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ABSTRAK

Yoseph Santovino Roso, 20042010087, Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Penjualan Produk CV. Yosvindo Anugerah (Studi Pada
Usaha Bidang Chemical Di Surabaya). Pembimbing Dr. Nurhadi, M.Si

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis strategi
pemasaran yang diterapkan oleh CV. Yosvindo Anugerah dalam upaya
meningkatkan penjualan produk, serta mengidentifikasi faktor internal dan
eksternal yang memengaruhi kegiatan pemasaran perusahaan. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan metode pengumpulan data
melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Uji keabsahan data melalui
triangulasi teknik untuk menjamin validitas data. Informan penelitian tersebut
terdiri dari informan kunci yaitu bapak Dwi Santoso sebagai pemilik perusahaan,
pegawai pemasaran, pelanggan utama, konsumen lainnya. Analisis data dilakukan
dengan menggunakan analisis SWOT untuk menilai kekuatan, kelemahan, peluang,
dan ancaman yang dihadapi perusahaan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
faktor kekuatan utama CV. Yosvindo Anugerah terletak pada kualitas produk yang
baik dan pelayanan yang cepat, sedangkan kelemahannya adalah kurangnya inovasi
dalam promosi dan distribusi. Dari sisi eksternal, peluang terbesar berasal dari
meningkatnya kesadaran masyarakat akan pentingnya produk kebersihan,
sedangkan ancaman utama berasal dari tingginya persaingan dengan produk sejenis
di pasar. Berdasarkan hasil analisis SWOT CV. Yosvindo Anugerah berada pada
kuadran I (strategi pertumbuhan), yang berarti perusahaan memiliki peluang besar
dengan kekuatan internal yang kuat. Oleh karena itu, strategi yang tepat untuk
diterapkan adalah strategi agresif, yaitu dengan memperluas pasar, meningkatkan
kegiatan promosi, serta menjaga kualitas produk untuk memperkuat posisi

perusahaan di industri chemical.

Kata kunci: Analisis SWOT, CV. Yosvindo Anugerah, Penjualan produk, Strategi

pemasaran.
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ABSTRACT

Yoseph Santovino Roso, 20042010087, Marketing Strategy to Increase Sales
of CV. Yosvindo Anugerah Products (A Study on Chemical Business in
Surabaya). Dr. Nurhadi, M.Si

This study aims to determine and analyze the marketing strategies implemented
by CV. Yosvindo Anugerah in an effort to increase product sales, as well as identify
internal and external factors that influence the company's marketing activities. This
study uses a descriptive qualitative approach with data collection methods through
observation, interviews, and documentation. Data validity testing through technical
triangulation to ensure data validity. The research informants consist of key
informants, namely Mr. Dwi Santoso as the company owner, marketing employees,
main customers, other consumers. Data analysis was carried out using a SWOT
analysis to assess the strengths, weaknesses, opportunities, and threats faced by the
company. The results of the study indicate that the main strength factor of CV.
Yosvindo Anugerah lies in good product quality and fast service, while its weakness
is the lack of innovation in promotion and distribution. From the external side, the
biggest opportunity comes from increasing public awareness of the importance of
hygiene products, while the main threat comes from high competition with similar
products in the market. Based on the results of the SWOT analysis, CV. Yosvindo
Anugerah is in quadrant I (growth strategy), which means the company has great
opportunities with strong internal strengths. Therefore, the right strategy to
implement is an aggressive strategy, namely by expanding the market, increasing
promotional activities, and maintaining product quality to strengthen the

company's position in the chemical industry.

Keywords: SWOT analysis, CV. Yosvindo Anugerah, Product sales, Marketing

strategi
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