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ABSTRAK 
 

 
Anggi Octa Yuda Pratama Analisis Strategi Pemasaran Ud Dirga Jati, 
Skripsi, Manajemen, FEB, UN PGRI Kediri 2026 

Kata Kunci: strategi pemasaran, bauran pemasaran, volume penjualan, industri 
mebel, pendekatan kualitatif. 

 
Penelitian ini dilatarbelakangi oleh semakin ketatnya persaingan industri mebel, 
perubahan perilaku konsumen, serta belum optimalnya pemanfaatan strategi 

pemasaran modern pada UD Dirga Jati. Kondisi tersebut menuntut perusahaan 
untuk menerapkan strategi pemasaran yang tepat agar mampu mempertahankan 

daya saing dan meningkatkan volume penjualan. Penelitian ini bertujuan untuk 
menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan oleh UD Dirga Jati, 
mengidentifikasi faktor-faktor yang memengaruhi efektivitas strategi pemasaran, 

mengetahui hambatan yang dihadapi, serta menganalisis upaya yang dilakukan 
dalam meningkatkan volume penjualan. 

 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian 
deskriptif. Lokasi penelitian berada di UD Dirga Jati, Dusun Blimbing, Desa 

Banjaranyar, Kecamatan Tanjunganom, Kabupaten Nganjuk. Informan penelitian 
terdiri atas pemilik usaha dan beberapa karyawan yang dipilih secara purposive. 

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara mendalam,  
dan dokumentasi. Analisis data menggunakan model Miles dan Huberman yang 
meliputi reduksi data, penyajian data, serta penarikan kesimpulan dan verifikasi. 

Keabsahan data diuji melalui triangulasi sumber dan triangulasi teknik. 
 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa UD Dirga Jati telah menerapkan strategi 
pemasaran berdasarkan bauran pemasaran (marketing mix) yang meliputi produk, 
harga, tempat, dan promosi. Strategi produk diwujudkan melalui penggunaan 

bahan baku berkualitas dan pelayanan sesuai kebutuhan konsumen. Strategi harga 
dilakukan dengan menetapkan harga yang kompetitif sesuai biaya produksi dan 

kondisi pasar. Strategi distribusi dilakukan melalui pengiriman langsung kepada 
konsumen disertai layanan gratis ongkos kirim dan garansi produk. Strategi 
promosi memanfaatkan promosi dari mulut ke mulut, media sosial, serta jaringan 

relasi. Hambatan yang dihadapi meliputi keterbatasan promosi digital, fluktuasi 
harga bahan baku, persaingan usaha, dan kedisiplinan tenaga kerja. Upaya yang 

dilakukan antara lain meningkatkan kualitas pelayanan, memperluas promosi 
digital, menjaga hubungan dengan pelanggan, memberikan garansi produk, serta 
meningkatkan pengawasan terhadap proses produksi dan kinerja karyawan. 

 
Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang 

diterapkan UD Dirga Jati telah mampu mendukung peningkatan volume 
penjualan, meskipun masih diperlukan optimalisasi pemanfaatan media digital, 

peningkatan kualitas sumber daya manusia, serta penguatan inovasi pemasaran 
agar daya saing usaha semakin meningkat. 
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BAB I 
 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Penelitian 

Industri permebelan merupakan salah satu sektor usaha yang terus 

berkembang di Indonesia, terutama pada wilayah-wilayah yang memiliki 

potensi sumber daya kayu dan keterampilan pengrajin lokal. Mebel tidak hanya 

berfungsi sebagai kebutuhan rumah tangga, melainkan juga sebagai elemen 

interior bagi perkantoran, fasilitas pendidikan, dan sektor komersial lainnya. 

Hal ini menjadikan industri mebel memiliki peluang pasar yang luas dan 

berkelanjutan. Namun, di tengah perkembangan tersebut, pelaku usaha 

dihadapkan pada tingkat persaingan yang semakin kompleks, baik dari segi 

kualitas produk, harga, maupun inovasi dalam strategi pemasaran (Lisdiana et 

al., 2024). 

Dalam menghadapi kondisi pasar yang dinamis, strategi pemasaran 

memegang peranan penting sebagai upaya perusahaan untuk memahami 

kebutuhan konsumen, menciptakan nilai produk, serta mempertahankan posisi 

usaha. Strategi pemasaran merupakan pola pikir yang digunakan perusahaan 

untuk mencapai tujuan pemasaran melalui pemilihan pasar sasaran, penetapan 

posisi, dan pengembangan bauran pemasaran. Dengan demikian, keberhasilan 

usaha sangat tergantung pada kemampuan perusahaan dalam menyesuaikan 

strategi pemasarannya dengan perubahan perilaku dan preferensi konsumen 

(Kalimatusyaro et al., 2025). 

UD Dirga Jati merupakan salah satu usaha mebel yang beroperasi pada 

skala kecil hingga menengah dan memproduksi berbagai jenis furnitur seperti 

kursi, almari, tempat tidur, meja makan, dan produk mebel lainnya. Dalam 

praktiknya, UD Dirga Jati menghadapi berbagai tantangan, antara lain 

persaingan dari usaha sejenis, keterbatasan modal, fluktuasi harga bahan baku, 

hingga pola konsumsi masyarakat yang berubah seiring perkembangan 

teknologi. Banyaknya kompetitor, baik yang berskala lokal maupun industri 

besar, membuat UD Dirga Jati perlu menerapkan strategi pemasaran yang tepat 
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agar mampu mempertahankan keberlangsungan bisnis dan meningkatkan 

volume penjualan. 

Di era digital, perubahan perilaku konsumen semakin terlihat nyata. 

Konsumen cenderung mencari informasi produk melalui media sosial, 

marketplace, atau rekomendasi online sebelum melakukan pembelian 

(Surahman, 2023). Hal ini menuntut pelaku usaha untuk beradaptasi dengan 

pola pemasaran yang lebih modern. Namun dalam kenyataannya, tidak semua 

pelaku UMKM, termasuk UD Dirga Jati, memiliki kemampuan optimal dalam 

memanfaatkan peluang digital marketing (Putri et al., 2025). Beberapa usaha 

masih bergantung pada pemasaran tradisional seperti promosi dari mulut ke 

mulut, brosur, dan relasi konsumen yang sudah ada. Kondisi tersebut dapat 

membatasi perluasan target pasar dan menghambat peningkatan penjualan. Di 

sisi lain, kualitas produk mebel yang dihasilkan UD Dirga Jati pada dasarnya 

memiliki nilai kompetitif, terutama dari segi pemilihan bahan baku, desain, dan 

pengerjaan manual yang detail. Keunggulan tersebut seharusnya mampu 

menjadi nilai jual yang dapat diperkuat melalui strategi pemasaran yang efektif 

Melani Yus Tiana et al., (2023). Namun tanpa analisis mendalam mengenai 

strategi pemasaran yang diterapkan, sulit untuk menentukan sejauh mana 

strategi tersebut berhasil mencapai sasaran pasar yang diinginkan (Gustiani & 

Hidayah, 2025). 

Dengan menggunakan pendekatan kualitatif, penelitian ini berupaya 

menggali secara mendalam bagaimana strategi pemasaran UD Dirga Jati 

diterapkan dalam konteks persaingan industri mebel. Pendekatan ini 

memungkinkan peneliti memahami proses pemasaran dari perspektif pemilik 

usaha, karyawan, dan konsumen secara langsung. Melalui wawancara, 

observasi, dan dokumentasi, penelitian dapat mengidentifikasi faktor 

pendukung, hambatan, serta peluang yang dapat dikembangkan oleh UD Dirga 

Jati dalam merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif. 

Penelitian ini menjadi penting karena strategi pemasaran yang tepat tidak 

hanya berdampak pada peningkatan volume penjualan, tetapi juga pada 

kemampuan perusahaan untuk bertahan dalam jangka panjang. Hal ini 

didukung oleh penelitian Ika Nurinsana Zahra et al., (2026), yang menyatakan 
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bahwa strategi pemasaran yang efektif mampu menciptakan keunggulan 

kompetitif serta meningkatkan kinerja penjualan perusahaan. Melalui analisis 

yang komprehensif, penelitian ini diharapkan dapat menghasilkan rekomendasi 

strategi pemasaran yang mampu meningkatkan daya saing UD Dirga Jati di 

pasar lokal maupun regional. 

Berdasarkan pemaparan tersebut, dapat disimpulkan bahwa analisis 

strategi pemasaran bagi UD Dirga Jati sangat diperlukan untuk melihat 

efektivitas praktik pemasaran yang sedang berjalan, mengidentifikasi 

permasalahan, serta menyusun strategi yang lebih tepat dalam meningkatkan 

performa usaha. Oleh karena itu, penelitian ini mengambil judul “Analisis 

Strategi Pemasaran UD Dirga Jati Menggunakan Pendekatan Kualitatif.” 

 
B. Fokus Penelitian 

Dalam penelitian ini, fokus penelitian ditetapkan berdasarkan 

permasalahan yang dihadapi oleh UD Dirga Jati dalam menjalankan kegiatan 

pemasaran produk mebel. Berdasarkan hasil pengamatan awal dan pemaparan 

latar belakang penelitian, diketahui bahwa UD Dirga Jati menghadapi  

tantangan dalam meningkatkan volume penjualan di tengah persaingan industri 

mebel yang semakin ketat, perubahan perilaku konsumen, serta keterbatasan 

dalam pemanfaatan strategi pemasaran modern. Kondisi tersebut menuntut 

adanya analisis yang lebih mendalam terhadap strategi pemasaran yang 

diterapkan, serta faktor-faktor yang memengaruhi keberhasilannya. 

Oleh karena itu, fokus penelitian ini diarahkan pada kajian strategi 

pemasaran yang diterapkan oleh UD Dirga Jati, khususnya yang berkaitan 

dengan upaya meningkatkan volume penjualan. Selain itu, penelitian ini juga 

memfokuskan pada identifikasi hambatan-hambatan yang dihadapi dalam 

pelaksanaan strategi pemasaran, baik yang bersumber dari faktor internal 

maupun eksternal perusahaan, serta solusi atau upaya yang dilakukan untuk 

mengatasi hambatan tersebut. Dengan penetapan fokus penelitian ini, 

diharapkan penelitian dapat memberikan gambaran yang jelas dan mendalam 

mengenai kondisi pemasaran UD Dirga Jati, serta menghasilkan temuan yang 

relevan dan bermanfaat bagi pengembangan usaha. 
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C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan fokus penelitian, maka rumusan masalah 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan oleh UD Dirga Jati dalam 

meningkatkan volume penjualan produk mebel? 

2. Apa saja hambatan dan solusi dalam mengembangkan industri pada mebel 

UD Dirga Jati? 

D. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah ditetapkan, maka tujuan dari 

penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan oleh UD Dirga Jati 

dalam memasarkan produk mebel. 

2. Untuk menganalisis hambatan dan solusi dalam mengembangkan industri 

mebel pada UD Dirga Jati. 

E. Manfaat Penelitian 

Dalam penelitian ini, manfaat penelitian dirumuskan berdasarkan tujuan 

penelitian dan permasalahan yang dikaji, yaitu mengenai strategi pemasaran 

UD Dirga Jati dalam meningkatkan volume penjualan. Hasil penelitian 

diharapkan mampu memberikan gambaran yang komprehensif mengenai 

penerapan strategi pemasaran, hambatan yang dihadapi, serta upaya yang 

dilakukan dalam meningkatkan efektivitas pemasaran. Oleh karena itu, manfaat 

penelitian ini diharapkan dapat dirasakan oleh berbagai pihak, mulai dari 

pengembangan teori di bidang manajemen pemasaran hingga penerapan praktis 

bagi pelaku usaha dan institusi terkait. 

Penelitian ini dikelompokkan ke dalam dua aspek utama, yaitu manfaat 

teoritis dan manfaat praktis. Pembagian ini dimaksudkan agar kontribusi 

penelitian dapat dijelaskan secara lebih sistematis dan terarah sesuai dengan 

kebutuhan masing-masing pihak yang memanfaatkan hasil penelitian. Dengan 

demikian, hasil penelitian diharapkan dapat memberikan nilai tambah yang 

signifikan bagi dunia akademik maupun praktik usaha, khususnya dalam 

pengembangan strategi pemasaran UMKM di sektor industri mebel. Manfaat 

diharapkan dari penelitian ini adalah : 
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1. Manfaat Teoritis 

Secara teoritis penelitian ini, memiliki manfaat yang menambah 

pemikiran kepada masyarakat Dsn. Blimbing, Ds. Banjaranyar, Kec. 

Tanjunganom, Kab. Nganjuk, Provinsi Jawa Timur khususnya dan 

masyarakat luas pada umumnya beserta wawasan akan untuk strategi 

pemasaran dan industri mebel dalam meningkatkan volume penjualan pada 

UD Dirga Jati Dsn. Blimbing, Ds. Banjaranyar, Kec. Tanjunganom, Kab. 

Nganjuk, Provinsi Jawa Timur. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Lembaga 

Hasil dari penelitian ini, diharapkan agar dapat memberikan 

bantuan pemikiran kepada UD Dirga Jati Mebel sebagai arahan dalam 

melakukan kegiatan perekonomian yang lebih maju dalam berbisnis 

terutama dalam hal strategi pemasaran. 

b. Bagi Akademik 

Hasil penelitian ini, diharapkan agar menjadi dokumentasi yang 

berguna untuk dijadikan acuan, rujukan maupun referensi akademik oleh 

Universitas Nusantara PGRI Kediri. 

c. Bagi Penelitian Selanjutnya 

Hasil penelitian ini, diharapkan agar dapat dimanfaatkan sebagai 

bahan pertimbangan referensi dan sumber bacaan yang melakukan 

penelitian sejenis di masa yang akan mendatang. 
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