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ABSTRAK 

 

Eka Sanjaya Saputra Andani. 2021. Analisis Strategi Pemasaran  Rangka 
Meningkatkan Volume Penjualan Menggunakan Media Sosial pada CV. Sinar 
Agung Jaya. Program Studi: Diploma III Akuntansi. Politeknik Harapan Bersama. 
Pembimbing I: Ida Farida, S.E., M.Si; Pembimbing II: Anita Karunia, S.E., M.Si.  
 
Perusahaan memerlukan strategi pemasaran dengan menggunakan analisis SWOT. 
Analisis ini berdasarkan pada logika yang didapat memaksimalkan kekuatan 
(Strengths) dan peluang (Opportunities), namun secara bersamaan dapat 
meminimalkan kelemahan (Weaknesses) dan ancaman (Threats). Penelitian ini 
bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran pada CV. Sinar Agung Jaya yang 
berhubungan dengan produk, harga, promosi, tempat, manusia, sarana, Kekuatan 
(Strength), Kelemahan (Weakness), Peluang (Opportunities), dan Tantangan 
(Threat) untuk memanfaatkan peluang dan memaksimalkan kekuatan, mengurangi 
kelemahan serta menghindari ancaman. Penelitian ini menggunakan Teknik 
pengumpulan data berupa observasi, dan dokumentasi. Metode yang digunakan 
adalah deskriptif kualitatif dengan analisis SWOT. Hasil penelitian menunjukan 
bahwa strategi pemasaran yang diterapkan CV. Sinar Agung Jaya sudah benar dan 
tepat. Hal ini dapat ditunjukkan dengan hasil analisis SWOT yang terdiri dari: 
Kekuatan (Strength) yaitu Memiliki Refund barang Rusak untuk toko, 
Menyediakan produk – produk dengan harga terjangkau, Memiliki sistem 
pengiriman ke seluruh jawa, Memberikan potongan harga untuk pengambilan 
barang banyak. Kelemahan (Weakness) yaitu Sales masih kurang menerapkan 5S 
(senyum, salam, sapa, sopan dan semangat) sehingga menjadi kendala bagi toko, 
Sales masih kurang tanggap kepada pelanggan, Kurangnya tenaga keamanan. 
Peluang (Opportunities) yaitu Letaknya yang cukup strategis, Memudahkan dalam 
berbelanja dengan sistem cicilan, Sudah banyak dikenal oleh toko – toko sembako, 
pabrik – pabrik dan masyarakat. Tantangan (Threat) yaitu Banyaknya distributor 
sembako baru, Produk dan merek yang sama, Persaingan harga pada setiap produk 
yang cukup ketat . 
Kata Kunci : SWOT, Strategi Pemasaran, Daya Saing 
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ABSTRACT 

 
Andani, Eka Sanjaya Saputra. 2021. Analysis of Marketing Strategy in Order to 
Increase Sales Volume Using Social Media on CV. Sinar Agung Jaya. Study 
Program: “Associate Degree. Politeknik Harapan Bersama”. Advisor: Ida Farida, 
S.E., M.Si; Co-Advisor: Anita Karunia, S.E., M.Si. 
 
Companies need a marketing strategy using SWOT analysis. This analysis was 
based on the logic obtained to maximize strengths and opportunities, but at the 
same time minimize weaknesses and threats. This study was aimed to analyze the 
marketing strategy on the CV. Sinar Agung Jaya which deals with products, prices, 
promotions, places, people, facilities, Strengths, Weaknesses, Opportunities and 
Threats to take advantage of opportunities and maximize strengths, reduce 
weaknesses and avoid threats. This study used data collection techniques in the 
form of observation, and documentation. The method used is descriptive qualitative 
with SWOT analysis. The results showed that the marketing strategy applied by CV. 
Sinar Agung Jaya is correct. This can be shown by the results of a SWOT analysis 
which consists of: Strength Strengths namely Having a refund for damaged goods 
for stores, Providing products at affordable prices, Having a delivery system 
throughout Java, Providing discounts for picking up large quantities of 
goods.  Weaknesses, namely Sales are still not implementing 5S (smile, greeting, 
greeting, polite and enthusiastic) so that it becomes an obstacle for stores, Sales 
are still less responsive to customers, Lack of security personnel. Opportunities, 
namely its strategic location, making it easy to shop with an installment system, 
already widely known by grocery stores, factories and the public. Threats, namely 
the number of new basic food distributors, the same product and brand, the price 
competition for each product is quite tight. 
 
Keywords: SWOT, Marketing Strategy, Competitiveness 
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 

1.1. Latar Belakang Masalah 

 
Perkembangan media sosial saat ini membuat manusia sudah tidak lagi 

mempermasalahkan batas, jarak, ruang dan waktu. Media sosial memiliki 

manfaat untuk meningkatkan kesempatan UKM untuk bekerjasama dengan 

pengusaha lainnya, karena media memiliki potensi menghubungkan banyak 

orang dengan mudah dan gratis. Media sosial kini telah menjadi trend dalam 

komunikasi pemasaran. Banyaknya competitor menjadi pertimbangan bagi 

para pengusaha untuk masuk dalam persaingan yang sangat ketat. Strategi 

pemasaran dan media yang tepat digunakan untuk bisa meraih pasar yang 

dituju sehingga volume penjualan selalu meningkat dan profit. 

Pemasaran merupakan bagian yang tidak terpisahkan dari sistem 

ekonomi di masyarakat modern, khususnya di Indonesia. Dewasa ini, 

pemasaran dengan menggunakan strategi promosi sudah berkembang menjadi 

sistem komunikasi yang sangat penting tidak saja bagi produsen barang 

maupun jasa tetapi juga bagi para konsumennya. Kemampuan dan metode 

promosi dalam menyampaikan informasi kepada konsumen menjadikan hal 

tersebut sebagai hal yang penting dan berpengaruh terhadap keberhasilan 

pemasaran serta pembentukan beberapa brand bagi perusahaan. 

Pentingnya pemasaran menyebabkan perusahaan berusaha semaksimal 

mungkin untuk berhasil yaitu dengan cara elakukan berbagai macam 

langkah-langkah strategi pemasaran. Strategi pemasaran ini mempunyai ruang 
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lingkup yang luas di bidang pemasaran diantaranya adalah strategi dalam 

menghadapi persaingan, strategi harga, strategi produk, strategi pelayanan dan 

sebagainya. 

Menurut E. Catur Rismiati dan lg. Bondan Suratno (2006:190)[1], 

kombinasi dari strategi produk, harga, promosi, dan distribusi dalam 

pencapaian tujuan pemasaran dinamakan “marketing mix” atau bauran 

pemasaran. Marketing mix juga sering disebut dengan 4P (Product, Price, 

Promotion, and Placement) dalam pemasaran yang merupakan alat yang 

dapat digunakan produsen untuk mempengaruhi konsumen. Keempat strategi 

tersebut diatas saling mempengaruhi (independent), sehingga semuanya 

penting sebagai satu kesatuan strategi. Sedangkan Marketing Mix ini 

merupakan bagian dari strategi pemasaran (Marketing Strategy) dan 

berfungsi sebagai pedoman dalam menggunakan unsur-unsur atau variabel-

variabel pemasaran yang dapat dikendalikan pimpinan perusahaan, untuk 

mencapai tujuan perusahaan dalam bidang pemasaran. 

CV. Sinar Agung Jaya sebagai entitas perusahaan yang bergerak dalam 

bidang distributor sembako, sehingga memerlukan beberapa strategi 

pemasaran dengan Marketing Mix 4P (product, Price, Promotion, and 

Placement). Namun terdapat kesalahan pada promotion seperti menawarkan 

produk dengan cara face to face atau datang secara langsung kepada pembeli, 

sulitnya menawarkan barang langsung kepada pembeli atau customer adalah 

saat kita datang ke tempat pembeli atau customer kita harus membuat janji 

dengan customer jika kita datang langsung ke tempat besar kemungkinan kita 
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tidak bertemu langsung dengan customer. 

Dari uraian latar belakang diatas, maka peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul Analisis Strategi Pemasaran Dalam Rangka 

Meningkatkan Volume Penjualan Menggunakan Media Sosial Pada Cv. 

Sinar Agung Jaya. 

1.2. Perumusan Masalah 

 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka perumusan 

masalah pada penelitian ini adalah bagaimana strategi pemasaran 

menggunakan media sosial dalam upaya meningkatkan volume penjualan di 

CV. Sinar Agung Jaya? 

1.3. Tujuan Penelitian 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran 

menggunakan media sosial dalam upaya meningkatkan volume penjualan pada 

CV. Sinar Agung Jaya. 

1.4. Manfaat Penelitian 

 
Manfaat penelitian ini yaitu : 

 
1. Bagi Peneliti 

 
Manfaat bagi peneliti yaitu untuk menambah pengetahuan dan wawasan 

mengenai strategi pemasaran dan promosi menggunakan media sosial 

dalam upaya meningkatkan volume penjualan CV. Sinar Agung Jaya. 

2. Bagi CV. Sinar Agung Jaya 
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Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi strategi 

pemasaran dan promosi dalam upaya meningkatkan volume penjualan 

melalui media sosial pada CV. Sinar Agung Jaya. 

3. Bagi Politeknik Harapan Bersama 
 

Diharapkan menjadi tambahan pustaka bagi Politeknik Harapan Bersama, 

sebagai bahan referensi bagi calon peneliti yang berminat dan dapat 

menambah wawasan pengembangan ilmu pengetahuan 

1.5. Batasan Masalah 

 
Permasalahan yang akan dibatasi dalam penyusunsan penelitian ini yaitu: 

Promosi dan pemasaran menggunakan media sosial dengan sebelumnya 

menggunakan metode face to face. Pemasaran dan promosi menggunakan 

media sosial berawal pada bulan Januari 2021. 

1.6. Kerangka Berfikir 

 
Berdasarkan observasi yang dilakukan oleh penulis, diketahui pada 

penelitian yang dilakukan pada CV Sinar Agung Jaya Tegal memiliki 

permasalahan pemilik perusahaan belum sepenuhnya memahami penjualan 

dan promosi menggunakan media sosial yang tepat dan akurat. Sehingga pada 

saat ini penjualan menurun dari bulan – bulan sebelumnya. Dengan begitu 

peneliti memiliki rumusan masalah yaitu, bagaimana penjualan dan promosi 

menggunakan media sosial produk perusahaan. 

Berdasarkan penjelasan tersebut di atas, maka dapat dilakukan 
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penyederhanaan menggunakan kerangka berpikir penelitian sebagai berikut:



 
 

 
 

Kesimpulan: 

Diketahui strategi 

pemasaran 

menggunakan media 

sosial dalam upaya 

peningkatan 

penjualan di CV 

Sinar Agung Jaya. 

Analisis Data: 

Menggunakan 

metode analisis 

deskriptif kualitatif . 

Rumusan Masalah: 

Bagaimana strategi 

pemasaran dan 

promosi 

menggunakan media 

sosial dalam upaya 

meningkatkan 

volume penjualan 

CV Sinar Agung 

Jaya? 
  

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
  

 
 
 
 

Umpan balik  
 

 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 1.1 Kerangka berfikir 
 

 
 

Permasalahan: 

Penawaran produk 

CV. Sinar Agung 

Jaya secara face to 

face atau bertemu 

langsung dengan 

pembeli atau 

customer kurang 

efektif . 

Strategi Pemecahan 

Masalah: 

Melakukan  analisis 

strategi pemasaran 

dalam rangka 

meningkatkan volume 

penjualan 

menggunakan  media 

sosial pada CV. Sinar 

Agung Jaya. 
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1.7. Sistematika Penulisan 

 
Dalam penulisan tugas akhir ini, dibuat sistematika penulisan agar 

mudah untuk dipahami dan memberikan gambaran secara umum kepada 

pembaca mengenai tugas akhir ini. Sistematika penulisan tugas akhir ini 

adalah sebagai berikut: 

1. Bagian awal 
 

Bagian awal berisi halaman judul, halaman persetujuan, 

halaman pengesahan, halaman pernyataan keaslian Tugas Akhir (TA), 

halaman pernyataan persetujuan publikasi karya ilmiah untuk 

kepentingan akademis, halaman persembahan, halaman motto, kata 

pengantar, intisari/abstrak, daftar isi, daftar tabel, daftar gambar, dan 

lampiran. Bagian awal ini berguna untuk memberikan kemudahan 

kepada pembaca dalam mencari bagian- bagian penting secara cepat. 

Bagian isi terdiri dari  

BAB I  PENDAHULUAN 
 

Pada bab ini berisi latar belakang masalah, perumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, batasan 

masalah, kerangka berpikir dan sistematika penulisan. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
 

Pada bab ini memuat teori-teori tentang pengertian 

pemasaran, strategi pemasaran, tujuan pemasaran, konsep 

pemasaran, analisis pemasaran, dan marketing mix. 

BAB III METODE PENELITIAN 
 

Pada bab ini berisi tentang lokasi penelitian (tempat dan 
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alamat penelitian), waktu penelitian, metode pengumpulan 

data, jenis dan sumber data penelitian, dan metode analisis 

data. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

Bab ini berisikan laporan hasil penelitian dan pembahasan 

hasil penelitian. 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 
 

Kesimpulan berisi tentang garis besar dari inti hasil 

penelitian, serta saran dari peneliti yang diharapkan dapat 

berguna bagi instansi atau perusahaan. 

Bagian Akhir  

Daftar pustaka berisi tentang daftar buku, literature yang 

berkaitan dengan penelitan. Lampiran berisi data yang 

mendukung penelitian tugas akhir secara lengkap. 

LAMPIRAN 

Lampiran berisi informasi tambahan yang mendukung 

kelengkapan laporan, antara lain strategi pemasaran serta 

data-data lain yang diperlukan. 
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BAB II 

 TINJAUAN PUSTAKA 

2.1. Pemasaran 

2.1.1. Definisi Pemasaran 

Pemasaran adalah proses sosial dan managerial dimana 

perorangan dan kelompok mendapatkan kebutuhan mereka dengan 

menciptakan, penawaran produk yang bernilai masing-masing. Inti dari 

kegiatan pemasaran adalah untuk mengembangkan suatu produk, 

distribusi, komunikasi, penetapan harga dan pelayanan. Menurut Kotler 

(2001)[2]. 

Kotler juga mengatakan bahwa di dalam pemasaran terdapat 

bauran pemasaran. Bauran pemasaran ialah serangkaian variabel 

pemasaran terkendali yang dipakai oleh perusahaan untuk 

menghasilkan tanggapan yang dikehendaki perusahaan dari pasar 

sasarannya, bauran pemasaran terdiri dari segala hal yang bisa 

dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan atas 

produknya. Bahwa strategi pemasaran adalah suatu mindset pemasaran 

yang akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran, dimana di 

dalamnya terdapat strategi rinci mengenai pasar sasaran, penetapan 

posisi, bauran pemasaran dan Kotler dan philip (2005)[3]. 

mendefinisikan alat pemasaran kedalam 7P atau sering disebut 

marketing mix yaitu: produk, tempat, harga, promosi, orang, bukti fisik 

dan proses Kotler (2008)[4]. 

2.1.2. Tujuan pemasaran 

 
Pada umumnya adalah untuk mengusahakan mencapai titik impas 
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antara total biaya produksi dengan total volume penjualan. Selain itu, 

hal ini juga dapat memperluas cakupan promosi, dan berusaha lebih 

memperbesar cakupan volume penjualan. Kegunaan laporan keuangan 

menurut Fahmi dan Irham (2012:23)[5]. Menyatakan bahwa laporan 

keuangan sangat diperlukan untuk mengukur hasil usaha dan 

perkembangan perusahaan dari waktu ke waktu dan untuk mengetahui 

sudah sejauh mana perusahaan mencapai tujuannya. Laporan keuangan 

pada dasarnya merupakan hasil proses akuntansi yang dapat digunakan 

sebagai alat komunikasi antara data keuangan atau aktivitas suatu 

perusahaan dengan pihak-pihak yang berkepentingan dengan data atau 

aktivitas perusahaan tersebut. Sehingga laporan keuangan memegang 

peranan yang luas dan mempunyai suatu posisi yang mempengaruhi 

dalam pengambilan keputusan. 

2.1.3.  Konsep pemasaran 

 
Adapun beberapa pengertian dari beberapa tokoh tentang konsep 

pemasaran. Menurut Swastha (1979:17)[6]. “Konsep pemasaran adalah 

sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan 

konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan 

hidup perusahaan”. Sedangkan definisi lain menyatakan bahwa konsep 

pemasaran adalah menjadi lebih efektif dari pada para pesaing dalam 
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memadukan kegiatan pemasaran guna menetapkan dan memuaskan 

kebutuhan dan keinginan pasar sasaran (Kotler, Phlip ,1997:17)[7]. 

Ada lima konsep pemasaran yang mendasari cara perusahaan 

melakukan kegiatan pemasarannya yaitu: 

1. Konsep Berwawasan Produksi 
 

Konsep ini berpendapat bahwa konsumen akan memilih produk 

yang mudah didapat dan murah harganya sehingga fokus utamanya 

adalah meningkatkan efisiensi produksi dan memperluas cakupan 

distribusi. 

2. Konsep Berwawasan Produk 
 

Konsep ini berpendapat bahwa konsumen akan memilih produk 

yang menawarkan mutu, kinerja terbaik dan hal-hal inovatif lainnya 

sehingga fokus utamanya adalah membuat produk yang lebih baik 

dan berusaha terus menerus untuk menyempurnakannya. 

3. Konsep Berwawasan Penjualan 
 
Konsep ini berpendapat bahwa apabila konsumen dibiarkan saja 

maka konsumen tidak akan membeli produk perusahaan dalam 

jumlah cukup. Oleh karena itu, perusahaan harus melakukan usaha 

penjualan dan promosi yang agresif. 

4. Konsep Berwawasan Pemasaran 
 
Konsep ini berpendapat bahwa kunci untuk mencapai tujuan 

organisasi terdiri dari penentuan kebutuhan dan keinginan pasar 

sasaran serta memberikan kepuasan yang diinginkan secara lebih
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efektif dan efisien dari pada persaingannya. Konsep ini didasarkan 

pada empat sendi utama, yaitu pasar sasaran, kebutuhan pelanggan, 

pemasaran yang terkoordinasi, serta keuntungan. 

5. Konsep Berwawasan Pemasaran bermasyarakat 
 
Konsep ini berpendapat bahwa tugas perusahaan adalah menentukan 

kebutuhan dan keinginan serta kepentingan pasar sasaran dan 

memenuhinya dengan lebih efektif dan efisiensi dari pada 

saingannya dengan cara mempertahankan atau meningkatkan 

kesejahteraan konsumen dan masyarakat. 

Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang perlu dilakukan 

oleh perusahaan baik itu perusahaan barang atau jasa dalam upaya 

untuk mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. Hal tersebut 

disebabkan karena pemasaran merupakan salah satu kegiatan 

perusahaan, di mana secara langsung berhubungan dengan 

konsumen. Maka kegiatan pemasaran dapat diartikan sebagai 

kegiatan manusia yang berlangsung dalam kaitannya dengan pasar. 

Kotler (2001)[2]. Mengemukakan definisi pemasaran berarti bekerja 

dengan pasar sasaran untuk mewujudkan pertukaran yang potensial 

dengan maksud memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia. 

Sehingga dapat dikatakan bahwa keberhasilan pemasaran merupakan   

kunci   kesuksesan    dari    suatu    perusahaan. Menurut Stanton , 

William (2001)[8]. Definisi pemasaran adalah suatu sistem 

keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang
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ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan 

dan mendistribusikan barang atau jasa yang memuaskan kebutuhan 

baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial. 

Dari definisi tersebut di atas, dapat ditarik   kesimpulan bahwa 

pemasaran merupakan usaha terpadu untuk menggabungkan rencana-

rencana strategis yang diarahkan kepada usaha pemuas kebutuhan 

dan keinginan konsumen untuk memperoleh keuntungan yang 

diharapkan melalui proses pertukaran atau transaksi. Kegiatan 

pemasaran perusahaan harus dapat memberikan kepuasan kepada 

konsumen bila ingin mendapatkan tanggapan yang baik dari 

konsumen. Perusahaan harus secara penuh tanggung jawab tentang 

kepuasan produk yang ditawarkan tersebut. Dengan demikian, maka 

segala aktivitas perusahaan, harusnya diarahkan untuk dapat 

memuaskan konsumen yang pada akhirnya bertujuan untuk 

memperoleh laba. 

2.2. Strategi pemasaran 

 
Menurut pendapat Sofjan Assauri (2011:768)[9]. Mengatakan strategi 

pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan 

menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kekiatan 

yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu 

perusahaan. Jenis-jenis Strategi Pemasaran.
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Dalam hubungan strategi pemasaran, menurut Sofjan Assauri 

(2008:179)[10]. Bahwa strategi pemasaran secara umum dapat dibedakan 

menjadi 3 (tiga) jenis strategi pemasaran yang dapat dilakukan perusahaan 

yaitu: 

1. Strategi    pemasaran    ang    membeda-bedakan    pasar 
 
(Undifferentiated marketing) 
 

2. Strategi    pemasaran    yang    membeda-bedakan    pasar 
 
(Differentiated marketing). 
 

3. Strategi pemasaran yang terkonsentrasi 

(concentrated Marketing). 

 
 
2.3. Strategi Marketing Mix (Marketing Mix Strategy) 

 
Menurut E. Catur Rismiati dan lg. Bondan Suratno (2001:190)[11]. 

Kombinasi dari Strategi produk, harga, promosi, dan distribusi dalam 

pencapaian tujuan pemasaran dinamakan “marketing mix” atau Bauran 

pemasaran.Marketing mix juga sering disebut dengan 4P (product, Price, 

Promotion, and Placement) dalam pemasaran yang merupakan alat yang 

dapat digunakan produsen untuk mempengaruhi konsumen. Menurut Sofjan 

Assauri (2011: 198)[9]. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) merupakan 

kombinasi variable atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran, 

variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi 

para pembeli atau konsumen. Keempat 



15 
 

 
 

 
 
 

Strategi tersebut diatas saling mempengaruhi (Independent), sehingga 

semuanya penting sebagai satu kesatuan strategi. Sedangkan Marketing Mix 

ini merupakan bagian dari strategi pemasaran (Marketing Strategy) dan 

berfungsi sebagai pedoman dalam menggunakan unsurunsur atau variabel-

variabel pemasaran yang dapat dikendalikan pimpinan perusahaan, untuk 

mencapai tujuan perusahaan dalam bidang pemasaran. Untuk lebih jelasnya 

unsur-unsur bauran pemasaran akan diuraikan satu persatu dibawah ini: 

1. Strategi Produk (Product Strategy) 
 

Strategi produk dalam hal ini adalah menetapkan cara dan 

penyediaan produk yang tepat bagi pasar yang dituju, sehingga 

dapat memuaskan para konsumennya dan sekaligus dapat 

meningkatkan keuntungan perusahaan dalam jangka panjang, 

melalui peningkatan penjualan dan peningkatan share pasar. 

2. Strategi Tempat (Place Strategy (distribution)) 
 

Dalam usaha untuk mencapai tujuan dan sasaran perusahaan 

dibidang pemasaran, setiap perusahaan melakukan kegiatan 

penyaluran. Penyaluran merupakan kegiatan penyampaian produk 

sampai ke tangan konsumen pada waktu yang tepat. Oleh karena itu 

kebijakan penyaluran merupakan salah satu kebijakan pemasaran 

terpadu yang mencakup penentuan saluran pemasaran (marketing 

chanels) dan distribusi fisik (physical distribution). 
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Kedua faktor ini mempunyai hubungan yang sangat erat dalam 

keberhasilan penyaluran dan sekaligus keberhasilan pemasaran 

produk perusahaan. 

3. Strategi Promosi (Promotion Strategy) 
 

Strategi promosi merupakan kegiatan mempengaruhi 

konsumen, untuk membeli atas produk yang ditawarkan. 

Betapapun hebat dan berkualitasnya produk, bila tidak dikenal atau 

tidak diketahui konsumen maka produk tersebut tidak akan di beli 

oleh konsumen. Perusahaan harus berusaha mempengaruhi 

konsumen untuk menciptakan atas produk produk itu, kemudian 

dipelihara dan dikembangkan. Usaha ini dapat dilakukan dengan 

kegiatan promosi 

4. Strategi Harga (Pricing Strategy) 
 

Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang 

menghasilkan penerimaan penjualan, walaupun penetapan harga 

merupakan persoalan penting, masih bnyak perusahaan yang 

kurang sempurna dalam menangani permasalahan penetapan harga 

tersebut. Dalam persaingan yang semakin tajam ini, terutama yang 

sangat terasa pada pasar pembeli (buyers market) peranan harga 

sangat penting terutama untuk menjaga dan meningkatkan posisi 

perusahaan di pasar. Dengan kata lain penetapan harga 

mempengaruhi mempengaruhi kemampuan perusahaan 

mempengaruhi konsumen
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5. Strategi Pemasaran Online 
 

Pemasaran meliputi aktivitas –aktivitas yang berkaitan dengan 

penjualan, pengiklanan, promosi serta penentuan harga. Strategi 

pemasaran Online atau sering disebut dengan Online marketing 

strategy merupakan segala usaha (bisnis) yang dilakukan untuk 

melakukan pemasaran suatu produk atau jasa melalui atau 

menggunakan media online, yakni media internet. Walaupun 

mengalami perubahan, pemasaran tidak bisa melepaskan diri dari 

tiga komponen yang selalu menyertai, yaitu konsumen, kompetitor 

dan perusahaan. Ketiga komponen ini yang selalu ada dalam setiap 

pembahasan tentang pemasaran. Menurut Ira et. al, (2017:344)[12]. 
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2.4. Penelitian Terdahulu 
 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 
 
 
 

N
O 

NAMA  PENELITI 
(TAHUN) 

 
“ JUDUL PENELITIAN 

“ 

ALAT  
 

ANALI
SIS 

HASIL 
PENELITIAN 

1 1.Ira 

Setiawati 

2.Penta 

Widyartati 

- 2017 - 

PENGARUH 

STRATEGI 

PEMASARAN 

ONLINE 

TERHADAP 

PENINGKATAN 

LABA UMKM 

Menggunakan 

analisis regresi 

linear 

sederhana 

Hasil penelitian ini 

menjawab pernyataan 

Hipotesis, yang 

menunjukkan 

bahwa Strategi Pemasaran 
 

online 
 

berpengaruh positif 

terhadap Laba Usaha 

Mikro Kecil dan 

Menengah (UMKM) 

di 

Jawa Tengah. 
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2 Rotan Jaluseta Anugra -

2020- EFEKTIFITAS 

PENERAPAN 

STRATEGI ONLINE 

MARKETING OLEH 

UMKM DALAM 

MASA 

PEMBATASAN 

SOSIAL 

BERSKALA 

BESAR (PSBB) 
CORONA 

Menggunakan 

analisis 

deskriptif 

kualitatif 

Hasil penelitian ini 

situasi pandemi covid-19 

memberikan tantangan 

sekaligus peluang bagi 

pelaku bisnis UMKM di 

Indonesia. 
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 VIRUSES DISEASE 

(COVID-19) 
2019 

  

3 1.Dimas Hendika 
Wibowo 

Menggunakan Strategi pemasaran
 yang 

2.Zainul Arifin analisis 
deskriptif 

dilakukan oleh Batik 
Diajeng 

3.Sunarti kualitatif Solo dalam
 memasarkan 

-2015- ANALISIS  produknya yaitu
 dengan 

STRATEGI 
PEMASARAN 

 menggunakan
 peru
musan 

UNTUK 
MENINGKATKAN 

 strategi pemasaran
 yang 

DAYA SAING UMKM   bermula dari
 strategi 

(Studi pada Batik 
Diajeng 

 segmentasi
 
pasar 

Solo)  (segmentation),
 st
rategi 

  penentuan pasar
 sasaran 

  (targeting), dan strategi 
posisi 

  pasar (positioning). 
Selain itu 

  juga dengan 
mengembangkan 

  bauran pemasaran 
(marketing 

  mix) yang terdiri dari 4 
unsur 
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  yaitu produk (product), 
harga 

  (price), 
tempat (place),
 dan 

  promosi (promotion). 
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4 1. Sukri 

 

2. Diki Arisandi 
 

-2017- Analisis Strategi 

Pemasaran Dengan Media 

Sosial Produk Kuliner Usaha 

Kecil dan Menengah di 

Pekanbaru 

Menggunakan 

analisis 

deskriptif 

kuantitatif 

Dari hasil pengukuran tersebut 

dapat disimpulkan bahwa ada 

enam komponen nilai 

pengukuran dapat dinyatakan 

dapat diterima, sehingga hasil 

akhir dalam penelitian ini 

adalah semua variabel X 

memiliki pengaruh positif 

terhadap variabel Y. 

5 1. Hatane Samuel 
 

2. Prisculla Devina 

Josephine Hartono 

-2015 - 
 

PENGARUH  

 ONLINE 

PROMOTION

 TERHADA

P PURCHASE

 INTENTIO

N DENGAN INSTAGRAM 

FACILITY 

 SEBAGAI 

Menggunakan 

analisis

 regre

si sederhana 

Hasil penelitian dan 

melakukan pengujian dalam 

penelitian ini diketahui bahwa 

Online Promotion 

berpengaruh signifikan 

terhadap Purchase Intention, 

Online Promotion menjadi 

salah satu platform murah 

yang menggantikan promosi 

tradisional tidak hanya dari 

segi murah, tapi juga lebih 

efektif dikarenakan tingginya 

penggunaan smartphone yang 
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MODERASI   

 PADA 

LEGENDABATIK.COM 

dapat mempengaruhi online 



24 
 

 
 

 
 

 
   promotion sehingga 

berpengaruh terhadap purchase 

intention. 

6 1.Makmur Menggunakan Untuk menganalisa Strategi 

2. Saprijal analisis deskriptif pemasaran pada swalayan S- 

-2015 - STRATEGI kualitatif. mart 

PEMASARAN DALAM  pasir pengaraian maka konsep 

MENINGKATKAN  yang 

VOLUME  digunakan adalah konsep 4P 

PENJUALAN (Studi Pada S-  marketing mix (Bauran 

Mart Swalayan Pasir  Pemasaran). 

Pengaraian)   
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

3.1. Lokasi Penelitian 

 
Lokasi penelitian ini berada di CV. Sinar Agung Jaya yang bertempat di Jalan 

Padaharja nomor 10 KM 4 Kramat, Kabupaten Tegal. 

3.2. Waktu Penelitian 

 
Penelitian dilaksanakan selama 5 bulan, terhitung dari tanggal 5 Februari 

sampai dengan bulan Juni 2021. 

3.3. Jenis Data 

 
Jenis data yang digunakan dalam penelitian adalah data kualitatif dan 

kuantitatif. 

1. Kualitatif 
 

Data kualitatif adalah data yang disajikan secara deskriptif atau 

dalam bentuk uraian atau penjelasan atau tidak dapat diukur dengan 

angka-angka. (Kuncoro, 2009:145)[13]. Data kualitatif dalam penelitian 

ini diambil dari wawancara kepada bagian yang menangani penjualan 

dan promosi pada CV. Sinar Agung Jaya. 

2. Kuantitatif 
 

Data      kuantitatif       adalah data yang       berbentuk       angka atau 

data kualitatif yang diangkakan. Data kuantitatif penelitian ini berupa 

kuesioner ke karyawan pengguna sistem informasi pada perusahaan 

distributor yang bersedia menjadi responden dan mengisi kuesioner. 

menurut Sugiyono (2015)[14] 
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3.4 Sumber Data 

 
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

 
1. Data Primer 

 
Data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari 

perusahaan/instansi terkait melalui hasil wawancara. Data primer yang 

didapat yaitu wawancara kepada bagian marketing di CV. Sinar Agung jaya. 

Menurut Sugiyono (2016: 225)[15] 

2. Data sekunder 
 

Data sekunder adalah jenis data dalam penelitian berdasarkan cara 

memperolehnya, yang artinya sumber data penelitian yang diperoleh dan 

dikumpulkan peneliti secara langsung. Menurut Sugiyono (2012:141)[16] 

2.5.  Teknik Pengumpulan Data 

 
Untuk mendapatkan data-data atau keterangan yang diperlukan dalam 

penelitian ini, maka metode penelitian yang digunakan penulis ialah sebagai 

berikut : 

2.5.1. Observasi 
 

Menurut (Sugiyono, 2014:145)[17] yaitu teknik pengumpulan 

data yang berkaitan dengan perilaku manusia, proses kerja, gejala-

gejala alam dan bila responden yang diamati tidak terlalu besar. 

Observasi dalam penelitian ini dilakukan secara langsung pada 

instansi dengan mengumpulkan data yang berkaitan dengan 

penyusunan Tugas Akhir ini. 
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2.5.2. Wawancara 
 

Menurut (Suliyanto, 2005)[18] yaitu teknik pengambilan data 

dimana peneliti langsung berdialog dengan responden untuk menggali 

informasi dari responden. Dalam penelitian ini peneliti melakukan 

tanya jawab secara langsung dengan pihak yang terkait dalam 

penyusunan penelitian Tugas Akhir ini. 

2.5.3. Dokumentasi 
 

Dokumentasi adalah penelitian yang dilakukan dengan cara 

menelah atas dokumen-dokumen yang terkait dalam hal Analisis 

Strategi Pemasaran Dalam Rangka Meningkatkan Volume Penjualan 

Menggunakan Media Sosial Pada Cv.Sinar Agung Jaya 

2.6. Metode Analisis Data 

 
Metode analisis data yang digunakan pada penelitian ini adalah sebagai 

berikut : 

Menurut (Sugiyono, 2011:21)[19] menyatakan bahwa metode yang 

digunakan untuk menggambarkan dan menganalisis suatu hasil penelitian tetapi 

tidak digunakan untuk membuat kesimpulan yang lebih luas. Metode yang 

digunakan untuk menganalisis data adalah metode deskriptif. Menurut 

Sugiyono (2008:15)[20] bahwa penelitian kualitatif deskriptif adalah metode 

penelitian yang berlandaskan pada filsafat post positivisme yang biasanya 

digunakan untuk meneliti pada kondisi objektif yang alamiah dimana peneliti 

berperan sebagai instrumen kunci.
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
4.1. Hasil Penelitian 

4.1.1. Analisis Strategi Pemasaran CV. Sinar Agung Jaya 

 
Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik CV. Sinar 

Agung Jaya Bapak Ekki Wiharto dapat disimpulkan bahwa penerapan 

strategi pemasaran pada CV. Sinar Agung Jaya Yaitu memilih pasar yang 

dituju dengan menggunakan media sosial dengan menggunakan 

segmentasi, targeting dan postioning selain itu mengembangkan 

marketing mix/bauran pemasaran. Marketing mix/bauran pemasaran 

terdiri dari empat unsur utama yaitu produk, harga , distribusi, promosi  

dan tiga unsur tambahan yaitu people/manusia, sarana fisik dan prose, 

yang bertujuan untuk menarik pelanggan yang sudah ada. 

 Untuk lebih jelasnya dapat dijelaskan sebagai beriut, diantaranya 

adalah :  

1. Segmentation, Targeting dan Positioning 

Langkah awal yang dilakukan oleh CV. Sinar Agung Jaya 

adalah dengan menentukan segmentasi pasar. Dalam hal ini 

segmentasi pasar di CV. Sinar Agung Jaya didasarkan pada tiga 

variabel yaitu sebagai berikut 

a. Segmentasi Geografik 

Segmentasi berdasarkan geografik pasar yang dituju adalah 

wilayah Kota Tegal dan sekitarnya hingga luar kota dengan 

cara pembelian online. 
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b. Segmentasi Demografik 

Segmentasi demografik yang dituju adalah dari semua 

kalangan karena produk bahan makanan yang dipasarkan 

bervarian sehingga dari anak-anak, remaja dan hingga 

dewasa. 

c. Segmentasi Psigografik 

Segmentasi ini membagi kelompok pembeli yang berbeda – 

beda. Untuk pembeli yang memiliki toko bisa memilih 

bahan yang cukup murah. 

Setelah melakukan segmentasi pasar langkah selanjutnya yaitu 

menentukan targeting yang merupakan gabungan dari variabel 

segmen pasar demografik dan psikografik. Sedangkan untuk 

positioning CV. Sinar agung jaya menyediakan produk-produk 

yang berkualitas. 

2. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Setelah memutuskan Segmentation, Targetting dan Postioning 

selanjutnya CV. Sinar Agung Jaya merencakan dan 

mengembangkan bauran pemasaran/marketing mix yang 

memiliki tujuh variabel yaitu sebagai berikut:  

a. Produk 
 

Produk yang dijual di CV. Sinar Agung Jaya adalah 

minyak goreng, tepung tapioka, micin , lilin, kerupuk.CV. 

Sinar Agung Jaya juga menjual Tepung Aci yang berkualitas. 

b. Harga 
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Harga untuk produk yang dijual di CV. Sinar Agung Jaya 

Tergantung pada harga pabrik pembuat produk – produk 

yang dijual. 

c. Distribusi 
 

CV. Sinar Agung Jaya merupakan salah satu distributor 

sembako besar di kabupaten Tegal, untuk tempatnya cukup 

strategis di pinggir jalan pantura menuju ke Pemalang. 

d. Promosi 
 

Kegiatan promosi di CV. Sinar Agung Jaya sangat 

penting untuk dilakukan. Adapun kegiatan promosi yang 

dilakukan oleh CV. Sinar Agung Jaya adalah sebagai 

berikut: 

a. Periklanan 
 

Promosi ini dilakukan dengan menawarkan produk 

menggunakan media sosial seperti Instagram, 

WhatsApp dan Facebook. 

b. Promosi Penjualan 
 

Promosi penjualan yang dilakukan oleh CV. Sinar Agung 

Jaya Yaitu dengan adanya system Menjual barang yang 

masuk pertama kepada pembeli dengan memberikan 

harga yang cukup miring. 

c. Penjualan Personal / Personal Selling 
 

Dalam penjualan personal yang dilakukan yaitu dengan 

cara memperkenalkan dan memaarkan suatu produk 
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kepada penjual atau calon pembeli yang dating ke CV. 

Sinar Agung Jaya. 

e. People / Manusia 

People / Manusia dalam hal ini adalah karyawan. CV. 

Sinar Agung Jaya memiliki karyawan berjumlah 17 Orang 

dengan masing – masing bidang. 

f. Sarana Fisik 
 

Strategi sarana fisik pada CV. Sinar Agung Jaya adalah 

memiliki bangunan yang cukup luas sehingga kantor 

pemesanan dan Gudang menjadi satu, sehingga pembeli 

dapat langsung membawa produk yang telah dibeli. 

g. Process / Proses 
 

Proses transaksi jual beli di CV. Sinar Agung Jaya dapat 

dijelaskan sebagai berikut : 

a. Proses Jual Barang Kepada Pelanggan 
 

1. Menyapa pelanggan yang dating ke kantor penjualan. 
 

2. Menanyakan apa yang diinginkan oleh pelanggan. 
 

3. Melayani pelanggan dengan memilih barang yang 
diinginkan. 
 

4. Memastikan barang yang sudah dibeli dan menerima 

serta menghidung Kembali uang dari pelanggan. 

5. Proses pembuatan surat melalui computer yang sudah 
di program. 

 
6. Memberikan nota kepada pelanggan. 
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7. Mengecek Kembali barang yang sudah dibeli. 
 

8. Menyerahkan barang tersebut kepada pelanggan. 

Diharapkan pelanggan juga mengecek Kembali barang 

yang sudah dibeli. 

b. Proses Refund Barang / Pengembaliian Barang Rusak 
 

Proses refund ini hanya berkalu untuk toko – toko 

sembako, untuk pabrik – pabrik tidak berlaku proses 

refund ini. 

1. Menyapa pelanggan yang dating langsung ke toko. 
 

2. Menanyakan apa yang diinginkan oleh pelanggan. 
 

3. Menerima barang dari pelanggan. 
 

4. Menghitung Kembali stock yang dikembaliikan. 
 

5. Melakukan transaksi dengan membuat surat atau 
nota 

6. Pelanggan dapat memilih menukarkan dengan uang 

atau barang lagi. 

7. Menyerahkan nota pengembalian barang. 
 

4.1.2. Strategi Pemasaran Berdasarkan Analisis SWOT 

Berdasarkan hasil penelitian ini pada CV. Sinar Agung Jaya dengan 

menggunakan analisis SWOT sebagai berkut: 

1. Strength (Kekuatan) 
 

Strength adalah kekuatan – kekuatan yang dimiliki oleh perusahaan 

saat ini. Ada beberapa kekuatan – kekuatan yang dimiliki oleh CV. 

Sinar Agung Jaya diamana kekuatan – kekuatan ini berfungsi untuk 

mempertahankan keunggulan dalam bersaing serta untuk 
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mempertahankan keunggulan dalam bersaing serta untuk 

meningkatkan penjaualan, diantaranya sebagai berikut: 

a. Memiliki Refund barang Rusak untuk toko. 
 

b. Menyediakan produk – produk dengan harga terjangkau. 
 

c. Memiliki sistem pengiriman keseluruh jawa. 
 

d. Memberikan potongan harga untuk pengambilan barang 
banyak. 

 
2. Weakness (Kelemahan) 

 
Weakness/kelemahan yang dimiliki oleh CV Sinar Agung 

Jaya adalah sebagai berikut: 

a. Sales masih kurang menerapkan 5S (senyum, 

salam, sapa, sopan dan semangat) sehingga menjadi 

kendala bagi toko. 

b. Sales masih kurang tanggap kepada pelanggan. 

c. Kurangnya tenaga keamanan. 
 

3. Opportunities (peluang) 
 

Opportunities merupakan kondisi yang berasal dari 

factor eksternal perushaan. Peluang yang dimiliki oleh 

CV. Sinar Agung Jaya, Yaitu: 

a. Letaknya yang cukup strategis. 
 

b. Memudahkan dalam berbelanja dengan sistem cicilan. 
 

c. Sudah banyak dikenal oleh toko – toko sembako , 

pabrik – pabrik dan masyarakat. 

4. Threats (Ancaman) 
 

a. Banyaknya distributor sembako baru. 
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b. Produk dan merk yang sama. 
 

c. Persaingan harga pada setiap produk yang cukup ketat. 
 
4.2. Pembahasan 

 
4.2.1. Matriks SWOT 

 
Analisis dengan menggunakan matriks SWOT ini dapat dijelaskan 

dengan table 4.1 berikut ini : 

Tabel 4.1 
 

Strategi Pemasaran Matriks SWOT 

Faktor Internal Kekuatan (stenght) Kelemahan(Weakness) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Faktor Eksternal 

1. Memiliki Refund 

barang Rusak untuk 

toko 

2. Menyediakan 
produk 

 
– produk dengan harga 

terjangkau 

3. Memiliki sistem 

pengiriman keseluruh 

jawa 

4. Memberika

n potongan harga untuk 

pengambilan barang 

banyak. 

1. Sales masih murang 

menerapkan 5S (Senyum, 

salam, sapa, sopan dan 

semangat) sehingga menjadi 

kendala bagi toko 

2. Sales masih kurang 

tanggap kepada pelanggan 

yang dating 

3. kurangnya tenaga keamanan 
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 makan pasar akan 

semakin luas. 

2. Menyediakan 

 da

n meningkatkan 

kualitas produk 

dan membirikan 

harga – harga

 ya

ng 

terjangkau. 

baik dan benar sehingga 

pelayanan yang diberikan 

kepada pelanggan lebih 

baik lagi. 

2. Melakukan brifing setiap 

hari sebelum buka kantor 

yang berguna untuk 

menerapakan

 stand

ar operasional kerja serta 

menyampaikan informasi – 

informasi penting. 

Ancaman (Threats) 

1. Banyaknya 

distributor 

sembako 

baru. 

2. Produk dan 

merk yang sama. 

STRATEGI  ST 

1. Terus melakukan 

segala inovasi 

terbaru agar tidak 

di tiru oleh toko 

lain dan 

meningkatkan 

STRATEGI  WT 

CV. Sinar Agung Jaya teus 

meningkatkan kualiatas 

hubungan internal maupun 

eksternal agar mampu 

mengungguli toko – toko 

yang sejenis. 

Peluang 

(Opportunitie) 

STRATEGI SO 

1. Mampertahakan dan 

meningkatkan fisilitas 

– fasilitas  yang 

dipromosikan 

STRATEGI WO 
 
1. Menawarkan evaluasi setiap 

bulan tentang pelayanan 

dan      bagaimana cara 

menawarkan produk 
dengan 
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3. Persaingan harga 

pada setiap 

produk yang 

cukup ketat. 

pangsa pasar 

2. Meningkatkan 

pelayanan dan 

menjalani 

hubungan 
 yang baik 

dengan 

pelanggan agar 

pelanggan 

tidak berpaling 

ke 

distributor lain. 

 

Data diolah pada 2021 
 

Berdasarkan analisis tersebut bahwa strategi dapat ditentukan oleh kombinasi 

factor internal (Strength dam weakness) dan factor eksternal (Opportunities dan 

Threats). Untuk memanfaatkan peluang dan memaksimalkan kekuatan, 

mengurangi kelemahan dan menghindari ancaman didapat Strategi S-O, S-T, W-O, 

dan W-T yang diterapkan untuk meningkatkan volume penjualan di CV. Sinar 

Agung Jaya dapat dijelaskan sebagai berikut: 

 
1. Strategi SO (Strength-Opportunities) 

 
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan yaitu dengan 

memandaatkan peluang sebesar-besarnya. Strategi SO pada CV. Sinar 

Agung Jaya adalah sebagai berikut: 

a. Mampertahakan dan meningkatkan fisilitas – fasilitas yang 
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dipromosikan makan pasar akan semakin luas. 

b. Menyediakan dan meningkatkan kualitas produk dan membirikan 

harga – harga yang terjangkau. 

2. Strategi ST (Strength-Threats) 
 

Strategi ini menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk 

mengatasi ancaman. Strategi ST yang dimiliki oleh CV. Sinar Agung Jaya 

sebagai berikut: 

a. Terus melakukan segala inovasi terbaru agar tidak di tiru oleh toko 

lain dan meningkatkan pangsa pasar 

b. Meningkatkan pelayanan dan menjalani hubungan yang baik dengan 

pelanggan agar pelanggan tidak berpaling ke distributor lain. 

3. Strategi WO (Weakness-Opportunities) 
 

Strategi ini untuk mengatasi kelemahan dengan memanfaatkan peluang 

yang ada. Strategi yang mungkin dapat dilakukan yaitu: 

a. Menawarkan evaluasi setiap bulan tentang pelayanan dan bagaimana 

cara menawarkan produk dengan baik dan benar sehingga pelayanan 

yang diberikan kepada pelanggan lebih baik lagi. 

b. Melakukan brifing setiap hari sebelum buka kantor yang berguna 

untuk menerapakan standar operasional kerja serta menyampaikan 

informasi – informasi penting. 

4. Strategi WT (Weakness-Threats) 
 

Strategi ini berdasarkan pada kegiatan yang bersifat defensive dan 

berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman. 

Strategi WT pada CV. Sinar Agung jaya yaitu CV. Sinar Agung Jaya terus 
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meningkatkan kualitas hubungan internal maupun eksternal agar mampu 

mengungguli distributor-distributor yang sejenis. 

4.2.2. Perhitungan Bobot – Bobot Evaluasi Faktor Internal dan Evaluasi 
Faktor Eksternal pada CV. Sinar Agung Jaya  

 

Setelah ditentukan kekuatan dan kelemahan pada faktor internal 

serta peluang dan ancaman pada faktor eksternal , selanjutnya 

dilakukan pembobotan faktor strategi internal dan faktor strategi 

eksternal berikut beberapa tahap yang dilakukan yaitu: 

1. Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan 

masing-masing tabungan dalam kolom 1 

2. Berilah bobot pada masing-masing faktor dalam kolom 2, nilai 

dari 0,00 (tidak penting) sampai dengan 1,00 (sangat penting). 

Faktor-faktor tersebut kemungkinan dapat memberikan dampak 

terhadap faktor strategis. (semua bobot tersebut jumlahnya tidak 

boleh melebihi 1.00). 

3. Hitung rating dalam kolom 3 untuk masing-masing faktor 

dengan skala mulai dari 4 (sangat baik) sampai dengan 1 (tidak 

baik) berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi 

masing-masing faktor. Rating diperoleh dari menghitung rata-

rata keseluruhan kuisioner. 

4. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3,  untuk 

memperoleh faktor pembobotan untuk masing-masing faktor 

yang nilainya bervariasi mulai dari 1,00 (tidak baik) sampai 

dengan 4,00(sangant baik) 
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no Kekuatan bobot rating skor 

1 

Memiliki Refund barang Rusak untuk 

toko. 0,25 3 0,75 

2 

Menyediakan produk – produk dengan 

harga terjangkau. 0,21 3 0,63 

3 

Memiliki sistem pengiriman keseluruh 

jawa 0,22 2 0,44 

4 

Memberikan potongan harga untuk 

pengambilan barang banyak 0,13 3 0,39 

  nilai total STRENGTH     2,21 

no kelemahan bobot rating skor 

1 Sales masih kurang menerapkan 5S 0,11 2 0,22 

  

 (senyum, salam, sapa, sopan dan 

semangat) sehingga menjadi kendala 

baggi toko.       

2 

Sales masih kurang tanggap kepada 

pelanggan. 0,9 2 0,18 

3 Kurangnya tenaga keamanan. 0,13 2 0,26 

  nilai total WEAKNESS     0,66 

  Strength + Weakness     2,87 
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1. Jumlahkan skor pembobotan oada kolom 4, untuk memperoleh total skor 

pembobotan bagi masing-masing faktor. 

Setelah melakukan analisis dengan menggunakan matriks EFI (Evaluasi 

Faktor Internal) dan EFE (Evaluasi Faktor Eksternal) diketahui faktor internal 

terhadap produk CV.Sinar Agung Jaya yang terdiri dari kekuatan dan 

kelemahan menunjukan skor tertimbang 2,87 dan faktor eksternal terhadap 

no Peluang bobot rating skor 

1 Letaknya yang cukup strategis. 0,1 2 0,2 

2 

Memudahkan dalam berbelanja dengan 

sistem cicilan. 0,05 1,5 0,075 

3 

Sudah banyak dikenal oleh toko – toko 

sembako , pabrik – pabrik dan 

masyarakat. 0,9 2 0,18 

  nilai total OPPORTUNITY     0,455 

          

no  Ancaman bobot rating skor 

1 Banyaknya distributor sembako baru. 0,1 1,5 0,15 

2 Produk dan merk yang sama. 0,11 2 0,22 

3 

Persaingan harga pada setiap produk yang 

cukup ketat. 0,07 2 0,14 

  nilai total THREATS     0,51 

  Opportunity + Threats     0,965 
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produk CV. Sinar Agung Jaya yang terdiri dari peluang dan ancaman 

menunjukan skor tertimbang sebesar0.965 

 

4.2.3. Diagram SWOT CV . Sinar Agung Jaya 

Diagram SWOT ini menggunakan data hasil pengolahan seperti 

yang tercantum pada Tabel 4. 2. Menurut data diatas maka diperoleh 

diagram seperti berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

Gambar 4.1  Diagram Hasil Analisis SWOT CV. Sinar Agung Jaya 

Kekuatan hal ini menunjukan situasi yang sangat menguntungkan dimana 

kekuatan itu sendiri mempunyai kekuatan yang tinggi hal ini dikarenakan CV. Sinar 

Agung Jaya mempunyai refund barang rusak untuk toko karena bahan makanan 

memiliki exp masing-masing. 

Kuadran kedua berada diantara kekuatan dan ancaman hal ini menunjukan 

meskipun banyak ancaman tetapi produk masih mempunyai kekuatan dari internal, 

ancaman CV. Sinar Agung jaya yaitu banyak distributor sembako baru, namun 

Peluang 
2.21 

Ancaman 
0.51 

Kekuatan 
0.455 

Kelemahan  
0.66 

1.7 

0.205 0 
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CV.Sinar Agung Jaya memanfaatkan kekuatan maka bukan tidak mungkin CV. 

Sinar Agung Jaya ini akan berkembang lagi. 

Kuadran ketiga berada diantara peluang dan kelemahan hal ini menunjukan 

peluang pasar yang sangat besar tetapi dilain pihak, ia menghadapi beberapa 

kelemahan, namun meminimalkan masalah-masalah internal perusahaan sehingga 

dapat merebut peluang yang cukup tinggi yakni letaknya cukup strategis , 

memudahkan system belanja dengan sistem cicilan dan sudah dikenal oleh toko-

toko sembako dan masyarakat sekitar, sehingga CV. Sinar Agung Jaya masih tetap 

bagus walaupun memiliki kelemahaan. 

Dan yang terakhir adalah kuadran keempat yakni di antara kelemahan dan 

ancaman merupakan situasi yang sangat tidak baik menguntungkan karena berbagai 

ancaman dan kelemahan yang muncul. CV. Sinar Agung Jaya masih jauh dalam 

situasi tidak menguntungkan kelemahan pada CV. Sinar Agung Jaya yakni Sales 

yang masih kurang menerapkan 5S (senyum,salam,sapa,sopan,dan semangat). 

Berdasarkan Diagram SWOT diatas CV. Sinar Agung Jaya berada diantara 

peluang dan kekuatan yaitu pada kuadran I, yang berada pada garis kekuatan, yang 

menunjukan bahwa CV. Sinar Agung Jaya telah berada pada jalur yang tepat 

dengan terus melakukan strategi pengembangan yang dapat meningkatkan 

penjualan 
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BAB V  

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Kesimpulan 

 
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan maka dapat diambil 

kesimpulan bahwa analisis trategi pemasaran pada CV. Sinar Agung Jaya 

Sebagai berikut : 

Dalam melakukan strategi pemasaran CV. Sinar Agung Jaya 

merupauakan segmentasi, targeting dan positioning serta dengan menerapkan 

bauran pemasaran/markering mix yang terdiri dari 7P yaitu strateri 

produk(product), strategi harga (price), strategi penentuan lokasi (place), 

strategi promosi (promotion), atrategi manusia (people), strategi fisik 

(physical evidence), dan proses (process). Hasil Analisis SWOT, Strength 

(Kekuatan) Kekuatan-kekuatan yang dimiliki oleh CV. Sinar Agung Jaya 

adalah mempunyai berbagai fasilitas promosi, memiliki armada pengiriman 

keseluruh jawa dan menyediakan barang – barang dengan harga terjangkau. 

Weakness (Kelemahan) CV. Sinar Agung Jaya memiliki kelemahan yaitu 

kurang menerapkan 5S (senyum, salam, sapa dan, semangat) serta kurangnya 

tenaga keamanan. Opportunities (Peluang) Peluang yang dimiliki oleh CV. 

Sinar Agung Jaya adalah banyak dikenal oleh toko-toko sembako, pabrik dan 

masyarakat, memudahkan bertransaksi dengan sistem cicilan. Threats 

(Ancaman) 

CV. Sinar Agung Jaya memiliki acaman yaitu dengan adanya 

persaingan harga dan produk yang relative ketat serta banyak distributor lain 

yang meniru cara pemasaran CV. Sinar Agung Jaya. Berdasarkan Hasil 
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SWOT yang digunakan yaitu dengan mempertahankan dan meningkatkan 

fasilitas-fasilitas promosi yang ada, terus melakukan inovasi terbaru agar 

distributor lain tidak meniru, mengadakan evaluasi tentang pelayanan agar 

pelayanan semakin baik, dan meningkatkan kualitas hubungan internal 

maupun eksternal perusahaan agar CV. Sinar Agung Jaya lebih unggul dalam 

bersaing. 

5.2. Saran 

 
CV. Sinar Agung Jaya hendaknya mempertahankan dan meningkatkan 

kekuatan-kekuatan yang dimiliki seperti Memiliki Refund barang Rusak untuk 

toko. Menyediakan produk – produk dengan harga terjangkau. Memiliki sistem 

pengiriman keseluruh jawa. Karena dengan adanya kekuatan-kekuatan yang 

dimiliki oleh CV. Sinar Agung Jaya maka kelemahan dan acaman akan 

terhindar. CV. Sinar Agung Jaya harusnya terus melakukan segmentasi, 

targeting dan positioning lebih luas lagi, gal ini bertujuan untuk mencapai 

target pasar yang telah direncanakan. Karena dengan adanya target pasar yang 

luas maka Volume penjualan akan lebih meningkat. CV. Sinar Agung Jaya 

hendaknya mengoptimalkan dan meningkatkan kualitas pelayanan karena 

dengan adanya kualitas pelayanan yang baik maka visi perusahaan mudah 

tercapai. 
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LAMPIRAN 

Lampiran I. Data Hasil Wawancara dengan Salah Satu Pelanggan 

Pertanyaan Wawancara Peneliti dengan salah satu pelanggan CV.Sinar Agung 

Jaya   

Nama : Ningtiwati 

Alamat : Jatibarang brebes 
 

1. Pertanyaan tentang kualitas produk 
 

Peneliti : Bagaimana Kualitas produk bahan makanan yang 

ada di CV. Sinar agung jaya? 

Pelanggan : Kualitas produknya bagus dan lengkap  

Peneliti : Produk – produk apa yang ibu beli? 

Pelanggan : Saya membeli kebutuhan sembako seperti beras , 

tepung, minyak dan lain-lain 

Lampiran II. Data Hasil Wawancara dengan Pemilik 
 

Pertanyaan Wawancara Peneliti dengan Pemilik CV. Sinar Agung Jaya  

Nama  : Ekki Wiharto 

Jawabatan  : Owner/Pemilik CV.Sinar Agung Jaya 
 

1. Pertanyaan tentang Gambaran Umum Perusahaan 
 

Peneliti : Bagaimana Sejarah berdirinya CV.Sinar Agung Jaya   

Pemilik : CV.Sinar Agung Jaya berdiri sejak tahun 2010 yang 

merupakan salah satu pusat dari CV. Sinar Agung Jaya 

2. Pertanyaan Tentang Strategi Pemasaran Di CV. Sinar Agung Jaya 

Peneliti : Strategi pemasaran apa yang digunakan di CV. 
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Sinar Agung Jaya 

Pemilik : CV. Sinar Agung Jaya memiliki strategi pemasaran 

melalui face to face atau bertemu Customer secara 

langsung. 

Peneliti : Apa keuntungan memasarkan face to face atau secara 

langsung 

Pemilik : Pada saat kita menawarkan langsung kapada customer 

kita lebih leluasa menjelaskannya karena kita 

memahami kekurangan dan kelebihan produk itu 

Peneliti : Segmen apa saja yang dituju pada toko ini? 

Pemilik : Segmen yang dituju yaitu melihat kondisi wilayah 

kota tegal hingga luar kota dengan cara pembelian 

online dan media social dapat digunakan oleh kalangan 

anak-anak , remaja hingga dewasa sehingga hal ini 

dapat dilihat dengan segmen demografik serta 

psikografik yang memiliki gaya hidup mengikuti tren 

masa kini. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 


