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ABSTRAK

Dewi Ridwan/18134021 : Strategi Bauran Pemasaran pada SN Galery

Pembimbing : Dr. Susi Evanita, MS.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi bauran
pemasaran pada SN Gallery. Penelitian ini menggunakan jenis penelitian
deskriptif. Metode pengumpulan data yang digunakan berupa wawancara dan
observasi. Hasil dari penelitian ini, yaitu: (1) Produk yang ditawarkan SN Gallery
merupakan perlengkapan dan peralatan rumah tangga, SN Gallery sudah berupaya
untuk mempertahankan kualitas produknya dan juga produk yang ditawarkan SN
Gallery selalu update; (2) Harga yang ditawarkan SN Gallery sesuai dengan
jangkau konsumen, baik kalangan menengah ke atas atau menengah ke bawah.
Dalam hal ini, SN Gallery menetapkan harga sesuai dengan harga pasaran; (3)
Tempat yang dimiliki SN Gallery dapat dinilai cukup strategi karena letaknya
mudah dijangkau oleh kendaraan umum, pribadi, dan kendaraan roda dua,
sehingga memudahkan konsumen dalam berbelanja; (4) Promosi yang dilakukan
oleh SN Gallery ada 3 bentuk, yaitu promosi penjualan, seperti memberikan
diskon dan gratis ongkir. E-marketing, seperti: promosi di facebook, instagram,
dan whatsAapp.

Kata kunci: Strategi Bauran Pemasaran.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Semakin berkembangnya persaingan dunia yang sangat cepat,
mempengaruhi persaingan bisnis yang ada. Persaingan bisnis terjadi di
berbagai sektor, baik yang bersifat business to business, business to consumer,
consumer to consumer, sektor dagang dan sektor jasa. Sektor perdagangan
merupakan sektor yang diambil oleh kebanyakan pengusaha. Oleh karena itu
dalam sektor ini perusahaan menyediakan kebutuhan primer maupun sekunder
yang dibutuhkan oleh konsumen.

Persaingan bisnis yang semakin Kketat tiap harinya membuat perusahaan
harus menetapkan berbagai macam strategi pemasaran yang terintegrasi.
Segala usaha ditempuh oleh setiap perusahaan untuk menghadapi pesaing dan
mampu menghasilkan keuntungan yang ditargetkan, juga mencapai tujuan
yang diinginkan. Perusahaan yang ingin memenangkan persaingan atau tetap
bertahan tentunya memerlukan strategi-strategi untuk menghadapi persaingan.
Dengan adanya persaingan tersebut, maka suatu perusahaan sebisa mungkin
harus memberikan kualitas yang lebih terhadap produknya. Perusahaan juga
harus melihat produk apa yang akan dibutuhkan dan dapat ditawarkan kepada
konsumennya. Salah satunya penjualan peralatan dan perlengkapan rumah
tangga yang sangat dibutuhkan oleh konsumen. Dengan adanya peralatan dan
perlengkapan rumah tangga yang dijual oleh perusahaan, maka konsumen

dengan mudahnya untuk melakukan kegiatan rumah tangga.



Pengambilan keputusan di bidang pemasaran hampir selalu berkaitan
dengan variabel-variabel marketing mix. oleh karena itu, marketing mix ini
sangat penting dan dapat dipakai sebagai alat pemasaran praktis. Tekanan
utama dari bauran pemasaran adalah pasar karena pada akhirnya produk yang
ditawarkan oleh suatu perusahaan ditujukan kesana. Kebutuhan pasar tersebut
dipakai sebagai dasar untuk menentukan jenis produknya, demikian pula
keadaan pasar terdapat berbagai macam alternatif harga, tempat, dan promosi.
Masalah ini menunjukkan kepada perusahaan untuk mengalokasikan kegiatan
pemasaran pada masing-masing variabel bauran pemasaran.

Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi
perusahaan, di mana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan
dari sebuah perusahaan. Strategi pemasaran tidak hanya untuk diperuntukkan
bagi usaha berskala besar saja. Usaha kecil juga membutuhkan strategi
pemasaran untuk mengembangkan usahanya karena sering kali pada saat
kondisi kritis usaha kecillah yang mampu memberikan pertumbuhan terhadap
pendapatan masyarakat.

Jika diamati banyak usaha-usaha yang bermunculan baik yang bergerak
di bidang perdagangan, pertanian, industri maupun jasa. Sebagian besar dari
usaha ini beroperasi dengan berbagai keterbatasan, namun tenyata mereka saja
menjalankan usahanya pada kondisi saat ini. Sekarang ini telah berdiri banyak
perusahaan yang sejenis, maka perusahaan dihadapkan pada suatu masalah
pemasaran. Dengan demikian, maka perusahaan harus memperhatikan faktor-

faktor di bidang pemasaran, diantaranya adalah produk, harga, tempat, dan



promosi. Hal semacam ini dialami oleh perusahaan sejenis hingga diperlukan
pemasaran yang tepat untuk meningkatkan penjualan yang banyak sehingga
memperoleh keuntungan atau laba yang maksimal. Adapun data penjualan SN
Gallery padang dapat dilihat pada tabel sebagai berikut:

Tabel 1 Data Penjualan produk SN Gallery Padang Pada Tahun 2018-2020

No Produk Tahun
2018 2019 2020

1. AC Mini 300 Unit 450 Unit 800 Unit
2. Meja Setrika 600 Unit 500 Unit 500 Unit
3. | Blender Fortable 700 Unit 650 Unit 1.000 Unit
4. Teapot Set 620 Unit 800 Unit 900 Unit
5. Tudung saji 400 Unit 850 Unit 1.010 Unit

Jumlah 2.620 Unit 3.200 Unit 4.210 Unit

Sumber: SN Gallery Padang, Tahun 2022

Berdasarkan data penjualan di atas dapat dijelaskan bahwa penjualan di
SN Gallery pada tahun 2018 sampai tahun 2020 total jumlah penjualan SN
Galery meningkat. Hal tersebut dapat dilihat pada tahun 2018 dengan perincian
produk yaitu AC Mini, Meja Setrika, Blender Fortabel, Teapot Set, dan
Tudung Saji berjumlah sebesar 2.620 Unit. Pada tahun 2019 penjualan yang
diperoleh oleh SN Gallery yaitu sebesar 3.200 Unit, mengalami peningkatan
dibandingkan pada tahun 2018. Pada tahun 2020 penjualan yang diperoleh oleh

SN Galery mengalami peningkatan yang cukup drastis dibandikan pada tahun



2018 dan tahun 2019, yaitu sebesar 4.210 Unit. Setelah mengetahui data
penjualan pada SN Gallery yang tiap tahun nya mengalami peningkatan, maka
perlu diketahui strategi pemasaran yang dilakukan SN Gallery.

Dalam uraian latar belakang permasalahan di atas peneliti merasa perlu
untuk mengkaji lebih mendalam tentang strategi bauran pemasaran pada SN
Gallery. Hal tersebut mendorong peneliti untuk melakukan penelitian dan
laporan tugas akhir dengan judul “Strategi Bauran Pemasaran pada SN

Gallery Padang.”

. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah dikemukakan di atas,
maka untuk memudahkan dalam penyelesaian permasalah yang menjadi dasar
dalam penulisan ini, maka rumusan masalah pada penelitian ini, adalah:
1. Bagaimana strategi produk (product) pada SN Gallery?
2. Bagaimana strategi harga (prive) pada SN Gallery?
3. Bagaimana strategi tempat (place) pada SN Gallery?

4. Bagaimana strategi promosi (promotion) pada SN Gallery?

. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang akan di bahas, maka tujuan
penelitian adalah untuk mengetahui:
1. Untuk mengetahui strategi produk (product) pada SN Gallery.
2. Untuk mengetahui strategi harga (prive) pada SN Gallery.
3. Untuk mengetahui strategi tempat (place) pada SN Gallery.

4. Untuk mengetahui strategi promosi (promotion) pada SN Gallery.



D. Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian ini adalah:
1. Bagi Penulis
a. Sebagai salah satu syarat kelulusan Diploma Il Manajemen Perdagangan
Universitas Negeri Padang.
b. Menambah wawasan dan pengetahuan penulis di bidang perdagangan.

c. Sebagai penerapan ilmu yang didapat dibangku kuliah.

2. Bagi Pembaca

Menjadi salah satu referensi untuk perkembangan ilmu pengetahuan
dan dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan sebagai bahan untuk
melakukan penelitian selanjutnya.
3. Bagi Perusahaan

Dapat berguna sebagai bahan pertimbangan dalam pengambilan

keputusan dan kebijaksanaan perusahaan untuk kemajuan perusahaan.



BAB V
PENUTUP

A. Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian maka dapat disimpulkan beberapa hal
sebagai berikut.

Strategi bauran pemasaran SN Gallery terdiri dari beberapa unsur, yaitu:

1. Produk, yang ditawarkan SN Gallery merupakan perlengkapan dan
peralatan rumah tangga. Produk yang ditawarkan SN Gallery baik dan
bagus, Karena SN Gallery sudah berupaya untuk mempertahankan
kualitas produknya dan juga produk yang ditawarkan SN Gallery
selalu update.

2. Harga, yang ditawarkan SN Gallery sesuai dengan jangkau konsumen,
baik kalangan menengah ke atas atau menengah ke bawah. Dalam hal
ini SN Gallery menetapkan harga sesuai dengan harga pasaran.

3. Tempat, lokasi yang dimiliki SN Gallery dapat dinilai cukup strategi,
karena letaknya mudah dijangkau oleh kendaraan umum, pribadi, dan
kendaraan roda dua sehingga memudahkan konsumen dalam
berbelanja.

4. Promosi, yang dilakukan oleh SN Gallery ada 3 bentuk yaitu promosi
penjualan seperti memberikan diskon dan gratis ongkir. E-marketing

seperti promosi di facebook, instagram, whatsApp, wort of mouth.
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B. Saran
Berdasarkan simpulan penelitian di atas, maka untuk meningkatkan
penjualan dari SN Gallery, maka disarankan kepada pemilik untuk
mempertimbangkan beberapa hal sebagai berikut:

1. meningkatan mutu produk SN Gallery perlu dilakukan agar konsumen
mendapatkan produk yang beragam sesuai dengan kebutuhan
konsumen.

2. meningkatkan media promosi untuk memperkenalkan produk SN
Gallery secara luas. Dengan menggunakan media sosial yang variatif
dan menarik maka konsumen akan tertarik untuk memilih SN Gallery.

3. Menambah tenaga kerja SN Gallery agar tidak tejadi kelalaian dalam
memenuhi permintan konsumen, yang proses seleksinya secara formal
agar usaha yang dibangun lebih berkembang.

4. Lokasi usaha yang sempit dan kecil. Oleh karena itu pihak pimpinan
dari SN Gallery meningkatkan tempat usaha agar lebih luas dengan
cara merenovasi bangunan tempat usaha, sehingga membuat konsumen
lebih nyaman dalam melakukan pembelian.

5. Meningkatkan penyediaan lahan parkir agar lebih memadai guna

menjaga keamanan dan kenyaman konsumen



DAFTAR PUSTAKA

Daryanto. (2011). Manajemen Pemasaran: Sari Kuliah. Bandung: Satu Nusa.
Dewi, Dian Ayunita (2018). “Uji Validitas Dan Reliabilitas,” 7(1), pp. 17-23.

Fandy, Tjiptono. (2014), Pemasaran Jasa—Prinsip, Penerapan ,dan Penelitian,
Andi Offset, Yogyakarta.

Guntur, Dr.Effendi M. (2010). Transformasi ManajemenPemasaran+Membangun
Citra Negara. Sagung Seto,Jakarta.

Heizer, Jay & Barry Render. (2011). Manajemen Operasi. Edisi Sembilan. Buku
Dua. Diterjemahkan oleh Chriswan Sungkono. Jakarta: Salemba Empat.

Kotler, Philip dan Kevin Lane Keller. (2009). Manajemen Pemasaran. Edisi 13
Jilid 1. Jakarta: Erlangga.

Muztazy, Asmi. (2016). Analisis Persepsi Konsumen Terhadap Keputusan

Pembelian Pop Mie dibangkinang. Skripsi

Nugroho. Ryan dan Edwin Japarianto. 2013. Pengaruh People, Physical
Evidence, Product, Promotion, Price dan Place Terhadap Tingkat
Kunjungan i Kafe Coffee Cozies Surabaya. Volume 1 Nomor 2.

Jurnal Manajemen Pemasaran Petra.

Prihastama, Brian Vicky. (2016). Pengaruh Price Discount Dan Bonus Pack
Terhadap Impulse Buying Pada Pelanggan Minimarket (Studi Pada
Pelanggan Minimarket Indomaret JI. Demangan Baru, Depok,
Sleman, Yogyakarta).Skripsi pada Universitas Negeri Yogyakarta. Jawa

Tengah.

41



