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RINGKASAN 

Dicky Permadi Saputra: Strategi Bauran Pemasaran Untuk Meningkatkan 

Volume Penjualan Ekspor Pada Industri Pot Sabut KAWOEL’S, Laporan 

Penelitian, Manajemen, FEB UNP 2024. 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Bauran Pemasaran, Volume Penjualan, Ekspor 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui penerapan bauran 

pemasaran 7P yang digunakan industri KAWOEL'S untuk meningkatkan volume 

penjualan ekspor produk pot sabut. Jenis penelitian yang dipakai adalah penelitian 

deskriptif yang menggunakan pendekatan kualitatif. Metode yang digunakan dalam 

pengumpulan data adalah dengan metode observasi, wawancara, dan dokumentasi 

untuk menggambarkan situasi industri dalam operasinya. Narasumber dalam 

penelitian ini adalah pemilik, karyawan, dan perantara ekspor. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi 7P (Product, Price, Place, 

Promotion, People, Physical Evidence, Process) telah berhasil diterapkan di 

industri KAWOEL’S. Produk-produk ini dijual dengan kualitas yang baik dan 

desain yang kontemporer. Harga yang diterapkan sesuai dengan kualitas yang 

diberikan. Lokasi yang digunakan yaitu dengan menganalisis potensi pasar negara 

tujuan ekspor. Promosi memanfaatkan media sosial WhatsApp dan Instagram 

sebagai alat memasarkan produk. Industri ini memiliki karyawan yang ramah 

kepada konsumen sehingga dapat melayani pelanggan dengan baik. Industri 

KAWOEL’S memiliki pemasok bahan baku sehingga pembuatan produknya tidak 

memerlukan waktu yang lama dan sudah memiliki alat dan fasilitas yang memadai 

sehingga dapat membantu untuk meningkatkan penjualan ekspor pot sabut. Industri 

KAWOEL’S harus memprioritaskan negara mana yang memiliki peluang besar dan 

memanfaatkan platform e-commerce dan aplikasi pada media sosial untuk 

meningkatkan penjualan. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Bisnis saat ini semakin sulit untuk bertahan karena dunia bisnis semakin 

ketat dan penuh persaingan. Jika mereka ingin bertahan dalam kompetisi yang 

semakin kuat, Pelaku bisnis harus merencanakan dengan penuh keberanian 

untuk memanfaatkan peluang globalisasi dan melakukan pemasaran 

internasional, selain mempengaruhi tingkat persaingan. Bisnis menggunakan 

peluang ini karena pasar internasional lebih prespektif dari pada pasar lokal 

(Inayah et al., 2015). 

Di tengah pertumbuhan industri yang terus meningkat, industri kreatif 

adalah salah satu bisnis yang dapat menarik minat semua masyarakat karena 

memiliki kemampuan untuk mendorong perkembangan ekonomi yang sangat 

menjanjikan. Di Indonesia, industri kreatif memainkan peran penting dalam 

pembangunan ekonomi karena merupakan padat karya berorientasi ekspor yang 

menjadi prioritas dalam pengembangannya. Industri kreatif nasional juga 

dianggap mampu bersaing di pasar global karena keragaman corak dan desain 

produk lokal yang unik, sumber bahan baku yang melimpah dan berkelanjutan 

serta para perajin yang cukup mahir (Novika, 2020). 

Kerajinan tangan dapat memilih penjualan ekspor sebagai strategi 

penjualannya karena sehubungan dengan adanya sebuah ekspor maka pangsa 

pasarnya dapat di distribusikan ke negara lain yang memiliki sumber daya alam 

yang berbeda untuk menghasilkan produk tersebut, produk sejenis dapat 
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memberikan keuntungan bagi pengusaha eksportir. Alasannya, mereka yakin 

bahwa peluang di pasar luar negeri lebih besar (Guntarayana et al., 2018). 

Bisnis harus memiliki kemampuan untuk membuat strategi pemasaran 

yang sesuai dan tepat agar dapat mengatasi berbagai masalah yang ada. Bisnis 

harus memantau pasar atau segmentation dengan jelas sesuai dengan tujuan 

sebelum memulai berbagai macam marketing strategy untuk memastikan 

bahwa strategi tersebut berjalan dengan baik (Aliami et al., 2022). Dengan 

memanfaatkan peluang dan meningkatkan penjualan, perusahaan dapat 

mempertahankan posisi mereka di pasar dengan menggunakan strategi yang 

tepat (Prihatini & Ratnanto, 2023). 

Pemasaran internasional juga dikenal sebagai "bisnis internasional" 

adalah ketika bisnis dapat terlibat dalam bisnis internasional dengan negara, 

perusahaan, atau masyarakat umum di luar negeri. Pada umumnya, tujuan dari 

transaksi bisnis internasional ini adalah untuk memasarkan barang yang dibuat 

di luar negeri, baik barang maupun jasa. Bisnis bergerak lebih cepat dan aktif 

dalam perdagangan internasional (Ferdinand Risamasu, 2015).  

Agen ekspor yang digunakan Industri Pot Sabut KAWOEL’S dalam 

melakukan pemasaran ekspornya adalah dengan menggunakan export broker. 

Ini berarti export broker sebagai agen hanya mencarikan pembeli untuk produk 

yang dihasilkan oleh Industri. Jadi Industri KAWOEL’S hanya menyiapkan 

barang atau produknya saja jika ada pembeli yang berhubungan baik dengan 

pihak export broker.  
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Bauran pemasaran adalah suatu strategi pemasaran yang melibatkan 

beberapa unsur dalam suatu sistem yang saling berhubungan, untuk mencapai 

tujuan keberhasilan dalam berbisnis untuk mengelola suatu usaha yang 

memerlukan keterampilan kompleks dalam pengolahan bisnis secara 

keseluruhan (Umi, 2020). Dalam manajemen pemasaran dikenal dengan konsep 

bauran pemasaran yang bertujuan untuk mencapai target pasar yang dibidik 

oleh perusahaan. Bauran pemasaran terdiri dari 7P elemen-elemen tersebut 

dijadikan variabel oleh perusahaan untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan 

pelanggan serta mengarahkan upaya pemasarannya (Nurmin & Dahlan, 2022). 

Volume Penjualan adalah cara perusahaan berkomunikasi dan 

mengirimkan pesan dengan tujuan untuk memberikan data tentang produk, 

harga, dan lokasi. Informasi ini dapat menginformasikan, mengingatkan 

pelanggan, perantara, atau keduanya sekaligus (Ismanto, 2020). Penjualan 

adalah komunikasi antara individu yang bertemu satu sama lain dengan maksud 

membangun, memperbaiki, mengontrol, atau mempertahankan hubungan 

pertukaran dengan cara yang menguntungkan bagi pihak lain (Haryono & 

Nurlaela, 2019). 

Salah satu industri yang berada di Kabupaten Kediri adalah pot sabut 

KAWOEL'S. Sebuah industri yang berjalan dibidang kerajinan sabut kelapa. 

Industri ini tempatnya berada di Dusun Banjar Rejo, Desa Besuk, Kecamatan 

Gurah, Kabupaten Kediri. Industri kerajinan KAWOEL'S didirikan pada tahun 

2018 dan awalnya memproduksi kerajinan sapu sabut. Kemudian, karena 
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dianggap memiliki peluang yang lebih besar, produsen mengubahnya menjadi 

kerajinan pot sabut.  

Industri KAWOEL’S memproduksi berbagai macam ukuran pot, dari 

yang terkecil untuk pembibitan hingga yang terbesar untuk tanaman hias. 

Diharapkan dengan menjadikan pot sabut kelapa sebagai media tanam akan 

menjadikannya lebih bernilai finansial karena digunakan sebagai barang yang 

bermanfaat untuk melindungi tanaman. Produk yang dibuat telah diekspor ke 

Taiwan, dan sebagian besar orang asing tertarik dengan bahan-bahannya yang 

unik dan ramah lingkungan. Menurut (Gadis et al., 2022), produk sangat penting 

bagi perusahaan karena tanpa mereka perusahaan tidak dapat menjalankan 

bisnisnya. 

Industri KAWOEL’S juga mengalami penurunan penjualan dalam satu 

tahun terakhir ini dan tidak ada permintaan untuk produk ekspornya. 

Permasalahan ini karena industri belum tahu bagaimana cara memasuki setiap 

segmen pasar dan menyesuaikan harga produk untuk setiap negara, dan 

menyelaraskan promosi dan komunikasi mereka dengan budaya yang berbeda. 

Oleh karena itu, untuk membantu mengembalikan keadaan keuangan industri 

KAWOEL’S diperlukan pendekatan khusus berupa strategi pemasaran yang 

lebih spesifik. 

Penulis memilih penelitian ini berdasarkan penelitian dari beberapa 

peneliti sebelumnya. Berdasarkan penelitian (Putra et al., 2016) dan 

(Guntarayana et al., 2018) kedua penelitian ini membahas cara meningkatkan 

volume ekspor pada produk kendang sedangkan penelitian saya membahas 
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tentang produk pot sabut kelapa. (Rusdi, 2019) dan (Reni Novitasari, 2023) 

Fokus penelitian ini adalah strategi pemasaran yang digunakan untuk 

meningkatkan penjualan perusahaan sedangkan penelitian saya pada sebuah 

industri kerajinan. (Budiman & Christine, 2017) penelitian ini membahas 

tentang Analisis Pengaruh Marketing Mix 7P. (Maximillian et al., 2022) dan 

(Tjiptono, 2017), penelitian ini membahas tentang strategi pemasaran. Sejumlah 

penelitian yang dilakukan menemukan bagaimana cara strategi pemasaran dan 

marketing mix yang digunakan untuk meningkatkan volume penjualan 

produknya. 

Kerajinan pot sabut kelapa memiliki potensi untuk dapat meningkatkan 

penjualan ekspor namun perlu ada yang dikembangkan dan dioptimalkan 

dengan metode bauran pemasaran 7P. Analisis strategi pemasaran dapat 

merumuskan strategi perusahaan untuk pasar yang telah dimasuki dan 

menganalisis bauran pemasaran perusahaan untuk mengetahui strategi produk, 

harga, tempat, dan promosi, orang, bukti fisik, dan proses untuk meningkatkan 

volume ekspor. Penulis menganalisis dan menelaah kejadian dengan judul 

“Analisis Strategi Bauran Pemasaran untuk Meningkatkan Volume 

Penjualan Ekspor Pada Industri Pot Sabut KAWOEL'S” 

 

B. Tujuan Penelitan 

Berdasarkan latar belakang dan fokus penelitian, tujuan dari penelitian 

ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang digunakan 

oleh industri pot sabut KAWOEL’S dan juga untuk menganalisis bauran 
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pemasaran (marketing mix) yang diterapkan pada industri pot sabut 

KAWOEL’S dalam meningkatkan volume penjualan ekspor
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