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ABSTRAK 
 

 

Strategi pemasaran menggambarkan bagaimana usaha dan kemampuan sebuah 

perusahaan dalam melakukan persaingan antar perusahaan sejenis. CV. XYZ 

merupakan perusahaan yang bergerak dalam industri penghasil produk tikar. Tikar 

yang diproduksi menggunakan material benang poliprovilin yang dianyam dengan 

mesin tenun. Pada tahun 2019 perusahaan mengalami permsalahan terkait pemasaran 

produknya dimana terjadi fluktuasi penjualan dan tidak menunjukkan peningkatan 

yang signifikan dalam penjualan produk tersebut. Untuk mengatasi permasalahan 

tersebut dapat digunakan adalah penggunaan bauran pemasaran 4P (Price, Product, 

Place, Promotion). Bauran pemasaran 4P ini sering digunakan sebagai analisis faktor-

faktor yang mempengaruhi volume penjualan seperti harga, produk, tempat dan 

promosi. Kemudian ada pendekatan AHP, yaitu teknik pengambilan keputusan multi 

kriteria dimana faktor-faktor kuantitatif dan kualitatif digabungkan sehingga dapat 

dinilai prioritas, rangking dan alternatif. Selain itu penggunaan Metode TOPSIS 

(Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution) adalah metode yang 

digunakan untuk memprioritaskan strategi pemasaran bauran produk tikar. Hasil 

pemilihan alternatif strategi pemasaran memiliki urutan rangking dari yang tertinggi 

sampai yang terendah yaitu V3 > V1 > V2. V3 sendiri merupakan penggunaan 

marketplace dan media sosial. Dengan uraian diatas, besar harapan perusahaan untuk 

dapat menerapkan strategi ini, dalam menyelesaikan permasalahan perusahaan dan 

meningkatkan penjualan perusahaan.  

Kata Kunci: Analytical Hierarchy Process (AHP), Strategi Pemasaran, TOPSIS. 
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ABSTRACT 
 

 

Marketing strategy describes how the business and ability of a company to compete 

between similar companies. CV. XYZ is a company engaged in the industrial producing 

mat products. The mats are produced using polyproviline yarn material which is woven 

by a weaving machine. In 2019 the company experienced problems related to the 

marketing of its products where sales fluctuated and did not show a significant increase 

in sales of these products. To solve this problem can be used is the use of the 4P 

marketing mix (Price, Product, Place, Promotion). The 4P marketing mix is often used 

as an analysis of factors that affect sales volume such as price, product, place and 

promotion. Then there is the AHP approach, which is a multi-criteria decision-making 

technique in which quantitative and qualitative factors are combined so that priorities, 

rankings and alternatives can be assessed. In addition, the use of the TOPSIS 

(Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution) method is a method 

used to prioritize the mat product mix marketing strategy. The results of the selection 

of alternative marketing strategies have a ranking order from the highest to the lowest, 

namely V3> V1> V2. V3 itself is the use of the marketplace and social media. With the 

description above, the company hopes to be able to implement this strategy, in solving 

company problems and increasing company sales. 

 

Keywords: Analytical Hierarchy Process (AHP), Marketing Strategy, TOPSIS. 
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