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Abstrak  
Mardayanti, i(Analisis iStrategi iBauran iPemasaran idan iKualitas iProduk iDalam Meningkatkan iVolume iPenjualan iUsaha 

iMebel iSurya iMandiri i(Desa iMalua, Kecamatan iMalua, iKabupaten iEnrekang). i 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi bauran pemasaran yang diterapkan Mebel Surya Mandiri dan kualitas 
produk mebel surya mandiri dalam meningkatkan volume penjualan. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
deskriptif kualitatif dengan teknik pengumpulan data berupa wawancara dan dokumentasi. Hasil penelitian ini menunjukkan 
bahwa Mebel Surya Mandiri belum mampu menerapkan strategi bauran pemasaran secara keseluruhan, perlu adanya evaluasi 
dari segi produk Mebel Surya Mandiri yang masih berfokus pada alat-alat perlengkapan kantor dan sekolah. Dari segi promosi 
Mebel Surya Mandiri masih sangat sederhana yaitu dengan cara promosi personal selling. Strategi bauran pemasaran yang 
diterapkan Mebel Surya Mandiri yaitu product, price, place, dan promotion. Mebel Surya Mandiri sudah menerapkan strategi 
bauran pemasaran yang baik, meskipun belum secara maksimal. Strategi promosi yang dilakukan saat ini masih menggunakan 
cara yang sederhana yaitu personal selling atau sistem mulut ke mulut. 
Kata kunci: Stategi Pemasaran, Kualitas Produk, Volume Penjualan  

1. Latar Belakang 

Perkembangan ekonomi setiap negara saat ini berkembang pesat, yang ditunjukkan dengan banyaknya 
perusahaan sebagai produsen yang memproduksi produksi sejenis dengan keunggulan yang berbeda-beda.yang 
ditunjukkan dengan banyaknya perusahaan sebagai produsen yang memproduksi produk sejenis dengan 
keunggulan yang berbeda-beda.(Agusti & Aravik, 2023). 

Salah satu bentuk dari strategi bisnis yaitu cara pengusaha dalam meyakinkan pelanggan untuk membeli atau 
memesan produk yang ditawarkan. Untuk meyakinkan pembeli, maka penjual harus memiliki keyakinan bahwa 
produk yang dijual memang patut untuk dibeli. Oleh karena itu dalam melakukan penjualan tidak lepas dengan 
memperhatikan strategi bauran pemasaran dalam hal strategi produk, harga, tempat, saluran distribusi dan promosi. 
(Z et al., 2022) 

Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap usaha, baik mikro maupun makro.Dalam melakukan kegiatan 
pemasaran suatu perusahaan memiliki beberapa tujuan yang hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek maupun 
jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya untuk merebut hati para konsumen terutama untuk produk yang 
baru diluncurkan. Sedangkan untuk jangka panjang dilakukan untuk mempertahankan kepuasan pelanggan dan 
produk-produk yang sudah ada agar tetap eksis. (Fadilah, 2020). 

Perkembangan Industri mebel di Indonesia mampu memberikan kontribusi positif bagi perekonomian. Hal ini 
terbukti mampu menyediakan lapangan kerja dan menambah devisa Negara. Namun perkembangan industri mebel 
bisa saja terhambat akibat dari adanya kendala-kendala yang mungkin terjadi. (Widhanarto et al., 2022). 
Usaha mebel furniture adalah sebuah usaha yang mengolah bahan baku atau bahan setengah jadi dari kayu, rotan, 
dan bahan baku lainnya yang kemudian diolah menjadi sebuah produk mebel atau furniture yang mempunyai nilai 
plus dan menjadi lebih tinggi manfaatnya dari sebelumnya.(Analis, 2022). 

2. Metode Penelitian 

Penelitian iini imenggunakan iTeknik ianalisis ideskriptif ikualitatif. Data-data idianalisis idengan 

imengklasifikasi, imenemukan ikesamaan idan iperbedaan, imemberikan ipandangan idan imenggabungkan. 
iPenelitian ikualitatif iini ilebih imementingkan iketepatan idan ikecukupan idata. iPenekanan idalam ikualitatif iadalah 

ivaliditas idata, iyaitu ikesesuaian iantara iapa iyang idicatat isebagai idata idan iapa iyang isebenarnya iterjadi ipada ilatar 

iyang iditeliti. iPenelitian iyang ibermaksud imemahami ifenomena itentang iapa iyang idialami ioleh isubjek ipenelitian 

imisalnya iperilaku, ipersepsi, imotivasi, iTindakan idan isebagainya isecara iholistik, idan idengan icara ideskripsi 
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idalam ibentuk ikata-kata idan iBahasa, ipada isuatu ikonteks ikhusus iyang ialamiah idan idengan imemanfaatkan 

iberbagai imetode ialamiah. 

2.1 Tempat Penelitian 
 

Lokasi ipenelitian iini iterletak idi iMalua iKecamatan iMalua iKabupaten iEnrekang iJalan iMerdeka ino.9 

iBulangi. iPenelitian iini idilakukan ipada ibulan iJuni isampai ibulan iAgustus i2024. iPeneliti imemilih iperusahaan 

iMebel iSurya iMandiri isebagai itempat ipenelitian ikarena iMebel iSurya iMandiri imerupakan iperusahaan iyang 

iberfokus ipada iproduksi idan ipenjualan iyang iakhir-akhir iini imengalami ipermasalahan iadanya ipenurunan 

ivolume ipenjualan. iPeneliti iingin imengetahui istrategi ibauran ipemasaran idan ikualitas iproduk iyang idigunakan 

iperusahaan iagar itetap idapat imeningkatkan ivolume ipenjualan. Penelitian iini idilakukan idengan imengumpulkan 

idata ipada iMebel iSurya iMandiri, imisalnya iliteratur, ijurnal, iartikel, idan icatatan iserta ilaporan iresmi iyang 

iberkaitan idengan istrategi ibauran ipemasaran idan ikualitas iproduk idalam imeningkatkan ivolume ipenjualan. i 
 
2.2 Sampel dan Sumber Data  
 

Sampel idan isumber idata idalam ipenelitian iadalah isubyek idari imana idata idapat idiperoleh. iDalam iKamus 

iBesar iBahasa iIndonesia, idata idiartikan isebagai ikenyataan iyang iada iyang iberfungsi isebagai ibahan isumber 

iuntuk imenyusun isuatu ipendapat, iketerangan iyang ibenar, idan iketerangan iatau ibahan iyang idipakai iuntuk 

ipenalaran idan ipenyelidikan. iJadi iyang idimaksud isumber idata idari iuraian idiatas iadalah isubyek ipenelitian 

idimana idata imenempel. i 
Sumber idata idapat iberupa ibenda, imanusia, itempat idan isebagainya. iApabila ipenelitian imenggunakan 

ikuisioner iwawancara idalam ipengumpulan idatanya, imaka isumber idata idisebut iresponden, iyaitu iorang iyang 

imerespon idan imenjawab ipertanyaan ipeneliti ibaik ipertanyaan itertulias imaupun ilisan. iApabila ipeneliti 

imenggunakan iTeknik iobservasi, imaka isumber idatanya ibisa iberupa ibenda, igerak iatau iproses itertentu. iJenis 

isumber idata iterutama idalam ipenelitian ikualitatif idapat idiklasifikan isebagai iberikut. 
a. Narasumber i(informan) i 

Narasumber idalam ipenelitian ikualitatif isangat ipenting, ibukan isekedar imemberi irespon, imelainkan 

ijuga isebagai ipemilik iinformasi. iOleh ikarena iitu idisebut iinforman i(orang iyang imemberikan iinformasi, 
isumber iinformasi, isumber idata). iDalam ipenelitian iini imenentukan iinforman idengan imenggunakan iteknik 

ipurposive, iyaitu idipilih idengan ipertimbangan idan itujuan itertentu, iyang ibenar-benar imenguasai isuatu iobjek 

iyang ipeneliti iteliti. 
Purposive isampling iadalah iteknik ipengambilan isampel isumber idata idengan ipertimbangan itertentu. 

iPertimbangan itertentu iini, imisalnya iorang itersebut iyang idianggap ipaling itahu itentang iapa iyang ikita 

iharapkan, isehingga imemudahkan ipeneliti imenjelajahi iobjek/ isituasi isosial iyang iditeliti. 
b. Peristiwa iAtau iAktivitas i 

Data iatau iinformasi ijuga idapat idiperoleh imelalui ipengamatan iterhadap iperistiwa iatau iaktivitas iyang 

iberkaitan idengan ipermasalahan ipeneliti. iDari iperistiwa iatau ikejadian iini, ipeneliti ibisa imengetahui iproses 

ibagaimana isesuatu iterjadi isecara ilebih ipasti ikarena imenyaksikan isendiri isecara ilangsung. iPeneliti idapat 

imelakukan icross icheck iterhadap iinformasi iverbal iyang idiberikan ioleh isubyek iyang iditeliti. i i 
c. i iTempat iAtau iLokasi i 

Tempat iatau ilokasi iyang iberkaitan idengan isasaran iatau ipermasalahan ipeneliti ijuga imerupakan isalah 

isatu ijenis isumber idata. iInformasi itentang ikondisi idari ilokasi iperistiwa iatau iaktivitas idilakukan ibisa idigali 

ilewat isumber ilokasinya, ibaik iyang imerupakan itempat imaupun ilingkungannya. i 
d. iDokumen iatau iArsip i 

Dokumen imerupakan ibahan itertulis iatau ibenda iyang iberkaitan idengan isuatu iperistiwa iatau iaktivitas 

itertentu ibisa imerupakan irekaman iatau idokumen itertulis iseperti iarsip idata ibase, isurat-surat irekaman, igambar 

ibenda-benda ipeninggalan iyang iberkaitan idengan isuatu iperistiwa.  
 
 
2.3 Teknik Pengumpulan Data 
 

a. Wawancara 
Wawancara iadalah iteknik ipengumpulan idata iyang idilakukan imelalui itanya ijawab isecara ilisan 

idengan iseorang imaupun ibeberapa iinforman imengenai ipermasalahan iyang iditeliti. iWawancara idilakukan 

isecara ilangsung idengan iresponden. iTujuannya imenggali iinformasi isecara ijelas imengenai ipermasalahan 

iyang iditeliti. 
b. Dokumentasi i 
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  Dokumentasi ibiasanya idilakukan idengan icara imengumpulkan idata isekunder idari iberbagai isumber 

ibaik isecara ipribadi imaupun ikelembagaan, ilaporan ikeuangan, irekapitulasi ipersonalia, istruktur iorganisasi, 
iperaturan, idata iproduksi iriwayat iperusahaan ibiasanya isudah itersedia idi ilokasi ipenelitian. iData itersebut 

ibiasanya idisalin ioleh ipeneliti isesuai ikebutuhan. iPeneliti iharus idapat imengatur isistematika idata itersebut 

ikarena iinformasi iyang iada imasih imentah idan idiharapkan idapat imemahami idata itersebut. i 
 
2.4 Teknik Analisis Data 

a. Reduksi idata i i 
Reduksi idata imerupakan iproses imengolah idata idengan imemilah idan imemilih imenyederhanakan 

idata idengan icara imerangkum iyang ipenting isesuai idengan ifokus imasalah. i 
b. Penyajian idata 

       Penyajian idata iyaitu imensistematiskan idata iyang itelah idireduksi isehingga idata iyang idiperoleh 

iterlihat iutuh. iDalam itahapan iini ilaporan iyang isudah idireduksi idilihat ikembali igambaran isecara 

ikeseluruhan idan idisitu idapat idilakukan ipenggalian idata ikembali ijika idirasa iperlu iuntuk imendalami 

isuatu imasalah. iPenyajian idata iini iperlu idilakukan idalam imenentukan ilangkah iselanjutnya, iyaitu 

ipenarikan ikesimpulan iatau iverifikasi ikarena idapat imemudahkan iupaya ipemaparan idan ipenegasan 

ikesimpulan. i i 
c. Penarikan iKesimpulan i 

Penarikan ikesimpulan idan iverifikasi idilakukan isejak iawal iterhadap idata iyang idiperoleh, itetapi 

ikesimpulannya imasih ikabur i(bersifat itentative), idiragukan itetapi idengan ibertambahnya idata, imaka 

ikesimpulan iakan ilebih igrounded i(berbasis idata ilapangan). iKesimpulan iharus idiverifikasi iselama 

ipenelitian imasih iberlangsung. i 

3. Hasil dan Diskusi 

a. Strategi iBauran iPemasaran iYang iDiterapkan iMebel iSurya iMandiri 
Mebel Surya Mandiri dalam penerapan bauran pemasaran perlu adanya evaluasi dari segi produk Mebel 
Surya Mandiri masih berfokus pada alat-alat perlengkapan kantor dan sekolah. Berdasarkan interview pada 
tanggal 20 Oktober 2024 dengan bapak Nurdin selaku pemilik Usaha Mebel Surya Mandiri menyatakan 
bahwa : 
“Dari segi promosi masih sangat sederhana yaitu dengan menggunakan cara promosi dari pelanggan ke 
pelanggan atau sistem mulut ke mulut”,  
Berdasarkan interview diatas yang mana menurut peneliti jenis promosi seperti ini kurang efektif, karna 
cakupan promosinya masih sangat sempit perlu adanya penggunaan media sosial dalam pemasaran atau 
promosi produk Mebel Surya Mandiri.  

b. Pengaruh iKualitas iProduk iMebel iSurya iMandiri iDalam iMeningkatakan iVolume iPenjualan 
Kualitas iproduk imempunyai ipengaruh idalam imeningkatkan ivolume ipenjualan, iartinya ikualitas 

iproduk iyang ibaik imaka iakan imempengaruhi itingginya ivolume ipenjualan. iHal iini imenunjukkan ibahwa 

ikualitas idalam isuatu iproduk idapat imempengaruhi iminat ibeli ikonsumen ikarena ikualitas iberpengaruh 

ipada ikemampuan iuntuk imenarik iperhatian idan imemuaskan ikebutuhan ikonsumen. iBerdasarkan 

iinterview ipada itanggal i26 iOktober i2024 idengan iibu iSakma iselaku ikonsumen iMebel iSurya iMandiri 

ibahwa i: 
“Kualitas iproduk iMebel iSurya iMandiri ibisa idikatakan ibagus ikarena isudah ilama iberlangganan 

idengan isekolah-sekolah iproduk iyang ibiasa idipesan iyaitu iproduk imeja idan ikursi, iproduk iyang idibuat 

iberkualitas ibaik idan iawet”. i 
Berdasarkan iinterview idi iatas idapat idisimpulkan ibahwa, iperusahaan imenghasilkan iatau imenjual 

ikualitas iyang ibaik iapabila iproduk itersebut imemenuhi iatau imelebihi iharapan ikonsumen, iuntuk iitu 

iperusahaan iharus iberupaya imenghasilkan iproduk iyang iberkualitas itinggi iuntuk imenarik ikonsumen iagar 

imelakukan ipembelian idengan ibegitu, iproduk iyang idi ibuat idapat idi ipercaya idan ivolume ipenjualan iakan 

iikut imeningkat. iBerdasarkan iinterview ipada itanggal i25 iOktober idengan ibapak iM.Suhardi.S iselaku 

ikaryawan iMebel iSurya iMandiri ibahwa: i 
“Kualitas iproduk iyang idibuat iMebel iSurya iMandiri idibuat iberdasarkan ipermintaan ikonsumen 

ibahan ibaku iyang idigunakan ijuga idisesuaikan idengan ipermintaan ikonsumen”. i 
Berdasarkan iinterview itersebut imenunjukkan ibahwa isecara iparsial ikualitas iproduk idan iharga iterlihat 

isangat iberpengaruh iterhadap itingkat ipenjualan iproduk i iMebel iSurya iMandiri. iTingkat ikualitas itidak 

iselalu iharus itinggi. iKualitas ibisa isaja irendah, isedang iatau itinggi isesuai idengan iposisi iyang idiinginkan. 
Berdasarkan iinterview ipada itanggal i27 iOktober i2024 idengan iibu iMaryam iselaku ikonsumen 

iMebel iSurya iMandiri ibahwa: 
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“Harga iyang iditetapkan isesuai idengan ipermintaan ikonsumen iitu isendiri ikarena ibahan iyang 

idigunakan idan imodel iproduk ibisa idisesuaikan idengan ipermintaan ikonsumen”.  
Berdasarkan iinterview idiatas idapat idikatakan ibahwa iMebel iSurya iMandiri imengutamakan 

ikualitas iproduk iyang idibuat iuntuk imeningkatkan iatau imempertahankan ivolume ipenjualan. iKarena, 
iyang imenjadi iacuan iutama ikonsumen iialah ibagaimana ikualitas iproduk idan iharga iyang iakan idibeli 

isehinga iproduk itersebut ibisa idikatakan imemenuhi ikriteria iatau isesuai ikeinginan ikonsumen. i 
Produk iMebel iSurya iMandiri idibuat ipada isaat iada ipemesanan, ibahan ibaku iyang idigunakan ijuga 

isesuai idengan ipermintaan ikonsumen isehingga iharga iyang iditetapkan isesuai idengan ikualitas ibahan ibaku 

iyang idiinginkan ikonsumen. iBerdasarkan iinterview ipada itanggal i20 iOktober idengan ibapak Nurdin 

iselaku ipemilik iusaha iMebel iSurya iMandiri ibahwa: i 

“Kami itidak imelakukan iproduksi isetiap ihari ijika iada ipesanan idari ikonsumen ikami ilangsung 

imelakukan iproduksi, ilama ipengerjaan iproduk itergantung idari iukuran iproduk iyang idiinginkan 

ikonsumen, iharga iyang iditentukan ijuga itelah idisetujui ibersama idengan ipelanggan”. 
Hasil iinterview iyang idilakukan ipeneliti idiantaranya imengatakan ibahwa ikualitas iproduk iMebel 

iSurya iMandiri itermasuk idalam ikategori ikualitas iyang ibaik idan icara ikerja idari ikaryawan iMebel iSurya 

iMandiri ibisa idikatakan ibagus ikarena iproduk iyang idipesan ibisa iselesai isesuai idengan iwaktu iyang itelah 

idisepakati. iSedangkan idari iaspek iharga idiantaranya imengatakan ibahwa iharga ipada isetiap iproduk 

iberbeda-beda itergantung ipada ibahan ibaku iyang idigunakan. iDari iaspek itempat idiantaranya imengatakan 

ibahwa itempat iusaha iMebel iSurya iMandiri isangat imudah iuntuk idiakses iatau idengan ikata ilain istrategis 

ikarena iterletak idipinggir ijalan isehingga ikonsumen ibisa iberkunjung iatau isinggah i idi itempat itersebut 

ipada isaat imereka ilewat. iDari isegi ipromosi idapat idikatakan ibahwa ipromosi iyang idilakukan iMebel 

iSurya iMandiri imasih isangat isederhana iyaitu, isistem ipromosi ipersonal iselling iatau idari ipelanggan ike 

ipelanggan. i i 
 

4.  Kesimpulan 

Setelah imelakukan ipembahasan iterhadap idata iyang idiperoleh idalam ipenelitian idan ianalisis iyang 

itelah idilakukan, imaka ipenulis imenarik ikesimpulan isebegai iberikut, iStrategi ibauran ipemasaran iyang 

iditerapkan iMebel iSurya iMandiri iyaitu iproduct, iprice, iplace, idan ipromotion. iMebel iSurya iMandiri isudah 

imenerapkan istrategi ibauran ipemasaran iyang ibaik, imeskipun ibelum isecara imaksimal. iStrategi ipromosi iyang 

idilakukan isaat iini imasih imenggunakan icara iyang isederhana iyaitu ipersonal iselling iatau isistem imulut ike 

imulut. Strategi ibauran ipemasaran idalam imeningkatkan ivolume ipenjualan ipada iMebel iSurya iMandiri iyaitu, 
membuat inovasi baru pada produk yang dibuat dan meningkatkan strategi promosi dengan menggunakan 
media sosial atau media iklan lainnya.  
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