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Abstrak− Manusia harus memiliki kebutuhan hidup dalam bentuk primer,sekunder,dan tersier.Dalam rangka pemenuhan 

kebutuhan tersebut,maka sangatlah erat kaitannya dengan dunia perdagangan. Dalam dunia perdagangan,pelaku usaha harus tahu 

tata cara berdagang yang baik dan benar, serta tahubagaimana cara mendapatkan keuntungan dan bersaing yang sehat. Kebutuhan 

dan keinginan konsumen yang sangat bervariasi dalam pemenuhan kebutuhan membuat suatu perusahaan harus pandai merancang 

suatu strategi pemasaran yang tepat agar mampu bertahan dalam menghadapi parapesaing-pesaingnya,oleh karena itu strategi 
pemasaran harus selalu ada dalam setiap usaha. Minat adalah kesadaran objek, orang, masalah, atau situasi yang mempunyai kaitan 

dengan dirinya. Pengaruh strategi pemasaran termasuk dalam strategi yang perlu disesuai kandengan visi dan misi dari suatu 

perusahaan. Konsep strategi pemasaran bertujuan agar usaha yang dijalankan dapat berkembang sesuai dengan rencana yang 

diharapkan bahkan dapat mencapai target yang diinginkan. Strategi pemasaran juga digunakan sebagai bentuk pertahanan usaha 
untuk jangka waktuyang lebih lama. Tujuan penelitian ini untuk melihat apakah sudah sesuai strategi pemasaran yang digunakan 

oleh toko mebel UD. Serbaguna ini. Penentuan sampel dalam penelitian ini dilakukukan selama penelitian berlangsung dengan 

menggunakan tekhnik snowball. Caranya yaitu peneliti memilih orang tertentu yang dipertimbangkan akan memberikan informasi 

atau data yang diperlukan selanjutnya berdasarkan informasi atau data yang diperoleh dari sampel tersebut, sehingga mendapat 4 
orang untuk diwawancara. Hasil penelitian menunjukkan bahwas trategi pemasaran yang digunakan sudah sesuai dengan teori yang 

ada, sehingga dapatmenarikminat paracalon konsumen. 

 

Kata kunci : Pemasaran Mebel, Desain, Pembelian. 

 

Abstract-Humans must have the needs of life in primary, secondary and tertiary forms. In order to fulfill these needs, it is closely 

related to the world of trade. In the world of trade, business actors must know good and correct trading procedures, and know how 

to gain profits and compete healthily. The very varied needs and desires of consumers in fulfilling their needs means that a company 
must be clever at designing an appropriate marketing strategy in order to survive. in facing its competitors, therefore marketing 

strategy must always be present in every business. Interest is awareness of objects, people, problems or situations that are related 

to oneself. The influence of marketing strategy is included in strategies that need to be adjusted to the vision and mission of a 

company The marketing strategy concept aims to ensure that the business being run can develop according to the expected plans 
and even achieve the desired targets. Marketing strategies are also used as a form of business defense for a longer period of time. 

The aim of this research is to see whether the marketing strategy used by the UD furniture store is appropriate. This is versatile. 

The sample determination in this study was carried out during the research using the snowball technique. The method is that the 

researcher selects certain people who are considered to provide the necessary information or data, then based on the information 

or data obtained from the sample, so that they get 4 people to be interviewed. The results of the research show that the marketing 

strategy used is in accordance with existing theory, so it can attract interest. prospective consumers 
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1. PENDAHULUAN 

.  

Strategi pemasara nmerupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan dimana strategi merupakan suatu cara 

mencapai tujuan dari sebuah perusahaan. Menurut Swastha strategi adalah serangkaian rancanganbesar yang 

menggambarkan bagaimana sebuah perusahaan harus beroperasi untuk mencapai tujuan (Tjiptono, Fandy 

2016).Sedangkan pemasaran menurut Kothler dan Amstrong (2017) adalah sebuah proses sosial manajerial, dimana 

individu-individu dan kelompok- kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan mereka inginkan,melalui 

penciptaan dan pertukaran produk serta nilai dengan pihak lain. Dalam melakukan kegiatan pemasaran ada beberapa 

tujuan yang akandi capai baik tujuan jangka pendek maupun tujuan jangka panjang. Dalamjangkapendek biasanya 

untuk menarik monsumen terutama untuk produk baru diluncurkan ,sedangkan jangka panjang dilakukan untuk 
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mempertahankan produk-produk yangsudah ada agar tetap eksis. UD. Serbaguna juga memasarkan produk nya 

diberbagai tempat di KabupatenLabuhanbatu.Namun demikian adanya persaingan dari beberapa industri mebel 

lainnya yang berada di Desa Pulo Bargot Kecamatan Marbau Kabupaten Labuhanbatu Utara 

yangtidakberdampakpada penjualan dari tahun ke tahun. 

Dalam pembelian mebel, desain adalah faktor penentu utama keputusan pembelian konsumen. Desain lebih dari kulit 

luar, desain adalah jantung produk. Desain yang baik tidak hanya mempunyai andil dalam penampilan produk tetapi 

juga dalam manfaatnya (Kotler dan Amstrong, 2018). Desain yang baik dinilai dengan pemahaman mendalam tentang 

kebutuhan pelanggan. Lebih dari sekedar menciptakan atribut produk dan spesifikasi teknisyang lebih memikirkan 

bagaimana cara pelanggan menggunakan dan mengambil manfaat dari produk (Kotler Dan Amstrong,2018). 

Desain produk dapat mempengaruhi keputusan pembelian, karena desain sangat penting terutama pembuatan dan 

pemasaran. Desainer harus menemukan berapa banyak yang diinvestasikan dalam bentuk pengembangan 

desain,kinerja,kesesuaian,ketahanan,keandalan,kemudahan perbaikan,dan gaya. Bagi perusahaan,produk yang 

dirancang dengan baik adalah produk yang mudah dibuat dan didistribusikan. Bagi pelanggan produk yang dirancang 

dengan baik adalah produk yang penampilannya menyenangkan dan mudah di buka, dipasang,digunakan,diperbaiki 

dan disingkirkan. Desainer harus memperhitungkan semua faktor ini. Pendapat atas desain yang baik sangat 

meyakinkan terutama  bagi perusahaan produk konsumen yang lebih kecil dan perusahaan pemula yang  tidak 

mempunyai anggaran iklan yang besar (Kotler Dan Keller, 2018) 

Tabelx 1.x Datax Penjualanx Produkx Mebel 

Periodex Tahunx 2019-2022 

No Keterangan 
Penjualan 

2019 2020 2021 2022 

1 Lemari 155 110 90 186 

1 Kursi 145 190 110 180 

3 Meja 145 103 110 170 

4 Rak 149 119 80 189 

Berdasarkan data diatas diketahui bahwa penjualan produk mebel dari tahun 2020 sampai tahun 2021 terjadi 

penurunan penjualan. Hal ini disebabkan oleh strategi pemasaran dan desain yang di tawarkan oleh UD. Serbaguna 

ini kurang sesuai dengan permintaan konsumen sekaligus dengan adanya bencana Covid 2019. Akan tetapi pada tahun 

2022, penjualan meningkat drastis sehingga terdapat perbedaan penjualan pada tahun 2020 sd 2022.UD. Serbaguna 

berusaha untuk memuaskan selera konsumen dengan cara memenuhi kenyataan sesuai dengan yang diharapkan. 

Alasan pemilihan judul proposal ini karena keputusan pembelian seseorang tidak muncul begitu saja akan 

tetapi, didasari oleh dorongan terlebih dahulu. Dorongan tersebut dapat berasal dari faktor internal maupun eksternal. 

Konsumen dalam melakukan keputusan pembelian selalu mempertimbangkan hal yang berhubungan dengan strategi 

pemasaran dari suatu produk yang akan dibeli. Di UD. Serbaguna menyajikan desain produk yg berbeda dengan Toko 

mebel yang ada di Kabupaten Labuhanbatu Utara. Yang dimana toko ini selalu banyak pengunjung atau konsumen 

yang datang untuk membeli produk dari toko mebel UD. Serbaguna. Dengan adanya  toko mebel UD. Serbaguna, 

konsumen biasa memilih jenis mebel dari yang minimalis, klasik, hingga yang jenis modern. Faktor Faktor penting 

yang dipertimbangkan dalam pemilihan jenis mebel sangatlah berbeda 

Tokox mebelx UD.x Serbaguna inix mudahx ditemukanx jugax karenax lokasinyax sangatx strategisx danx 

dekatx denganx jalanx raya.x Bukanx hanyax darix kalanganx menengahx kex atasx  yangx membelix produkx 

mebelx darix tokox inix melainkanx kalanganx kelasx menegahx x kex bawahx jugax ramaix mengunjungix tokox 

mebelx UD.x Serbaguna.x Namunx demikianx tidakx menutupx kemungkinanx  bahwax usahax mebelx tersebutx 

ramaix dikunjungix olehx konsumenx jikax pengelolanyax mampux memahamix perilakux darix parax konsumennya. 

 

 

2. METODOLOGI PENELITIAN 
2.1 Strategi Pemasaran Produk (Product) 

 Masalah-masalah didalam marketing mempunyai hubungan erat dengan produk apa yang akan dijual kepada 

konsumen dan juga berhubungan dengan profitabilitas. Konsumen  hanya dapat dipengaruhi tetapi tidak dapat 

dikendalikan dan profitabilitas merupakan hasil akhir yaitu yang dihasilkan dari seluruh kegiatan didalam bidang 

marketing. Dengan demikian produklah yang dapat secara nyata dikendalikan dan ini menunjukkan pentingnya 

kebijaksanaan produk dalam konsep marketing secara menyeluruh. 

Menurut dari hasil wawancara dengan pemilik toko yaitu Bapak Setiawan, beliau menjabarkan apa alasan beliau 

memilih menjual produk-produk yang berhubungan dengan perlengkapan rumah atau furniture. Beliau menjelaskan 
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bahwa produk yang beliau pilih sekarang hasilnya lebih meyakinkan dibanding produk yang dulu ia jual yaitu menjual 

besi atau bahan matrial bangunan. Dulu beliau berfikir bahwa membuka toko besi dan menjual produk yang berkaitan 

dengan matrial bangunan akan mendapatkan penghasilan yang meningkat, ternyata malah semakin menurun dan 

akhirnya beliau membuka toko mebel ini, dimana toko ini menjual segala perlengkapan rumah tangga hingga 

perlengkapan kantor. Beliau juga menjelaskan bahwa beliau menyediakan berbagai jenis produk dari berbagai merk 

dan kualitas, dari harga rendah hingga harga tinggi itu semua tergantung jenis dan kualitas barang. Saat ini ia 

menyediakan berbagai jenis produk dengan berbagai pilihan untuk menarik minat konsumen, dari perlengkapan ruang 

tamu, ruang keluarga, ruang kamar, perlengkapan dapur, furniture-furniture kursi teras, dan kebutuhan kantor. 

 Peneliti melakukan wawancara kepada konsumen yang mengaku telah menjadi pelanggan dari Toko UD. 

Serbaguna ini sejak tahun 2005, ia menjelaskan bahwa produk yang dijual oleh Toko UD. Serbaguna ini ia akui bahwa 

kualitasnya sangat nyata ia rasakan dibandingkan dari produk toko furniture lainnya yang ada di Labuhanbatu Utara 

ini. Ia juga menjelaskan bahwa hanya Toko UD. Serbaguna inilah yang menjual produk dengan kualitas yang bagus, 

bahkan jika dirasa harga dari kualitas itu mahal maka akan ada pilihan produk lain dengan harga standar namun 

kualitas juga standar. Tidak hanya satu jenis furniture yang toko ini jual bahkan banyak variasi lainnya yang dapat 

dipertimbangkan oleh calon konsumen sehingga mereka berminat untuk membeli barang atau produk dari toko ini.  

Karena pada dasarnya suatu produk yang ada didalam perusahaan adalah pokok pembahasan utama, dimana sebuah 

perusahaan harus benar-benar mempertimbangkan produk apa yang akan mereka jual agar dapat menarik minat daya 

beli konsumen. 

 

2.2  Strategi Pemasaran Lokasi (Place) 

 Lokasi yaitu yang mempertimbangkan dekat dan jauhnya mempengaruhi biaya produksi bahkan yang 

mempengaruhi dan dapat menarik minat pembeli. Dari pengakuan pemilik toko, beliau mengaku memilih tempat di 

pinggir jalan raya atau lintas jalan kota Pulo Bargot dikarenakan disitulah peluang pembeli lebih banyak dibandingkan 

ditempat lainnya. Bahkan beliau juga menjelaskan bahwasanya lokasi yang beliau gunakan sebagai tempat usaha ini 

diakui sangat strategis dikarenakan lokasinya sering dilewati atau banyak dijangkau oleh masyarakat umum. Memilih 

tempat yang tepat berada dipinggir jalan raya ini diakui banyak menguntungkan, seperti setiap orang yang akan pergi 

kepasar pasti akan melewati jalanan ini, bahkan seperti orang dari pedalaman pun jika mereka keluar dari desanya 

akan melewati jalanan ini. 

Seorang konsumen yang berasal dari desa Labuhanbatu Utara pun mengakui bahwa toko ini benar-benar 

memiliki tempat yang strategis, dimana letaknya dapat dijangkau oleh semua orang yang ada di Pulo Bargot, bahkan 

jika ada orang dari luar Marbau ingin membeli barang dari toko ini pun sangat mudah mencari lokasinya karna 

lokasinya tepat berada dipinggir jalan raya, dimana jalanan ini ramai setiap harinya dilalui oleh banyak orang. 

Letak atau lokasi suatu perusahaan atau usaha memang menjadi pertimbangan oleh para calon konsumen, 

jika lokasinya mudah dijangkau atau mudah dicari maka akan banyak konsumen yang datang ke perusahaan atau 

usaha dagang tersebut, namun jika suatu lokasi perusahaan atau usaha dagang tersebut sulit dicari bahkan sulit 

dijangkau oleh banyak orang maka akan sedikit pula calon kosumen yang mau berkunjung. Karena tidak sedikit 

konsumen yang akan mempertimbangkan jauh dekatnya, atau sulit mudahnya jalan untuk mengakses ke tempat 

tersebut, mereka akan sangat mempertimbangkannya. Jika dirasa lokasi tersebut dapat mudah diakses maka mereka 

akan memilih tempat tersebut untuk berbelanja. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Menurutx hasilx darix penelitianx yangx penelitix lakukan,x berdasarakanx darix wawancarax pemilikx toko,x 

karyawanx toko,x hinggax parax konsumenx bahwax tokox UD.x Serbagunax inix memangx menggunakanx 

beberapax konsepx strategix pemasaranx sepertix Product,x Place,x Promotion,x Price.x Beberapax konsumenx jugax 

menjelaskanx bahwax manajemenx strategix pemasaranx yangx digunakanx olehx tokox inix sudahx cukupx baik,x 

sehinggax calonx konsumenx tertarikx untukx membelix barang-barangx darix tokox ini.x Misalkanx darix segix 

produkx pun,x tokox inix memilikix berbagaix jenisx produkx denganx berbagaix macamx pilihan.x Lalux darix segix 

lokasi,x parax konsumenx jugax mengakuix bahwax letakx tokox inix memangx benar-benarx tepat,x sehinggax 

merekax dapatx menjangkaux lebihx mudah.x Kemudianx darix segix promosi,x tokox inix menggunakanx Personalx 

Selling,x dimanax pemilikx tokox ataux karyawanx yangx langsungx bertatapx mukax denganx calonx konsumenx 

untukx menjelaskanx ataux memberikanx spesifikasix produkx yangx inginx dibelix olehx parax calonx konsumen.x 

Personalx sellingx yangx dilakukanx tokox inix diakuix olehx parax konsumenx cukupx baik,x bahkanx tidakx adax 

yangx ditutupix darix barangx yangx merekax jual,x pemilikx tokox bahkanx karyawanx jugax diakuix selalux 

transparanx denganx produkx yangx merekax jual.x Terakhirx yaitux darix segix harga,x dimanax parax konsumenx 

setujux denganx hargax yangx diberikanx karnax menurutx parax konsumenx hargax yangx ditawarkanx sangatlahx 

masukx akalx denganx kualitasx sertax pilihanx produkx yangx dibelix olehx konsumen.x Danx itulahx yangx 

membuatx parax konsumenx tertarik,x bahkanx sangatx berminatx untukx membelix produkx darix tokox ini. 
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Munurutx etikax bisnisx Islamx seseorangx yangx menjalanx suatux bisnisx harusx sesuaix denganx nilai-nilaix 

etikax bisnisx islamx yaitu:x nilaix kesatuan,x nilaix keseimbangan,x nilaix kehendakx bebas,x nilaix pertanggungx 

jawaban.x Pertama,x nilaix kesatuanx ataux keesaanx yaitux dimanax dalamx nilaix inix seorangx pengusahax harusx 

memilikix kepercayaanx kepadax Tuhanx bahwax Allahx sebagaix Tuhanx Yangx Mahax Esax sudahx menetapkanx 

batas-batasx tertentux perilakux manusiax untukx memberikanx manfaatx tanpax mengorbankanx hakx orangx lain.x 

Tokox UD.x Serbagunax inix sudahx melakukanx nilaix tersebutx denganx buktix bahwax usahax dagangx yangx iax 

dirikanx memangx memberikanx manfaatx kepadax banyakx orangx yaitux denganx membukax usahax inix makax 

terbukax jugax peluangx lapanganx kerjax bagix orang-orangx disekitarx Marbau,x lalux denganx adanyax tokox inix 

denganx segalax jenisx furniturex yangx letaknyax sangatx strategisx makax masyarakatx disekitarx Marbaux tidakx 

perlux keluarx daerahx untukx memenuhix perabotanx yangx diperlukanx dalamx rumahx tangga.x 

Kedua,x nilaix keseimbanganx yaitux prinsipx yangx bermaknax bahwax adanyax situasix dimanax tidakx adax 

satux pihakx punx yangx dirugikanx ataux kondisix salingx ridho.x Menurutx penelitianx yangx telahx penelitix 

lakukan,x tokox inix sudahx menjalankanx prinsipx tersebutx terbuktix denganx kejujuranx pemilikx tokox sertax 

karyawannyax yangx transparanx menjelaskanx bagaimanax kondisix barangx yangx akanx dibelix olehx calonx 

konsumen.x Sehinggax denganx demikianx makax tidakx adax pihakx konsumenx yangx akanx dirugikan,x karenax 

konsumenx telahx diberikanx penjelasanx akanx kekuranganx danx kelebihanx barangx yangx akanx dibeli. 

Ketiga,x nilaix kehendakx bebasx yaitux dimanax setiapx manusiax memilikix kehendakx untukx mengambilx 

semuax tindakanx agarx dapatx dimanfaatkanx untukx mencapaix kesejahteraanx hidup.x Padax tokox UD.x 

Serbagunax inix kehendakx bebasx diberikanx sepenuhnyax kepadax calonx pembeli,x dimanax pembelix tidakx 

ditekanx untukx memilihx barangx pilihanx pemilikx tokox ataupunx karyawan.x Disinix calonx konsumenx 

dibebaskanx untukx memilihx sertax memintax modelx yangx konsumenx inginkan.x 

Keempat,x nilaix pertanggungx jawabanyax itux manusiax harusx beranix mempertanggungx jawabkanx segalax 

pilihannyax tidakx hanyax dihadapanx manusiax namunx jugax dihadapanx Allahx SWT.x Tokox UD.x Serbagunax 

inix diakuix konsumenx memilikix tanggungjawabx yangx baik,x dimanax pemilikx tokonyax jugax menyediakanx 

garansix barangx ataux bahkanx servicex barangx jikax ketikax barangx sudahx dibelix adax kerusakanx ataux 

kendalax makax karyawanx tokox lahx yangx langsungx datangx kerumahx konsumenx ataux bisax konsumenx 

langsungx yangx datangx kex tokox untukx memintax servicex ulang. 

 

4. KESIMPULAN 

Berdasarkanx penelitianx yangx penelitix lakukanx dapatx disimpulkanx bahwax strategix pemasaranx yangx 

diterapkanx dalamx upayax menarikx minatx pembelix dix Tokox UD.x Serbagunax dix Desax Pulox Bargotx 

Kecamatanx Marbaux Kabupatenx Labuhanbatux sudahx tepatx penerapannya,x adax 4x strategix pemasaranx yangx 

digunakanx yaitux strategix produkx dimanax tokox inix menyediakanx berbagaix jenisx produkx untukx dipilihx 

kepadax calonx konsumen.x Strategix lokasi,x yaitux tempatx yangx dix pilihx olehx tokox inix sangatx strategisx 

padax penempatannyax yaitux dix pinggirx jalanx rayax Pulox Bargot.x Strategix promosi,x dalamx strategix yangx 

inix pemilikx tokox lebihx kepadax menggunakanx strategix personalx sellingx danx yangx terakhirx strategix hargax 

dimanax metodex pembayarannyax dilakukanx denganx pembayaranx tunaix ataux cash.x Strategix pemasaranx yangx 

digunakanx olehx Tokox UD.x Serbagunax inix sudahx tepatx dalamx etikax bisnisx islam,x dimanax terdapatx 

prinsipx nilaix kesatuanx ataux keesaan,x nilaix keseimbangan,x nilaix kehendakx bebas,x danx nilaix pertanggung 

jawaban 
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