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ABSTRAK
Cindi Aurellia, 2025. Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Omset
Penjualan pada Toko Jaya Serba 35.000 Skip Kota

Bengkulu.
Pembimbing I : Drs. Duharman. M. M.
Pembimbing I1 : Ayudho Selviani, S. Pd., M.Ak

Permasalahan utama dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui omset
penjualan pada Toko Jaya Serba 35.000 Skip Kota Bengkulu, yang dipengaruhi
oleh perubahan perilaku konsumen dan kemajuan teknologi, seperti e-commerce.
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan
toko serta menentukan strategi yang paling relevan dan efektif untuk
meningkatkan omset penjualan. Metode penelitian yang digunakan adalah
Deskriptif dengan pendekatan Kualitatif dengan pengumpulan data melalui
observasi, wawancara, dan dokumentasi, kemudian dianalisis yang dilakukan
dengan reduksi data, penyajian data, dan penarik kesimpulan. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang telah diterapkan meliputi konsep 4P
(Produk, Harga, Tempat, Promosi). Strategi Pemasaran yang tepat dan relevan
dilihat dari analisis bobot frekuensi, strategi produk menjadi elemen paling
dominan dengan kontribusi 37,0%, strategi harga (29,6%), lokasi (18,5%), dan
promosi (14,8%). Hal ini menunjukkan bahwa produk yang berkualitas dan sesuai
dengan kebutuhan pasar adalah inti dari strategi pemasaran yang efektif.
Peningkatan omset penjualan yang signifikan dari Rp4.316.212.000 pada tahun
2024 menjadi Rp5.143.567.000 pada tahun 2025.

Kata Kunci : Strategi Pemasaranm Omset Penjualan
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ABSTRACT

Cindi Aurellia, 2025. “Analysis of Marketing Strategies to Increase Sales
Turnover at Toko Jaya Serba 35.000 Skip, Bengkulu City”.
Thesis : Economic Education, Study Program, Faculty of
Teacher Tranining and Education, Muhammadiyah University
of Bengkulu.

Supervisors I  : Drs. Duharman, M.M.

Supervisors I : Ayudho Selviani, S.Pd., M.Ak

This research addresses the problem of identifying the marketing strategies
employed to increase sales turnover at Toko Jaya Serba 35,000 Skip, Bengkulu
City, in the context of shifting consumer behavior and technological
advancements, including the rise of e-commerce. The purpose of this research is
to analyze the marketing strategies implemented by the store and to identify the
most relevant and effective strategy for increasing sales turnover. The study
adopts a descriptive qualitative approach, with data collected through observation,
interviews, and documentation. Data were analyzed using the stages of data
reduction, data presentation, and conclusion drawing. Fidings indicate that the
atore actively appliens the 4Ps Marketing mix (Product, Price, Place, Promotion).
Based on the analysis of weighted frequencies, product strategy is the most
dominant element, contributing 37.0%, followed by price strategy (29.6%),
location (18.5%), and promotion (14.8%). This shows that offering high-quality
products that meet market needs is the core of an effective marketing strategy.
The store experienced a significant increase in sales turnover, from IDR
4,316,212,000 in 2024 to IDR 5,143,567,000 in 2025.

Keywords: Marketing Strategy, Sales Turnover.
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BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Strategi pemasaran adalah rencana yang memandu suatu bisnis dalam
mengenalkan produk atau jasa kepada konsumen dan membangun merek yang
kuat. Menurut (Hulu et al., 2021) Strategi pemasaran adalah serangkaian
tindakan atau cara-cara yang dilakukan oleh unit bisnis untuk mencapai
sasaran yang didalamnya tercantum keputusan-keputusan hasil dari pemikiran
perorangan maupun bersama. Strategi Pemasaran bukan sekedar proses
menawarkan produk atau jasa kepada konsumen, tetapi melibatkan kebutuhan
dan keinginan konsumen, pengembangan produk yang relevan, penetapan
harga yang kompetitif dan penyampaian pesan pemasaran yang menarik.

Startegi yang dilakukan oleh suatu bisnis bertujuan untuk meraih pangsa
pasar dalam meningkatkan omset penjualan. Meurut (Halimatus Sa’diyah &
Renny Oktafia, 2022) Omset penjualan merupakan total keseluruhan
penjualan produk barang dan jasa dalam waktu tertentu, yang dihitung
berdasarkan banyaknya jumlah pendapatan uang. Omset penjualan sendiri
adalah total pendapatan yang dihasilkan dari penjualan barang atau jasa dalam
priode tertentu. Omset yang stabil dan terus meningkat mencerminkan
keberhasilan suatu bisnis dalam memenuhi kebutuhan dan keingginan
konsumen. Dengan strategi pemasaran yang kuat sebagai fondasi kesuksesan
dalam dunia bisnis yang terus berkembang di era globalisasi saat ini untuk
mempertahankan eksistensi, memperluas pangsa pasar, dan meningkatkan
omset penjualan.

Dalam meningkatkan omset penjualan memerlukan strategi yang baik.
Ada istilah Marketing Mix dalam strategi pemasaran atau alat yang digunakan
untuk mencapai tujuan dari strategi pemasaran yang dikenal dengan 4P, yaitu
Product (Produk) untuk membantu suatu bisnis mengembangkan produk yang
ditawarkan apa sudah sesuai dengan keingginan dan kebutuhan target pasar

tentunya dengan mempertimbangkan kualitas, desain dan kegunaan produk itu
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sendiri. Price (harga) yaitu untuk menetukan berbagai penetapan strategi
harga yang tepat dalam memaksimalkan keuntungan yang akan diperoleh.
Place (tempat) membantu suatu bisnis dalam memastikan produk yang mereka
tawarkan berada dalam lokasi yang strategis dan mudah diakses target pasar,
dalam pemilihan lokasi ada juga tata letak toko yang dimana mempengaruhi
konsumen. toko yang bersih, rapi dan terorganisir dengan baik dapat
menciptakan kesan positif dan memudahkan konsumen menemukan produk
yang di inginkan sehingga meningkatkan kepuasan pelanggan. dan Promotion
(Promosi) terakhir promosi untuk membantu bisnis dalam membangun
kesadaran merek dan mengenalkan nilai produk ke terget pasar, dengan
melakukan promosi yag baik dapat membangun loyalitas dalam
mempertahankan pelanggan yang sudah. Elemen-elemen ini harus dikelola
secara terintegrasi untuk menciptakan keunggulan kompetitif dan memberikan
nilai tambah bagi pelanggan.

Kemunculan Toko Serba 35.000 di Indonesia yang pesat menunjukan
potensi besar dalam pasar ritel. Namun, untuk menjaga pertumbuhan ini
diperlukan strategi pemasaran yang sesuai dengan tujuan suatu bisnis. Toko
yang menawarkan berbagai macam produk dengan harga yang sama, yaitu
35.000 per item. Konsep ini mirip dengan toko dengan harga seragam, yang
menjadi daya tarik utama bagi konsumen karena kesederhanaan harga dan
kesan keterjangkauan. Strategi harga tetap seperti ini menarik konsumen
karena memberikan kemudahan dalam menentukan anggaran belanja dan
menciptakan persepsi "murah" atau "terjangkau".

Berdasarkan observasi awal yang dilakukan pada tanggal 13 Januari
2025 di Toko Serba 35.000 yang beralamat di Jalan S. Parman, Tanah Patah,
Kecamatan Ratu Agung. Toko Jaya serba 35.000 yang sudah berdiri dari
tahun 2021 sudah menerapkan konsep 4P (Produk, Harga, Tempat dan
Promosi). Produk yang ditawarkan oleh toko jaya serba 35.000 sudah dengan
kualitas yang baik sesuai dengan harga yang ditawarkan yaitu 35.000. Istilah
“toko serba 35.000” yang digunakan toko jaya yang menawarkan berbagai

macam produk yang dijual seperti peralatan rumah tangga, alat tulis, aksesoris,
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mainan anak, namun ada sebagian produk yang harga nya tidak sesuai dengan
branding promosi toko dengan menggunakan harga seragam yaitu 35.000.
Strategi pemasaran ini hanya menjadi daya tarik utama bagi konsumen
dikarenakan kesan keterjangkauan. Namum munculnya kemajuan teknologi
seperti e-commerce telah mengubah cara konsumen mencari informasi untuk
berbelanja. Selain itu, perilaku konsumen yang terus berubah akibat
perkembangan teknologi dan tren pasar juga menjadi tantangan bagi Toko
Jaya Serba 35.000 dalam mempertahankan keseimbangan omset penjualan.
Konsumen saat ini cenderung lebih kritis dan memiliki banyak pilihan,
sehingga toko harus mampu menawarkan nilai tambah melalui strategi
pemasaran yang inovatif dan adaptif dalam meningkatkan omset penjualan.
Maka pihak manajemen harus membuat suatu strategi yang mampu
memanfaatkan berbagai kesempatan yang ada dan berusaha mengurangi
dampak ancaman yang ada dan menjadi suatu kesempatan. Oleh karena itu,
penelitian ini bertujuan untuk mengalasis strategi pemasaran yang lebih efektif
untuk meningkatkan omset penjualan pada Toko Jaya Serba 35.000, Sehingga
saya mengambil judul pnelitian “ Analisis Strategi Pemasaran Untuk
Meningkatkan Omset Penjualan Pada Toko Jaya Serba 35.000 Skip Kota
Bengkuku”.

. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka rumusan
masalah dalam penelitian ini adalah :
1. Apa saja strategi pemasaran yang diterapkan oleh toko jaya serba 35.000
Skip Kota Bengkulu?
2. Strategi pemasaran apa yang paling tepat dan relevan diterapkan dalam
upaya meningkatkan omset penjualan pada toko jaya serba 35.000 Skip
Kota Bengkulu?
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C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dalam penelitian ini

adalah :

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran apa yang telah diterapkan oleh toko
serba 35.000 Skip Kota Benkulu untuk meningkatkan omset penjualan.

2. Untuk mengetahui strategi pemasaran apa yang tepat dan relevan dalam
upaya meningkatkan omset penjualan pada toko serba 35.000 Skip Kota
Bengkulu.

D. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis
Pada penelitian ini penulis harapkan dapat memberikan kontribusi
pada pengembangan teori tentang Srtategi Pemasaran terhadap Omset
Penjualan. Selain itu hasil penelitian diharapkan dapat memperkaya dan
menambah informasi mengenai Strategi Pemasaran dalam upaya
meningkatkan Omset Penjualan.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Peneliti
Penelitian ini untuk menambah wawasan baru dalam bidang
Strategi Pemasaran terhadap Omset Penjualan dalam bidang
pendidikan.
b. Bagi Toko Jaya Serba 35.000 Skip Kota Bengkulu
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai wawasan tambahan
untuk meningkatkan omset penjualan dari Strategi Pemasaran agar bisa
ditingkatkan untuk menarik segmen pasar yang lebih luas. Hasil
penelitian ini juga dapat digunakan untuk UMKN dalam meningkatkan

Omset Penjualannya.
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