan atau konsumen dan juga bentuk 

strategi pemasaran untuk tetap mempertahankan pelanggan lama dan 

menambah pelanggan baru.  

 

 

 

 

 
6Hasil Wawancara dengan Bapak Edi, Karyawan Usaha Kopi UD. DOLY SIUNDOL, 

Kamis, 18/ Mei/2023, 11.00 Wib. di UD.DOLY SIUNDOL.  
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan uraian yang dikemukakan pada bab-bab sebelumnya, 

maka dapat disimpulkan bahwa sebelumnya pada Usaha Kopi UD. Doly 

Siundol yang berlokasikan di Desa Siundol Kecamatan Sosopan 

sebelumnya hanya menjual produknya ke kedai-kedai kecil sekitar Desa 

Kecamatan Sosopan dengan menggunakan sepeda motor dan penjualan 

yang di hasilkan hanya mencapai 70.000 Kg ( tujuh puluh ribu kilogram) 

pertahunya.  

Berdasarkan hasil penelitian pada Usaha Kopi UD. Doly Siundol 

adapun strategi pemasaran yang dilakukan oleh Usaha Kopi UD. Doly 

Siundol yaituada yang melalui tatap muka langsung dengan menargetkan 

pemasaran dan juga strategi pemasaran dengan teknik pemasaran dari 

mulut ke mulut,promosi juga dilakukan dengan menempelkan brosur ke 

kedai-kedai kopi yang sudah menjadi pelanggan tetap perusahaan, ke 

kedai-kedai yang lokasinya berada di tepi jalan dan brosur tersebut juga 

dibagikan kepada masyarakat saat ada acara-acara tertentu yang 

diselenggarakan pemerintah seperti pada saat ada acara HUT Kabupaten 

Padanglawas dan acara MTQ dimana biasanya ada stand-stand produk 

daerah untuk memperkenalkan usaha khas daerah tersebut, disini 

perusahaan memanfaatkannya untuk mempromosikan produk dengan 

mendirikan stand sendiri yang dilengkapi dengan spanduk di depan stand 
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yang di dirikan, dimana spanduk dan brosur tersebut berisi tentang 

manfaat produk,  alamat perusahaan, nomor telpon perusahaan dan produk 

yang ditawarkan, dan promosi juga dilakukan langsung dengan kemasan 

yang ditawarkan dimana dalam kemasan sudah dilengkapi dengan alamat 

dan nomor telepon perusahaan, dan penjualan yang dihasilkan pada tahun 

2018 mencapai 140.000 Kg (seratus empat puluh ribu kilogram) di tahun 

2019 sampai 2022 penjualan kopi UD. Doly Siundol kembali mengalami 

penurunan dimana pada tahun 2019 sebanyak 120.400 Kg (seratus dua 

puluh ribu empat ratus kilogram) dan 2020 sebanyak 100.200 Kg (seratus 

ribu dua ratus kilogram) penurunan terjadi dikarenakan adanya covid-19 

yang mengakibatkan pemasaran kopi UD. Doly Siundol terhalang, seperti 

untuk penjualan ke luar daerah, penurunan penjualan juga terjadi 

dikarenakan kondisi jaringan dalam daerah tempat usaha yang tidak stabil 

sering membuat pelanggan menunggu lama dan pengiriman barang sering 

terlambat. Pengiriman barang dengan menggunakan mobil pick up.   

Strategi pemasaran Usaha Kopi UD. Doly Siundol yang 

berlokasikan di Desa Sosopan Kecamatan Sosopan dengan menggunakan 

analisis SWOT adalah sebagai berikut: 

1. Strategi S-O yaitu meningkatkan permintaan pasar, pihak Usaha Kopi 

UD. Doly Siundol harus mempertahankan kualitas produknya 

bagaimana caranya agar konsumen tidak berpaling dari produk, dan 

juga mempertahankan harga jual yang masih dapat terjangkau oleh 

masyarakat. 
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2. Strategi W-O meliputi yaitu dapat memanfaatkan perkembangan 

tegnologi untuk meningkatkan promosi dan menambah jaringan 

pemasaran. 

3. Strategi S-T adalah harus cepat dan tanggap akan masalah yang terjadi 

dan kendala yang harus diselesaikan dan Usaha Kopi UD. Doly 

Siundol harus lebih meningkatkan lagi hubungan yang baik yaitu 

hubungan internal dan eksternal yang dapat mengunggulkan produk 

Kopi tersebut. 

4. Strategi W-T yaitu dengan meningkatkan atau memperluas jaringan 

promosi atau penjualan agar mendapat respon yang baik untuk 

meningkatkan kualitas produk Kopi UD. Doly Siundol, meningkatkan 

alat produksi, dan mempromosikan produk lebih luas agar masyarakat 

lebih mengenal produk tersebut dengan jelas dan baik. 

B. Saran  

Dari penelitian yang telah dilakukan serta hasil analisis yang telah 

diuraikan, maka dapat diambil beberapa hal yang dapat dijadikan saran 

atau masukkan kepada beberapa pihak, antara lain:  

1. Kepada perusahaan, diharapkan untuk dapat mengelolah dan 

senantiasa mengembangkan lebih baik lagi atas faktor-faktor yang 

menjadi kekuatan perusahaan, serta melakukan evaluasi dan 

perbenahan terhadap faktor-faktor peluang maupun ancaman yang 
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mungkin dihadapi suatu perusahaantersebut sehingga peluang maupun 

ancaman dapat terdeteksi sejak dini.  

2. Untuk penelitian-penelitian lain yang hendak menggunakan sumber 

ataupun objek penelitian yang sama, dapat dijadikan sebagai bahan 

acuan dalam pengembangan penulis dan khususnya yang berkaitan 

denganstrategi pemasaran dalam menggunakan analisis SWOT. 

3. Kepada pemerintah Kota Padangsidimpuan yaitu sebagai kolaborasi 

bagipemerintah untuk mau mengembangkan usaha ini sehingga 

mendapatkankualitas yang lebih tinggi. 
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II. IDENTITAS ORANG TUA 

1. Ayah  

a. Nama  : Marwan Hasibuan 

b. Pekerjaan  : Petani  

c. Alamat : Ulu Aer 

d. Telp/ Hp : 0813-6123-4647 

2. Ibu 
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HASIL WAWANCARA 

Berikut adalah hasil wawancara dengan pemilik Usaha Kopi UD. Doly Siundol,  

Nama : Dogoran Sorimuda Hasibuan  

Umur : 48 Tahun  

Jenis Kelamin : Laki-Laki  

 

1. Peneliti   : Apa jenis kopi yang di produksi oleh usaha kopi UD.Doly  

Siundol ?  

Responden  : Jenis kopi yang diproduksi adalah jenis kopi Robusta  

 

2. Peneliti  : Apa target yang akan dicapai dalam pengembangan  

produk kopi usaha UD. Doly Siundol dimasa yang akan 

datang ?  

Responden :Target yang ingin dicapai adalah meningkatkan kualitas 

produk, meningkatkan alat produksi agar dapat menambah 

produksi yang dihasilkan dan memperluas pemasaran.  

 

3. Peneliti   : Upaya apa saja yang telah dilakukan untuk mencapai  

target tersebut? 

Responden : upaya yang telah kami lakukan sedikit demi sedikit yaitu 

mulai memperluas pemasaran dan mempertahankan 

kualitas produk  

 

4. Peneliti   : Apakah promosi sudah menggunakan internet dan media  

sosial?  

Responden :Promosi yang dilakukan oleh usaha ini memang 

menggunakan media sosial tapi tidak begitu fokus dalam 

pemasaran dengan menggunakan media sosial dikarenakan 

jaringan pada tempat usaha yang tidak mendukung  
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5. Peneliti   : Sebelumnya apa yang dilakukan usaha kopi UD. Doly  

Siundol dalam menjual produknya?  

Responden  : Sebelumnya kami hanya menjual produk ke kedai-kedai 

kopi kecil sekitar Desa Kecamatan Sosopan.  

    

6. Peneliti  : Berapa rata-rata penjualan sebelumnya?  

Responden : Penjualan sebelumnya hanya mencapai 70.000 Kg 

pertahunnya.  

  

7. Peneliti   : Apa yang dilakukan oleh usaha kopi UD. Doly Siundol  

untuk mengembangkan dan meningkatkan penjualannya?  

Responden  : untuk meningkatkan penjualan kami mulai memperluas 

pemasaran  

 

8. Peneliti   : Bagaimana strategi pemasaran untuk mengambangkan dan  

meningkatkan penjualan kopi UD. Doly Siundol? 

Responden  : Strategi yang kami lakukan dengan menjual produk secara 

langsung dengan menargetkan penjualan produknya ada 

juga melalui sistem promosi dari mulut ke mulut, promosi 

juga dilakukan dengan menempelkan brosur ke kedai-kedai 

kopi yang sudah menjadi pelanggan tetap perusahaan, ke 

kedai-kedai yang lokasinya berada di tepi jalan dan brosur 

tersebut juga dibagikan kepada masyarakat saat ada acara-

acara tertentu yang diselenggarakan pemerintah seperti 

pada saat ada acara HUT Kabupaten Padanglawas dan 

acara MTQ dimana biasanya ada stand-stand produk daerah 

untuk memperkenalkan usaha khas daerah tersebut, disini 

kami memanfaatkannya untuk mempromosikan produk 

kami dengan mendirikan stand sendiri yang dilengkapi 

dengan spanduk di depan stand yang di dirikan, dimana 

spanduk dan brosur tersebut berisi tentang manfaat produk,  
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alamat perusahaan, nomor telpon perusahaan dan produk 

yang ditawarkan, dan promosi juga dilakukan langsung 

dengan kemasan yang ditawarkan dimana dalam kemasan 

sudah dilengkapi dengan alamat dan nomor telepon 

perusahaan.   

  

9. Peneliti  : Berapa rata-rata penjualan produk pada usaha ini 5 tahun  

terakhir mulai dari 2018 sampai 2022?  

Responden  : Penjualan kopi ini dari tahun 2018 sebanyak 140.000 Kg, 

tahun 2019 sebanyak 120.400 Kg, tahun 2020 sebanyak 

100.200 Kg, tahun 2021 sebanyak 100.711 Kg dan tahun 

2022 sebanyak 120.400 Kg 

 

10. Peneliti  : Apa kendala yang dihadapi usaha kopi UD. Doly Siundol  

dalam mengembangkan usaha? 

Responden  : Kendala yang dihadapi dimana alat produksi sering rusak, 

jaringan pada tempat usaha yang tidak stabil dan masih 

terbatas sering menjadi kendala dalam peme9sanan barang.  

11. Peneliti : Apa saja yang dilakukan oleh usaha kopi UD. Doly  

Siundol untuk mempertahankan pelanggan ?  

Responden  : Dengan mempertahankan kualitas produk yang di 

produksi dengan cara dalam membeli bahan baku 

perusahaan harus teliti.  

 

12. Peneliti  : Bagaimana kualitas produk yang dijual oleh usaha kopi  

UD. Doly Siundol ? 

Responden  : Kualitas produk sudah bagus dan sudah mempunyai surat 

izin usaha dari 7 tahun yang lalu.  

 

13. Peneliti  : Bagaimana cara perusahaan dalam melakukan penjualan  

dan menerima pesanan ? 
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Responden : Dengan sistem pesanan menggunakan pesan teks dimana 

pelanggan tetap dari usaha ini akan menghubungi pihak 

usaha untuk memesan barang melalui pesan SMS dan 

Whatsapp dikarenakan jaringan yang terbatas jadi sangat 

sulit untuk pelanggan yang jauh memesan melalui telepon 

jadi pelanggan akan memesan produk yang diperlukan satu 

minggu sebelum produk dikirim dan akan dikirim oleh 

pihak usaha melalui mobil pick up dan untuk 

pembayarannya biasanya pelanggan akan mengirim uang 

DP terlebih dahulu dan melunasinya saat Produk telah 

sampai.  

   

14. Peneliti   : Bagaimana tingkat ketahanan produk yang dijual ?  

Responden  : ketahanan produk kurang lebih mencapai  2 tahun.  

  

15. Peneliti  : Apakah harga yang ditetapkan dapat berubah-ubah ? 

Responden : Harga yang ditetapkan dapat berubah-ubah dengan 

mengikuti harga bahan baku yang dibeli.  

  

16. Peneliti  : Apa saja kendala strategi pemasaran yang dilakukan oleh  

usaha kopi UD. Doly Siundol ? 

Responden  : Kendala dalam strategi pemasarannya dimana dalam 

bidang pemasaran masih belum mampu dalam mengakses 

internet, usaha ini sudah mempunyai akun sendiri namun 

belum bisa memanfaatkannya.  

  

17. Peneliti  : Apakah faktor ekonomi mempengaruhi penjualan ?  

Responden  : Dapat berpengaruh apalagi dalam penjualan kopi di 

wilayah pedesaan.  
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18. Peneliti  : Apakah perkembangan tegnologi berpengaruh pada usaha  

kopi UD. Doly Siundol ?  

Responden  :Belum berpengaruh dikarenakan usaha ini belum bisa 

memanfaatkan tegnologi yang ada untuk memasarkan 

produknya.  

  

19. Peneliti   : Apa yang menyebabkan sering terjadinya penurunan  

penjualan?  

Responden : Penyebab utama terjadinya penurunan yaitu kurangnya 

alat produksi, karena perusahaan hanya mempunyai satu 

mesin penggilling dan juga penurunan penjualan terjadi 

mulai dari covid-19 pada 2019. 

 

20. Peneliti   : Apa faktor kekuatan yang dimiliki usaha tersebut?  

Responden  : yang menjadi kekuatan dalam usaha ini adalah harga yang 

masih sangat terjangkau, sudah ada izin usaha dan bahan 

baku yang mudah didapat, cita rasa yang khas dan 

menggunakan biji kopi asli tanpa campuran.  

 

21. Peneliti   : Apa yang menjadi faktor kelemahan usaha ini?  

Responden : kelemahannya adalah alat produksi yang sering 

mengalami kerusakan, kegiatan promosi yang masih 

sederhana, jaringan dalam tempat usaha yang kurang 

memadai sering mengakibatkan pemasaran terhambat 

 

22. Peneliti   : Apa yang menjadi faktor peluang yang dimiliki usaha ini?  

Responden  : faktor peluang usaha ini dapat memperluas lapangan 

pekerjaan bagi masyarakat sehingga dapat mengurangi 

pengangguran di wilayah tersebut, dapat bersaing dipasaran 

dan memperluas pemasaran  
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23. Peneliti  : Apa yang menjadi ancaman dalam usaha ini?  

Responden  : Banyaknya berdiri usaha yang sejenis, dampak negatif 

kopi terhadap kesehatan dan munculnya produk yang lebih 

unggul.  

 

24. Peneliti  : Bagaimana Usaha Kopi UD. Doly Siundol mengantar  

barang pesanan pelanggan ? 

Responden : Pengantaran barang dengan menggunakan mobil pick up 

untuk daerah sekitar Padanglawas, Paluta, Sidimpuan, 

Tapsel, Madina dan sekitarnya.  
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Lampiran II  

DOKUMENTASI  

 

Produk kopi asli siundol usaha UD. Doly Siundol.   

 

Wawancara dengan pemilik usaha kopi UD. Doly Siundol, bapak Dogoran 

Sorimuda 
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Wawancara dengan karyawan usaha kopi UD. Doly Siundol, Ibu Rita  

 

 

Wawancara dengan karyawan usaha UD. Doly Siundol, Bapak Edi  
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