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The marketing strategy used by Mr. Supar's furniture is to 

improve the product compilation of delivery time, repair blisters, 

improve the quality of furniture products, increase efficiency, 

increase product value remains high. For the challenges 

experienced, Mr. Supar was faced with high cost of production. 

Mr. Supar, the maker of the cost of production and production, 

provides anticipation or security to anticipate the uncertainty, 

the quality of production is still agreed to be unstable. 
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Abstraks 

Kata Kunci:  
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Strategi pemasaran yang digunakan mebel bapak Supar 
yaitu menjaga kondisi produk ketika waktu pengiriman 
mengalami lecet-lecet, menjaga kualitas produk mebel, 
meningkatkan efisiensi, menjaga nilai jual produk tetap 
tinggi. Untuk hambatan yang dialami yaitu bapak Supar 
dihadapkan dengan harga pokok produksi masih tinggi. 
Bapak Supar pembuat harga pokok produksi dan 
produksi memberikan antisipasi ataupun pengamanan 
untuk antisipasi yang belum pasti, kualitas produksi 
masih dikatakan belum stabil. 
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PENDAHULUAN 

Pemasaran adalah kegiatan penting 
yang dilakukan pengusaha dalam kegiatan-
nya untuk mempertahankan keberlangsung-
an bisnisnya, agar bisa berkembang dan 
memperoleh keuntungan. Berhasil ataupun 
tidak didalam mencapai tujuan bisnis ter-
gantung dari kreativitas dan keahlian pe-
ngusaha dibidang pemasaran, keuangan dan 
produksi. Terlepas itu juga tergantung pada 
kemampuan dan keahlian pengusaha dalam 
mengkombinasikan fungsi-fungsi agar bisnis 

perusahaan bisa tetap berjalan dengan lancar. 
Perusahaan merupakan dari suatu sistem 
terbuka yang didalamnya ada suatu proses 
tersendiri terhadap faktor-faktor produksi 
yang dimilikinya agar menjadi suatu produk 
yang selanjutnya akan ditawarkan ke kon-
sumen. Dari fungsi perusahaan yang meme-
gang peran penting yaitu dibagian pema-
saran, dikarenakan dari semua biaya yang 
sudah dikeluarkan bisa ditutupnya atau 
mampu memperoleh pendapatan lebih besar 
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dari biaya tersebut melalui penjualan suatu 
produk yang dipasarkannya (Kotler, 2017:7). 

Strategi pemasaran dapat dinyatakan 
sebagai dasar tindakan yang mengarah pada 
kegiatan atau usaha pemasaran, dari suatu 
perusahaan, dalam kondisi persaingan dan 
lingkungan yang selalu beruba agar dapat 
mencapai tujuan yang diharapkan. Strategi 
pemasaran didalamnya mempunyai banyak 
kegiatan-kegiatan yang harus dilakukan oleh 
perusahaan agar nantinya bisa memperluas 
dan mempertahankan pasar dan konsumen. 
Fungsi pemasaran melibatkan banyak fungsi 
pada perusahaan untuk melaksanakan akti-
vitasnya. Oleh karena itu, perusahaan di-
tuntut mampu untuk menciptakan produk 
atau jasa yang memang bisa memenuhi 
permintaan konsumen, produk atau jasa 
selalu tersedia saat konsumen membutuhkan 
barang atau jasa tersebut dengan harga yang 
wajar dan juga dengan komunikasi secara 
jelas dan mudah dipahami baik melalui iklan 
dan juga dengan pendekatan lain. 

Maka dari itu, strategi pemasaran yang 
digunakan maka akan meningkatkan pertum-
buhan dan menjamin keberlangsungan hidup 
perusahaan. Walapun pemasaran hanya di-
gunakan oleh suatu produk juga memerlukan 
biaya besar bukan berarti akan membuat 
perusahaan rugi akan tetapi pastinya akan 
memberikan dampak yang baik untuk vo-
lume penjualannya jika hal tersebut bisa 
dilakukan dengan baik dan benar. 

Strategi pemasaran adalah pernyataan 
(baik secara implisit maupun eksplisit) ten-
tang merek dan juga dari lini produk untuk 
mencapai tujuannya (Tjiptono, 2002 : 6). 
Maka dari itu, strategi pemasaran adalah alat 
yang bisa digunakan oleh  perusahaan untuk 
mencapai tujuan pemasaran melalui target 
market strategy, penentuan bauran pemasaran, 
posisi produk dan biaya pemasaran. Selain 
itu strategi pemasaran adalah alat yang 
digunakan oleh perusahaan dalam rangka 
mencapai tujuan perusahaan dengan melalui 
pemasaran produk-produknya. Perusahaan 
harus memilih suatu target pasar dan juga 
melaksanakan strategi pemasaran untuk 
setiap target pasar yang dipilih dan juga 
perlu diperhatikan bagaimana untuk penge-
luaran biaya pemasaran. Seharusnya strategi 
pemasaran memberikan suatu arah didalam 
hubungannya dengan berbagai variabel-
variabel seperti contoh segmentasi pasar, 

elemen bauran pemasaran dan identifikasi 
pasar sasaran. (Mulyadi, 2005 : 13). 

Strategi pemasaran ekspor untuk me-
ningkatkan volume penjualan merupakan 
salah satu cara yang harus dilakukan oleh pe-
rusahaan ekspor guna memasarkan produk-
nya agar, dikenal oleh masyarakat luas. Da-
lam pemasaran ekspor harus memperhatikan 
prosedur ekspor yaitu langkah-langkah yang 
dilakukan eksportir jika melakukan suatu 
kegiatanekspor. Berdasarkan pemaparan ter-
sebut diharapkan bisa mengetahui strategi 
pemasaran ekspor yang nantinya bisa digu-
nakan oleh pelaku ekspor dan permasalahan 
yang ada yaitu “Strategi Pengembangan Pa-
sar Untuk Meningkatkan Volume Penjualan 
Pada Mebel (Studi Kasus Pada Mebel Bapak 
Supar Desa Penggung Kecamatan Dukuhseti 
Kabupaten Pati Provinsi Jawa Tengah)” 

Berdasarkan latar belakang yang di-
uraikan penulis diatas maka hal yang men-
jadi rumusan masalah adalah : “Bagaimana 
Strategi dan Hambatan Pemasaran Mebel 
Bapak Supar Desa Penggung Kecamatan 
Dukuhseti Kabupaten Pati Provinsi Jawa 
Tengah?”. 

Dari rumusan masalah yang sudah 
dikemukakan penulis maka hal yang menjadi 
tujuan dari permasalahan diatas yaitu penulis 
mempunyai suatu tujuan yang ingin dicapai 
dalam menyusun artikel ilmiah. Untuk men-
definisikan strategi dan hambatan pemasaran 
mebel bapak Supar desa penggung Kecama-
tan Dukuhseti Kabupaten Pati Provinsi Jawa 
Tengah untuk pengembangan pasar untuk 
meningkatkan volume penjualan pada mebel 
(studi kasus pada mebel Bapak Supar Desa 
Penggung Kecamatan Dukuhseti Kabupaten 
Pati Provinsi Jawa Tengah), dan bisa mem-
berikan sumbangan pemikiran dan juga 
memberikan tambahan ilmu bagi ilmu ma-
najemen diharapkan bisa bermanfaat bagi 
penulis. 

METODE 

Penelitian ini dilakukan dengan meng-
gunakan deskriptif kualitatif, dengan cara 
mendefinisikan suatu ide berdasarkan pen-
dapat dan teori didalam topik penelitian juga 
memaparkan suatu pandangan gambar da-
lam perilaku individu, kelompok, gejala dan 
keadaan (Sugiyono, 2013 : 8). 

Kegiatan pengambilan data dilakukan 
ditempat informan Bapak Supar Desa Peng-
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gung Kecamatan Dukuhseti Kabupaten Pati 
Provinsi Jawa Tengah, dengan alasan bahwa 
dalam penelitian ini penulis mengambil 
tempat mebel Bapak Supar ini dengan tujuan 
untuk mendefinisikan strategi produk pema-
saran mebel di tempat Bapak Supar dalam 
pengembangan pasar untuk meningkatkan 
volume penjualan pada mebel (studi kasus 
pada mebel Bapak Supar Desa Penggung Ke-
camatan Dukuhseti Kabupaten Pati Provinsi 
Jawa Tengah). 

Sumber Data  

Data primer yaitu data yang dide-
finisikan sebagai sumber informan pertama 
melalui individu atau perseorangan seperti 
hasil wawancara yang dilakukan oleh pene-
liti. (Moleong Lexy J. 2007:12). Data pimer 
akan diperoleh melalui Mebel Bapak Supar 
yang akan menjadi subyek dalam melakukan 
penelitian. Data primer yang dikumpulkan 
dari bapak Supar sendiri, berupa: Hasil obser-
vasi Mebel Bapak Supar. Hasil atau respon 
setelah mengetahui strategi pemasaran mebel 
Bapak Supar. 

Teknik Pengumpulan Data 

Dalam teknik pengumpulan data maka 
peneliti menggunakan data primer sebagai 
teknik pengumpulan data nantinya. Data 
primer adalah data yang diperoleh peneliti 
secara langsung (dari tangan pertama). Dan 
teknik pengumpulan data yang akan dila-
kukan oleh peneliti adalah: (a) Wawancara, 
wawancara secara mendalam maka akan 
mendapatkan keterangan untuk tujuan pene-
litian dengan cara wawancara (tanya jawab) 
serta bertatap muka antara informan dan 
pewawancara yang di fokuskan pada unit 
yang akan diteliti.  

Perbedaan antara wawancara dengan 
wawancara mendalam yaitu wawacara men-
dalam adalah menanyakan sebuah kebenaran 
terhadap informan secara berulang-ulang, se-
dangkan wawancara adalah pewawancara 
hanya menanyakan kebenaran terhadap 
informan hanya satu kali saja. (b) Observasi, 
observasi merupakan proses pengamatan dan 
pencatatan terhadap suatu objek dengan 
mengamati segala fenomena yang di selidiki 
dalam penelitian. Objek dalam observasi ti-
dak terbatas kepada orang, melainkan bisa 
berupa objek-objek alam lain yang berkaitan 
dengan penelitian. Dalam penelitian ini di-
perlukan pengumpulan data melalui obser-

vasi karena, penelitian ini berkaitan dengan 
perilaku manusia, proses kerja dalam objek 
penelitian, gejala-gejala yang ada dalam 
keseluruhan hal yang mempengaruhi peru-
bahan pada objek penelitian (Sugiyono, 2016). 

Teknik Analisis Data 

Analisis data merupakan tahap meng-
analisa hasil data yang di peroleh. Sedangkan 
dalam penelitian kualitatif analisis data di 
lakukan mulai sebelum memasuki lapangan 
dan di sempurnakan kembali setelah selesai 
di lapangan. Analisis data yang dilakukan 
sebelum ke lapangan dilakukan berdasarkan 
data hasil studi pendahuluan atau data se-
kunder yang di gunakan dalam fokus pene-
litian, tetapi analisis tersebut masih bersifat 
sementara dan dikembangkan hasil selama di 
lapangan nantinya. 

Seperti yang dinyatakan Bogdan dan 
Biklen dalam (Moleong, 2006: 248) bahwa 
analisis data adalah proses mencari dan me-
nyusun secara sistematis data yang diperoleh 
dari wawancara, catatan lapangan, dan doku-
mentasi, dengan cara mengorganisasikan da-
ta kedalam kateori, menjabarkan kedalam 
unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke-
dalam pola, memilih mana yang penting dan 
yang akan di pelajari, dan membuat kesim-
pulan sehingga mudah di pahami oleh diri 
sendiri maupun orang lain. 

Sedangkan teknis analisis data yang di 
lakukan pada penelitian ini adalah dengan 
menggunakan: (a) Data Reduction (Reduksi 
Data), mereduksi data berarti kita merang-
kum keseluruhan data yang diperoleh, di-
lanjutkan dengan memilih hal-hal pokok 
yang berkaitan dengan fokus penelitian yang 
penting, dan terakhir membuat tema dan po-
lanya, (Sugiyono, 2016). Sedangkan reduksi 
yang dilakukan dalam penelitian ini dilaku-
kan dengan memfokuskan hal-hal yang ber-
kaitan dengan pengembangan pasar untuk 
meningkatkan volume penjualan pada mebel 
(studi kasus pada mebel Bapak Supar Desa 
Penggung Kecamatan Dukuhseti Kabupaten 
Pati Provinsi Jawa Tengah). (b) Data Display 

(Penyajian Data), dalam penelitian kualitatif 
berbeda dengan penelitian kuantitatif. Dalam 
penelitian ini penyajian data dilakukan be-
rupa uraian singkat, bagan, hubungan antara 
kategori, flowchart dan sejenisnya yang di 
dapat selama proses penelitian (Sugiyono, 
2016). (c) Penarikan kesimpulan, dalam taha-
pan ini mencari temuan yang masih samar-
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samar bisa berupa deskripsi atau gambaran 
pada obyek penelitian (Sugiyono, 2016). 

PEMBAHASAN 

Mebel Bapak Supar merupakan peru-
sahaan dibidang mebel yang dimiliki oleh 
Bapak Supar pada tahun 1990 sampai seka-
rang ini pada tahun 2020 telah mampu se-
lama 30 tahun dalam menghasilkan berbagai 
perkembangan dan kemajuan yang sangat 
pesat. Hal tersebut dapat diketahui dari 
semakin banyaknya pesanan produksi yang 
diterima oleh Bapak Supar, dan begitupun 
dengan jumlah karyawan yang cukup banyak 
dan kemampuan dalam meningkatkan mutu 
produk yang dihasilkan. 
 
Strategi pemasaran mebel Bapak Supar dalam 
pengembangan untuk meningkatkan volume 
penjualan 

Bapak Supar dalam melakukan pema-
saran tentunya memberikan pelayanan yang 
cepat dan memuaskan, memberikan kelong-
garan ataupun kemudahan waktu dalam 
melakukan proses produksi dan juga masih 
banyak taktik yang digunakan oleh Bapak 
Supar dalam strategi pemasarannya dengan 
tujuan meningkatkan volume penjualan. 
Untuk pertanyaan “bagaimana strategi pe-
ngembangan pasar untuk meningkatkan vo-
lume penjualan?”. Strategi pemasaran yang 
digunakan oleh Bapak Supar tentunya juga 
harus dibantu oleh tim pendukung. “usaha 
apa yang dilakukan oleh Bapak Supar agar 
strategi pemasaran dapat mengembangkan 
pasar dengan tujuan meningkatkan volume 
penjualan?” dilakukan dengan cara blusukan 
sampai ke bagian pendukung. 

Langkah bapak Supar dalam mengem-
bangkan pasar untuk meningkatkan volume 
penjualan yang dijelaskan oleh informan yai-
tu pemasaran ekspor. Alternatif apakah yang 
digunakan mebel Bapak Supar terkait dengan 
strategi pemasaran produknya dalam me-
ningkatkan volume penjualan. Strategi pema-
saran yang digunakan oleh mebel Bapak 
Supar dengan cara melakukan kerjasama de-
ngan para pendukung lainnya ditempat dia 
usaha atau dilingkugan tempat usahanya: 1) 
Adanya penawaran produk baru oleh bapak 
Supar; 2) Melakukan pemasaran dari internet 
dan sosial media, jadi disini dibutuhkan ada-

nya tim yang mampu mengoperasikan 
komputer  dan social media; 3) Menurunkan 

keuntungan dengan tujuan mengejar target 
pembeli dan harga; 4) Menghitung kembali 
harga pokok produksi yang sudah 
mendapatkan komen-tar dari pembeli bahwa 
harga per item produk masih sangat tinggi 
dari harga yang ada dipasaran. 

Strategi Pemasaran Yang Digunakan Oleh 
Mebel Bapak Supar Adalah Sebagai Be-
Rikut: 

Analisis Promosi 

Promosi merupakan aktiivitas utama 
yang dilakukan oleh perusahaan demi keber-
langsungan hidup peusahaan, akan tetapi 
disini  aktivitas promosi yang digunakan oleh 
Bapak Supar dengan cara komunikasi lang-
sung dengan konsumen baik luar negeri atau-
pun dalam negeri. Akan tetapi, dalam komu-
nikasi pemasaran antara konsumen yang 
berada luar negeri dan didalam negeri masih 
ada perbedaan, seperti komunikasi dengan 
konsumen dalam negeri bisa dilakukan de-
ngan cara pameran, website dan toko dan 
juga iklan di media sosial. 

Analisis produk  

Dalam kegiatan mempromosikan pro-
duk, ada sedikit perbedaan antara konsumen 
kelas menengah kebawah dan konsumen 
menengah keatas. Perbedaan tersebut dida-
sarkan  dari segi kualitas, penggunaan bahan 
material produk untuk jenis akhir, bingkai 
sampai pengemasan, karena hal tersebut bisa 
menjadi permintaan terbaik. 

Analisis Produksi 

Distribusi barang fokus mengarah ke 
ekspor produk ketempat tujuan konsumen 
mebel Bapak Supar, dalam pengiriman secara 
ekspor bapak Supar bekerja sama dengan 
EMKL dan Forwader agent untuk hal penanga-
nan ekspor. 

Analisis Harga 

Untuk masalah penetapan harga dila-
kukan melalui pendekatan terhadap kebutuh-
an dari konsumen itu sendiri. Mebel Bapak 
Supar dalam hal penetapan harga untuk 
konsumen luar negeri Bapak Supar meng-
gunakan strategi penetapan harga dibawah 
harga pasar dari harga terendah. Dan untuk 
konsumen dalam negeri Bapak Supar meng-
gunakan strategi rupiah dengan profit margin 
yang paling tinggi agar bisa diperoleh 
dengan strategi PPN 10% dan diskon. 
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Hambatan yang dihadapi oleh mebel bapak 
Supar dalam meningkatkan volume 
penjualan 
 

Hambatan yang dihadapi oleh Bapak 
Supar terkait dengan pendukung diling-
kungan produksinya, hal tersebut adalah: (1) 
kualitas produksi masih dikatakan belum 
stabil. (2) harga pokok produksi masih dika-
takan sangat tinggi, Bapak Supar pembuat 
harga pokok produksi dan produksi membe-
rikan antisipasi ataupun pengamanan untuk 
antisipasi yang belum pasti. 

SIMPULAN DAN SARAN 

Hasil penelitian dan pembahasan yang 
sudah dijelaskan oleh penulis, dapat disajikan 
dengan beberapa kesimpulan dan saran dari 
ke semua hasil penelitian yaitu sebagai 
berikut. Strategi pemasaran mebel Bapak 
Supar dalam meningkatkan volume penju-
alan. Dilihat dari perencanaan strategi pema-
saran mebel Bapak Supar dalam pengem-
bangan pasar guna meningkatkan volume 
penjualan terhadap minat konsumen, dengan 
hal tersebut produk utama yang ditawarkan 
oleh mebel Bapak Supar yaitu pelayanan 
secara memuaskan terhadap kon-sumen, dan 
begitupun strategi pemasaran yang digu-
nakan oleh Bapak Supar ini sudah mematuhi 
aturan bisnis secara syariah. Ka-rena strategi 
pema-saran yang digunakan tidak ditemukan 
adanya penyelewangan dari nilai-nilai dan 
kaidah-kaidah dalam melakukan pemasaran 
yang sudah ditetapkan. Dan ada beberapa 
tujuan yang dilakukan oleh Bapak Supar 
yaitu perbaikan secara berkala, yaitu dengan 
menjaga kondisi ba-rang yang sedang dalam 
pengiriman menuju ketempat pembeli ketika 
ada goresan. Dan meningkatkan efisiensi da-
lam hal kerusakan yang kedua kalinya. Dan 
menjaga kualitas produk yang bagus dan 
menjaga value dari mebel tetap kualitas 
tinggi. 

Hasil wawancara dengan narasumber 
yang telah membeli mebel dari Bapak Supar 
me-ngatakan puas dengan pelayanan yang 
di-berikan. Dan disini dapat disimpulkan 
bahwa strategi pemasaran yang disampaikan 
kepada konsumen memang terbukti 
kenyataannya atau bisa dikatakan bahwa 
promosi yang digunakan memang jujur, jelas, 
benar dan tidak berbohong. 

Hambatan mebel Bapak Supar dalam 
meningkatkan volume penjualan. Dengan 
mengevaluasi dari hambatan yang dialami 
oleh Bapak Supar merupakan hal yang 
penting sehingga perusahaan dapat me-
ngukur dari kinerja yang sudah dicapai. Hal 
ini sudah dilakukan oleh Bapak Supar 
sehingga nilai dalam meningkatkan volume 
penjualan dapat dilakukan dengan adanya 
kerjasama antar negara secara ekspor tentu-
nya akan memicu berbagai masalah seperti 
waktu pengiriman yang telah disepakati dan 
juga kelecetan produk saat pengiriman. Dan 
terkendala dengan adanya pembuatan barang 
khusus yang berbeda dengan yang diminta 
oleh pembeli. Banyaknya potensi barang 
yang dijual disini juga menjadi kendala ka-
rena tenaga pemasaran tidak bisa fokus da-
lam bidang pemasaran walapun dengan ada-
nya potensi barang yang dijual bisa sangat 
variatif akan tetapi bsa menjadi kendala oleh 
mebel Bapak Supar. 

Bapak Supar juga mengalami kendala 
dibagian pemasarannya karena hal tersebut 
selalu berhubungan dengan pendukung di-
lingkungan produksi, yaitu: (1) kualitas pro-
duksi masih dikatakan belum stabil. (2) harga 
pokok produksi masih dikatakan sangat 
tinggi, Bapak Supar pembuat harga pokok 
produksi dan produksi memberikan antisi-
pasi ataupun pengamanan untuk antisipasi 
yang belum pasti. 

Bapak Supar harus meningkatkan 
strategi penjualannya dan harus mening-
katkan pelayanan kepada konsumen. Untuk 
penelitian selanjutnya diharapkan mampu 
memberikan masukan kepada mebel Bapak 
Supar terkait dengan strategi-strategi baru 
untuk meningkatkan voume penjualan. 
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