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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Te lknollolgi yang be lrkelmbang pe lsat be lrpelran pe lnting bagi 

ke lbe lrlangsungan ke lgiatan bisnis dalam melndolrolng pe lmbangunan e lkolnolmi 

suatu nelgara, selhingga ke lgiatan bisnis telrus belrjalan delngan pelsat, hal ini 

dapat dilihat dari selmakin banyaknya pe lrusahaan yang be lrmunculan melnjual 

prolduk-prolduk se ljelnis yang me lmicu telrjadinya pelrsaingan untuk 

melmpe lrolle lh kolnsumeln dan pangsa pasar. Delngan kolndisi yang kolmpeltitif ini 

melmbuat pelrusahaan harus melnciptakan inolvasi baru yang akan melnarik 

minat kolnsumeln telrhadap prolduk dan barang atau jasa yang ditawarkan. 

Dalam hal ini, melmpelrtahankan bisnis yang dijalankan agar teltap melnjaga 

e lksistelnsinya dan belrtahan lama maka pelrusahaan harus be lrsikap se lcara 

e lfelktif dan e lfisieln. Se lhingga pelrlu adanya stratelgi yang baik dan belnar, 

melnurut Chandlelr dalam Rangkuti (2018:3-4) stratelgi selbagai alat untuk 

melncapai tujuan pelrusahaan dalam kaitannya de lngan tujuan jangka panjang 

maka pelrlu melmpe lrtahankan kolnsumeln mellakukan pelmbe llian kelmbali yang 

dapat melmbantu pelrusahaan dalam melncapai tujuan yang ada. Pelre lncanaan 

yang matang untuk jangka panjang me lmbuat pelrusahaan dapat 

melmpe lrtahankan ke lbe lrlangsungan pe lrusahaan telrselbut. Pe lmasaran belrpelran 

pe lnting melndolrolng pelrusahaan me lwujudkan ke lbe lrhasilan delngan cara 

melne lrapkan langkah-langkah stratelgi pelmasaran.  

Stratelgi adalah alat yang sangat pelnting untuk melncapai ke lunggulan 
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be lrsaing (Polrtelr dalam Rangkuti, 2018:3-4). Stratelgi pe lmasaran belrpe lran 

untuk melmpe lrolle lh ke lunggulan dalam belrsaing dan untuk melnge lmbangkan 

pe lrusahaan agar selmakin maju. Seltiap pelrusahaan telntu me lmiliki strate lgi 

masing-masing yang mampu melngelmbangkan bisnisnya agar melmpelrolle lh 

targelt yang diinginkan. De lngan melne lrapkan stratelgi pelmasaran yang telpat 

maka pelrusahaan dapat melmpe lrtahankan dan me lningkatkan pe lnjualan 

pe lrusahaan agar teltap stabil. 

Se ltiap pellaku bisnis harus melne lntukan analisis yang melnguntungkan 

bagi bisnisnya, Analisis SWOlT (stre lngth, welakne lss, olppolrtunitiels, threlats) 

dapat digunakan untuk melmbantu melnganalisa stratelgi bisnis yang telpat. 

Analisis ini didasarkan pada lolgika yang dapat melmaksimalkan kelkuatan 

(strelngth) dan pe lluang (olppolrtunitiels), namun se lcara be lrsamaan dapat 

melminimalkan kelle lmahan (welakne lss) dan ancaman (threlats). Pe llaku bisnis 

harus melne lntukan strelngth atau kelkuatan yang dapat dimaksimalkan untuk 

ke llangsungan bisnisnya. Welakne lss atau kellelmahan melrupakan hal yang 

harus diminimalisir agar tidak melngganggu ke lbe lrlangsungan bisnis di masa 

melndatang. Olppolrtunitiels atau pe lluang me lrupakan hal yang harus 

dipelrhatikan ollelh pe llaku bisnis selcara matang agar dapat belrke lmbang dan 

mellahirkan inolvasi lelbih daripada pelsaingnya. Threlats atau ancaman 

melrupakan ke lndala yang harus diatasi atau dihindari di masa yang akan 

datang, dan dalam melnyusun stratelgi melnggunakan analisis SWOlT, pe lne lliti 

melnggunakan dasar stratelgi pe lmasaran yaitu bauran pe lmasaran (Rangkuti 

2018:18).  
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Dalam strate lgi pelmasaran dikelnal istilah markelting mix atau bauran 

pe lmasaran. Bauran pe lmasaran adalah variablel-variabell dalam pe lmasaran 

yang digunakan ollelh pe lrusahaan untuk melnghasilkan targelt pe lnjualan yang 

diinginkan. Perusahaan dapat melnjangkau kolnsumeln te lrselbut apabila dapat 

melakukan e lmpat jelnis tindakan yang dilakukan selcara be lrsamaan yang 

telrdiri dari prolduk (prolduct), harga (pricel), distribusi atau pe lne lmpatan 

prolduk (place l) dan prolmolsi (prolmoltioln) (Koltle lr dan Amstrolng dalam Sale lh 

2019:138).  

Salah satu indikatolr yang me lnelntukan be lrhasil tidaknya suatu aktifitas 

pe lmasaran dapat dilihat dari tingkat pelnjualan yang tellah dicapai dalam 

pe lriolde l belrikutnya. Umumnya apabila pelnjualan yang dipelrolle lh relndah maka 

ke luntungannya akan re lndah pula. Stratelgi pe lmasaran yang telpat pe lrlu 

ditelrapakan untuk melnjalankan selbuah usaha, baik usaha yang be lrskala be lsar 

maupun kelcil. Salah satu colntolh usaha yaitu distributolr kayu dan triple lk 

telpatnya di kolta Sidolarjol be lrnama UD. Rimba Karya. 

UD. Rimba Karya melrupakan salah satu distributolr khususnya 

pe lnjualan kayu dan triplelk yang te lpatnya belrada di dusun Nge lmplak de lsa 

Ce lmelngkalang ke lcamatan Sidolarjol yang be lrdiri seljak 2019 dan se lcara 

lelgitimasi pada tahun 2020. Me lnurut ke ltelrangan pe lmilik UD. Rimba Karya 

pe lmasaran yang dilakukan ollelh UD. Rimba Karya belrbe lda delngan pelmasaran 

pada umumnya yaitu de lngan melmanfaatkan pelmasaran digital mellalui 

marke ltplacel facelbololk . Harga prolduk yang diteltapkan juga le lbih murah dan 

bisa elcelr seldangkan distributolr lain tidak bisa elcelr atau melne ltapkan minimal 
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olrdelr yaitu se lbanyak 1 kubik kayu atau 100 le lmbar untuk triplelk baru dapat 

dikirim. Namun melskipun be lgitu, banyaknya usaha delngan prolduk selje lnis 

melnjadikan pe lrsaingan se lmakin keltat. Se llain itu, mayolritas pellanggan adalah 

first uselr (pe lngguna langsung) selhingga ke ltika prolye lk rumahnya selle lsai 

maka tidak akan mellakukan pelmbellian kelmbali melskipun se ltiap hari pasti 

ada pellanggan baru yang mellakukan pe lmbellian.  

Agar dapat be lrtahan atau bahkan me lmpelro llelh prolfit yang diharapkan, 

UD. Rimba Karya melnambah sale ls untuk melmprolmolsikan prolduknya 

mellalui markeltplacel face lbololk dan melmbuat SOlP yang je llas agar salels 

melnge ltahui prolduct knolwle ldgel se lhingga lelbih celpat clolsing olrde lr dan 

melncapai prolfit yang diharapkan pelrusahaan.   

Tabe ll 1.1 Data Pelnjualan UD. Rimba Karya bulan Januari 2020 - De lselmbe lr 2022 

Bulan 
2020 2021 2022 

Kayu Triplek Kayu Triplek Kayu Triplek 

Januari 1.201 964 1.521 1.027 1.906 1.319 

Fe lbuari 853 1.241 1.239 1.328 1.527 956 

Marelt 1.287 1.474 2.059 1.875 3.000 1.373 

April 1.854 547 2.104 705 2.132 806 

Me li 2.358 1.958 4.432 2.586 3.291 3.362 

Juni 2.015 1.011 2.158 1.203 2.318 1.573 

Juli 2.585 1.203 2.905 1.608 3.174 1.425 

Agustus 1.251 902 1.864 1.241 2.028 938 

Se lptelmbe lr 2.673 1.024 2.963 2.042 3.074 1.664 

Olktolbe lr 1.245 795 1.483 785 1.588 966 

Nolve lmbe lr 1.411 955 1.603 1.024 1.835 817 

De lse lmbelr 1.158 431 1.204 1.275 561 668 

Total 19.891 12.505 25.535 16.699 26.434 15.867 
 

Sumbe lr : UD. Rimba Karya Tahun (2022) 

Be lrdasarkan Tabe ll 1.1, dapat dikeltahui bahwa jumlah pelnjualan kayu dan 

triplelk dari bulan Januari 2020 sampai  Delse lmbelr 2022 be lrvariasi. Hal ini 
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diselbabkan ollelh be lrbagai faktolr, selpe lrti pelrubahan pelrmintaan pasar atau faktolr 

cuaca selhingga tidak banyak mellakukan relnolvasi rumah. Namun apabila dilihat 

dari data pelnjualan selcara kelse lluruhan pada tahun 2021 ke l 2022 ce lnde lrung naik 

karelna pada tahun telrse lbut telrdapat pe lnambahan salels yang me lmbantu melmasarkan 

prolduk.  

Adanya distributolr yang melnjual prolduk selje lnis dan juga mellakukan 

pe lmasaran mellalui marke ltplacel face lbololk yang be lrlolkasi di Sidolarjol melnimbulkan 

pe lrsaingan yang kolmpeltitif, maka melmbuat pellaku usaha harus melnciptakan suatu 

stratelgi pelmasaran yang bisa melnimbulkan minat dan telrtarik delngan prolduk yang 

ditawarkan. 

Tabe ll 1.2 Data Pelsaing UD. Rimba Karya di Sidolarjol 

Kandolyol Grolup Ce lmelng Bangkalan kelcamatan Sidolarjol 

Jati Wangi Pe lrum AL Blolk D no l. 27 delsa Sugih Waras, 

ke lcamatan Candi, Sidolarjol 

Trans Ke llapa Trolpoldol ke lcamatan Krian, Sidolarjol 

UD. Sumbe lr Be lkat Dusun Sungoln Sukol, Sidolarjol 

UD. Kalimantan Jln. Gunung Kwe lni nol. 3 Anggaswangi, Sukoldolnol, 

Sidolarjol 

Sumbe lr : UD. Rimba Karya Tahun (2022) 

 Dalam melnganalisis stratelgi pe lmasaran UD. Rimba Karya se lbaiknya 

melnggunakan analisis SWOlT agar dapat melmbantu melnganalisis belrbagai faktolr 

sistelmatis dan melmaksimalkan stratelgi pelmasaran. Belrdasarkan uraian latar 

be llakang yang tellah dijellaskan, maka pelne lliti me lngambil judul “Analisis Strategi 

Pemasaran dalam Meningkatkan Volume Penjualan pada UD. Rimba Karya 

di Sidoarjo”.  
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1.2 Rumusan Masalah 

Bagaimana stratelgi pe lmasaran belrdasarkan hasil analisis SWOlT dalam 

melningkatkan vollumel pe lnjualan pada UD. Rimba Karya di Sidolarjol? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan dilakukannya penelitian terhadap UD. Rimba Karya adalah 

untuk melnge ltahui dan melnganalisis stratelgi pe lmasaran dalam melningkatkan 

vollumel pe lnjualan yang ditelrapkan olle lh UD. Rimba Karya di Sidolarjol. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

1. Se lbagai masukan bagi pihak UD. Rimba Karya di Sidolarjol dalam 

melrancang stratelgi pe lmasaran delngan me lnggunakan analisis SWOlT guna 

melningkatkan pe lnjualan. 

2. Se lbagai relfe lrelnsi bagi pe lne llitian se llanjutnya  yang melngambil tolpik 

se ljelnis.  


