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ABSTRAK 

Skripsi dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan 

Volume Penjualan Produk (studi pada UD. Pari Kesit Desa Plosokandang 

Kecamatan Kedungwaru Kabupaten Tulungagung)” ini ditulis oleh Nana Fitriani, 

NIM. 126405201047, dengan dosen pembimbing Nur Aziz Muslim, M.H.I. 

Penelitian ini dilatar belakangi oleh adanya usaha bahan material 

bangunan yang masih mempunyai potensi yang cukup tinggi hingga samapi saat 

ini. UD Pari Kesit merupukan sebuah usaha yang menyediakan bahan material 

bangunan yang terletak di Desa Plosokandang, Kec Kedungwaru, Kabupaten 

Tulungagung. Usaha tersebut terus berkembang seiring berjalannya waktu hingga 

saat ini ditengah banyaknya para pesaing yang akhirnya membuat pemilik 

memiliki strategi pemasaran tersendiri dalam menjalankan usahanya. Salah satu 

strategi pemasaran nya yaitu strategi produk dimana pemilik menghasilkan 

produk yang berkualitas baik dan memiliki daya tahan yang cukup lama dan 

mengenalkan produk yang dihasilkan kepada khalayak umum diluar sana yang 

diharapkan bisa mempengaruhi konsumen lainnya supaya tertarik untuk membeli 

produk yang di jual sehingga dapat mempengaruhi volume penjualan produk 

yang menjadi tolak ukur kesuksesan suatu bisnis. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 1) strategi pemasaran yang 

digunakan dalam meningkatkan volume penjualan produk pada UD Pari Kesit 

Tulungagung. 2) Dampak dari penerapan strategi pemasaran dalam meningkatkan 

volume penjualan produk pada UD Pari Kesit Tulungagung. 3) kendala dan 

solusi dalam proses strategi pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan 

produk pada UD Pari Kesit Tulungagung. 

Penelitian ini menggunakan  metode deskriptif kualitatif dengan jenis 

penelitian (field research). Teknik pengumpulan data menggunakan observasi, 

wawancara dan dokumentasi. Teknik pengecekan keabsahan datanya yaitu uji 

kredabilitas dengan memperpanjang waktu keikutsertaan, triangulasi terdiri dari 

triangulasi sumber data, metode dan teori. 

Hasil dari penelitian ini yaitu : 1) Strategi pemasaran dalam meningkatkan 

volume penjualan yang diterapkan oleh UD Pari Kesit yaitu dengan 

menggunakan bauran pemasaran 4P yang terdiri dari produk, harga, lokasi, dan 

promosi. 2) dampak positif dan negatifnya adalah, produk yangdihasilkan 

semakin dikenal banyak orang dan banyaknya pemasaran seringkali menghambat 

pengiriman sehingga mendapat complain dari konsumen. 3) kendala penerapan 

strategi pemasaran diantara kendala internal dan eksternal yaitu banyaknya 

pengiriman menjadi tertunda karena transportasi kurang solusinya menjelaskan 

kepada pembeli untuk sabar mengantri. Dan kendala eksternalnya yaitu 

banyaknya pesaing yang memiliki usaha dagang yang sama solusinya tetep 

memperhatikan dan mempertahankan kualitasnya. 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Volume Penjualan, UD Pari Kesit 
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ABSTRACT 

Thesis with the title “Marketing Strategy Analysis in Increasing Product 

Sales Volume (study at UD. Pari Kesit Plosokandang Village, Kedungwaru 

District Tulungagung Regency)” was written by Nana Fitriani, NIM. 

126405201047, with the supervisor Nur Aziz Muslim, M.H.I. 

This research is motivated by the existence of a building material business 

that still has quite high potential until now. UD Pari Kesit is a business that 

provides building materials located in Plosokandang Village, Kedungwaru Kec, 

Tulungagung Regency. The business continues to grow over time until now amid 

the many competitors which ultimately makes the owner have his own marketing 

strategy in running his business. One of the marketing strategies is a product 

strategy where the owner produces good quality products and has a long enough 

durability and introduces the products produced to the general public out there 

which is expected to influence other consumers to be interested in buying the 

products being sold so that it can affect the sales volume of products which is a 

measure of the success of a business. 

This study aims to determine 1) the marketing strategy used in increasing 

product sales volume at UD Pari Kesit Tulungagung. 2) The impact of the 

implementation of marketing strategies in increasing product sales volume at UD 

Pari Kesit Tulungagung. 3) obstacles and solutions in the marketing strategy 

process in increasing product sales volume at UD Pari Kesit Tulungagung. 

This research uses a qualitative descriptive method with the type of 

research (field research). Data collection techniques using observation, 

interviews and documentation. The technique of checking the validity of the data 

is the credibility test by extending the participation time, triangulation consists of 

triangulation of data sources, methods and theories. 

The results of this study are: 1) The marketing strategy in increasing sales 

volume applied by UD Pari Kesit is by using the 4P marketing mix consisting of 

product, price, location, and promotion. 2) the positive and negative impacts are, 

the products produced are increasingly recognized by many people and the 

amount of marketing often hinders delivery so that it gets complaints from 

consumers. 3) obstacles to the implementation of marketing strategies between 

internal and external constraints, namely the number of shipments being delayed 

due to lack of transportation, the solution is to explain to buyers to patiently 

queue. And the external obstacle is that there are many competitors who have the 

same trading business, the solution is to keep paying attention and maintaining 

its quality. 

Keywords: Marketing Strategy, Sales Volume, UD Pari Kesit 
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 الملخص

 .UD أطزٗحت بؼْ٘اُ "ححيٞو اطخزاحٞجٞت اىخظ٘ٝق فٜ سٝادة حجٌ ٍبٞؼاث اىَْخجاث )دراطت فٜ

زٝاّٜ ، بارٛ مٞظٞج ، قزٝت بي٘ط٘ماّذاّغ ، ٍْطقت مٞذّٗغ٘ارٗ ، ح٘ىّ٘غاغّ٘غ رٝجْظٜ(" مخبٔ ّاّا فٞخ

NIM. 126405201047ً ،ٌٍغ اىَشزف ّ٘ر ػشٝش ٍظي ،. 

اىذافغ ٗراء ٕذا اىبحث ٕ٘ ٗج٘د شزماث ٍ٘اد اىبْاء اىخٜ لَّ حشاه حخَخغ بئٍناّاث ػاىٞت بَا ٝنفٜ 

ٝظخَز  .بارٛ مٞظٞج ، قزٝت بي٘ط٘ماّذاّغ ، ٍْطقت مٞذّٗغ٘ارٗ ، ح٘ىّ٘غاغّ٘غ رٝجْظٜ .UD .حخٚ اُٟ

ٗر اى٘قج حخٚ اُٟ ٗطط اىؼذٝذ ٍِ اىَْافظِٞ اىذِٝ ٝجؼيُ٘ اىَاىل فٜ اىْٖاٝت ىذٝٔ اىؼَو فٜ اىَْ٘ بَز

اطخزاحٞجٞت حظ٘ٝقٞت خاصت بٔ فٜ إدارة أػَاىٔ. إحذٙ اطخزاحٞجٞاث اىخظ٘ٝق ٕٜ اطخزاحٞجٞت اىَْخج حٞث 

اىؼاً ْٕاك ٗاىذٛ  ْٝخج اىَاىل ٍْخجا ػاىٜ اىج٘دة ٗىذٝٔ ٍخاّت ط٘ٝيت بَا ٝنفٜ ٗٝقذً اىَْخج اىْاحج ىيجَٖ٘ر

ٍِ اىَخ٘قغ أُ ٝؤثز ػيٚ اىَظخٖينِٞ اٟخزِٝ ىٞنّ٘٘ا ٍٖخَِٞ بشزاء اىَْخج اىَباع بحٞث َٝنِ أُ ٝؤثز 

 .ػيٚ حجٌ ٍبٞؼاث اىَْخج اىذٛ ٝؼذ ٍؼٞارا ىْجاح الأػَاه اىخجارٝت

( اطخزاحٞجٞاث اىخظ٘ٝق اىَظخخذٍت فٜ سٝادة حجٌ ٍبٞؼاث 1حٖذف ٕذٓ اىذراطت إىٚ ححذٝذ 

ىَْخجاث فٜا  UD حأثٞز حْفٞذ اطخزاحٞجٞاث اىخظ٘ٝق فٜ سٝادة حجٌ  (2 .، ح٘ىّ٘غاغّ٘غ بارٛ مٞظٞج

ٝ٘ دٛ بارٛ مٞظٞج ح٘ىّ٘غاغّ٘غ ٍبٞؼاث اىَْخجاث فٜ اىؼقباث ٗاىحي٘ه فٜ ػَيٞت اطخزاحٞجٞت اىخظ٘ٝق  (3 .

ٝ٘ دٛ بارٛ مٞظٞج ح٘ىّ٘غاغّ٘غ فٜ سٝادة حجٌ ٍبٞؼاث اىَْخجاث فٜ . 

اىبحث ٍْإج ٗصفٞت ّ٘ػٞت ٍغ ّ٘ع اىبحث )اىبحث اىَٞذاّٜ(. حظخخذً حقْٞاث جَغ  ٝظخخذً ٕذا

اىبٞاّاث اىَلاحظت ٗاىَقابلاث ٗاىخ٘ثٞق. حقْٞت اىخحقق ٍِ صحت اىبٞاّاث ٕٜ اخخبار ٍصذاقٞت ٍِ خلاه 

 .حَذٝذ ٗقج اىَشارمت ، ٗٝخنُ٘ اىخثيٞث ٍِ حثيٞث ٍصادر اىبٞاّاث ٗالأطاىٞب ٗاىْظزٝاث

( اطخزاحٞجٞت اىخظ٘ٝق فٜ سٝادة حجٌ اىَبٞؼاث اىخٜ حطبقٖا1ذٓ اىذراطت ٕٜ: ّخائج ٕ ٝ٘ دٛ بارٛ  

4مٞظٞج ، أٛ باطخخذاً ٍشٝج حظ٘ٝقٜ  ( 2ٝخنُ٘ ٍِ اىَْخجاث ٗالأطؼار ٗاىَ٘اقغ ٗاىؼزٗض اىخزٗٝجٞت.  

ٗغاىبا ٍا ٝؼٞق اىخأثٞز الإٝجابٜ ٗاىظيبٜ ٕ٘ أُ اىَْخجاث اىَْخجت ٍؼزٗفت بشنو ٍخشاٝذ ىنثٞز ٍِ اىْاص 

( قٞ٘د حْفٞذ اطخزاحٞجٞاث اىخظ٘ٝق بِٞ اىقٞ٘د 3ٍقذار اىخظ٘ٝق اىخظيٌٞ بحٞث ٝخيقٚ شناٗٙ ٍِ اىَظخٖينِٞ. 

اىذاخيٞت ٗاىخارجٞت ، ٕٜٗ ػذد اىشحْاث اىَخأخزة بظبب ّقص اىْقو ، ٝشزح اىحو ىيَشخزِٝ الَّّخظار 

ٍِ اىَْافظِٞ اىذِٝ ىذٌٖٝ ّفض الأػَاه اىخجارٝت ،  بصبز فٜ اىطاب٘ر. ٗاىؼقبت اىخارجٞت ٕٜ أُ ْٕاك اىؼذٝذ

 .ٗاىحو لَّ ٝشاه ٕ٘ الَّٕخَاً ٗاىحفاظ ػيٚ ج٘دحٖا

يو دي باري كيسلكلمات المفتاحية : استراتيجية التسويق ، حجم المبيعات ، ا


