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Strategi bauran pemasaran adalah strategi pemasaran untuk mengelola dan mengarahkan
perusahaan agar bersaing dengan pasar dan mengedepankan fokus kepada hasil akhir
produktif. Menganalisis penerapan dari strategi bauran pemasaran untuk meningkatkan
kepuasan pelanggan dan daya saing pada usaha furniture mebel jati adalah tujuan dari
penelitian ini. Jenis penelitian ini adalah studi lapangan dengan pendekatan kualitatif
dengan menggunakan metode deskriptif. Metode wawancara, observasi, dan dokumentasi
digunakan dalam teknik pengumpulan data. Hasil penelitian yaitu penerapan strategi
marketing mix 4P (product, price, place, dan promotion) yang di lakukan Furniture Dina
Jati dalam meningkatkan kepuasan dan daya saing konsumen dengan hasil produksi
berkualitas tinggi yang memenuhi kebutuhan dan kepuasan konsumen sasaran.

Bauran Pemasaran, Kepuasan Konsumen, Daya Saing

Marketing mix strategy is a marketing strategy to manage and direct a company to
compete with the market and prioritize focus on productive end results. Analyzing the
application of marketing mix strategies to increase customer satisfaction and
competitiveness in the teak furniture business is the aim of this research. This type of
research is a field study with a qualitative approach using descriptive methods. Interview,
observation and documentation methods were used in data collection techniques. The
results of the research are the implementation of the 4P marketing mix strategy (product,
price, place and promotion) carried out by Dina Jati Furniture in increasing consumer
satisfaction and competitiveness with high quality production results that meet the needs
and satisfaction of target consumers.
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I PENDAHULUAN

Persaingan dalam dunia bisnis saat ini, antara perusahaan sangat semakin ketat. Agar berhasil bersaing,
perusahaan perlu mengetahui pasar dan konsumennya. Oleh karena itu, dengan demikian hendaknya
memutuskan strategi bersaing internalnya dengan lebih hati-hati agar setiap perusahaan dapat menetapkan
orientasi pelanggan sebagai tujuan utamanya.

Pemasaran adalah aktivitas mengidentifikasi dan pemenuhan kebutuhan manusia dan sosial (Kotler &
Keller, 2009: 5). Perusahaan yang menguntungkan dimulai dari kebutuhan sosial dan juga pribadi, karena
perusahaan dapat mengidentifikasi dan membaca informasi terkait peluang bisnis. Tujuan untuk memenuhi
keinginan, kebutuhan dan kepuasan pelanggan, para pelaku bisnis wajib mengimplementasikan strategi
pemasaran dalam menjual produk dan jasanya.

Perkembangan suatu usaha bisnis tidak terlepas dari proses aktivitas strategi pemasaran. Strategi
pemasaran menentukan arah tujuan perusahaan secara keseluruhan. Strategi pemasaran bagi produsen juga
memerlukan informasi dari keinginan dan kebutuhan pelanggan yang akurat tentang target pasar dan
aktivitasnya. Kehadiran strategi pemasaran memungkinkan untuk lebih meningkatkan produk yang dihasilkan
secara kualitatif dan kuantitatif sesuai harapan konsumen, guna meningkatkan volume penjualan dan kepuasan.

Dengan arah dan tujuan strategi pemasaran yang jelas, dengan begitu dapat mentransformasikan proses
inovasi menjadi produk dan jasa yang kompetitif dan unggul di pasar. Mulai dari perencanaan, persiapan
sampai pelaksanaan strategi pemasaran untuk menarik calon pelanggan/konsumen harus dilakukan melalui
strategi yang tepat sesuai dengan peluang bisnis dipasar.

Perusahaan perlu mengidentifikasi segmen sasaran yang tepat sesuai tujuan strategi pemasaran
berdasarkan keinginan dan kebutuhan agar meningkatkan kepuasan konsumen/pelanggan. Kepuasan
pelanggan merupakan suatu persepsi dan perasaan puas, senang atau kecewa dari berdasarkan manfaat. fungsi
dan kegunaan produk pada saat dikonsumsi dibandingkan dengan apa harapan sebelum dikonsumsi (Somad &
Priansa, 2014: 33). Fungsi pemasaran dalam hal ini yaitu pembelian sebagai titik awal keberhasilan strategi
pemasaran selanjutnya di masa depan. Pengusaha ingin bisnis masa depan mereka tumbuh seiring berjalannya
waktu dan berkelanjutan.

Begitu pula dengan usaha industri rumahan mebel jati milik Ibu Dina Febriani yang baru dikembangkan
beberapa tahun ini, yang berlokasi di Curup Tengah, Kabupaten Rejang Lebong, Bengkulu. Furniture Dina
Jati ini menawarkan produk seperti sofa, kursi tamu, buffet, lemari, tempat tidur, pajangan-pajangan dan lain-
lain yang terbuat dari bahan kayu jati yang berasal dari Jepara Jawa Tengah, kemudian akan diproduksi mulai
dari pengamplasan, pengecatan dan sampai perakitan. Melihat situasi pasar saat ini, terdapat beberapa pesaing
yang memproduksi furniture kayu jati di wilayah tersebut. Oleh karena itu, produk Home Industry Mebel Dina
Jati dalam memenuhi keinginan, kebutuhan, dan permintaan konsumen perlu menerapkan strategi bauran
pemasaran yang tepat, agar konsumen mendapatkan kepuasan.

Dalam mengidentifikasi kemudian menganalisis suatu upaya perusahaan dalam menyediakan produk
kepada pasar sasaran dengan menggunakan strategi pemasaran, merupakan usaha produsen untuk memahami
suatu dinamika kepuasan dan kebutuhan pelanggan melalui pendekatan empat arah sebagai strategi bauran
pemasaran. Menurut (Manap, 2016: 96), bauran pemasaran adalah susunan kegiatan pemasaran sedemikian
rupa sehingga diupayakan kombinasi elemen yang digunakan secara maksimal dan ideal untuk tercapainya
tujuan dan hasil yang sangat memuaskan. atau pencampuran. Ada 4 (empat) dimensi atau komponen elemen
bauran pemasaran yang dapat dianalisis untuk suatu produk mebel furnitur jati: produk, harga, tempat
(distribusi), dan promosi (Firmansyah & Mochklas, 2018).

Era globalisasi saat ini berdampak adanya perubahan strategi pemasaran Perusahaan dalam merespons
keluhan, kritik dari pelanggan dan memenuhi keinginan dan kebutuhan pelanggan menjadi orientasi dan fokus
kepada pelanggan. Menurut Kotler dan Keller (Lubis & Andayani, 2017), membandingkan kinerja produk atau
jasa dengan harapan dengan mengukur dari tingkat kepuasan ataupun kekecewaan pelanggan merupakan
penilaian pelanggan sebagai kepuasan konsumen.

Kepuasan pelanggan dapat dilihat menyeluruh mulai dari penilaian produk oleh konsumen, kritik dan
saran pelanggan, keluhan pelanggan, dan minat pembelian ulang adalah sebagai indikator dari kepuasan
pelanggan. Di sisi lain, baik bagi perusahaan mana pun untuk benar-benar memahami apa yang dibutuhkan
pelanggannya, namun sebaliknya sulit mencapai kepuasan pelanggan.

Berdasarkan identifikasi dan informasi yang di dapat melalui wawancara dengan owner Dina Jati
Furniture, ada beberapa hal yang perlu dilakukan dalam menerapkan strategi pemasaran terkait dengan



komponen-komponen yang termasuk dalam bauran pemasaran, yaitu: Artinya mempunyai ciri khas yang unik.
yang menunjukkan bahwa mereka diproduksi menggunakan. bahan. Ukiran dan desain diaplikasikan pada
kayu jati yang kuat dan tahan lama dengan menggunakan alat sederhana untuk menciptakan citra produk.
Produk Dina Jati Furniture memang berkualitas, namun kualitas cat yang digunakan juga sangat baik.

Permasalahannya adalah konsumen kurang puas dengan furnitur Dina Jati. Hal ini dibuktikan dengan
rendahnya jumlah konsumen yang bersedia melakukan pembelian ulang. Beberapa konsumen menawarkan
harga yang terlalu murah dan jauh dari pasar. Sekalipun kualitas produk bagus dan sejajar dengan kompetitor,
tetapi harga yang diajukan masih belum menjadi nilai yang baik dari biaya yang dikeluarkan bagi konsumen.
Apalagi konsumen kurang memperhatikan kritik dan saran.

Melihat situasi tersebut, penulis berpendapat bahwa para pemangku kepentingan di bisnis furnitur Dina
Jati terlihat sangat fokus pada pengembangan produk untuk mempengaruhi target pasar. Tentu saja untuk
menjaga dan meningkatkan kepuasan pelanggan, pengusaha tidak cukup hanya mengandalkan mutu dan
kualitas produk saja. Hal ini memerlukan strategi kompetitif untuk bertahan dalam bisnis. Oleh karena itu,
pelaku ekonomi perlu membuka kotak hitam (black box) tersebut. Artinya, meskipun mengembangkan produk
yang baik dan unik itu penting, elemen pemasaran lainnya juga harus seimbang untuk mencapai keunggulan
kompetitif. Oleh karena itu, secara keseluruhan penerapan komponen bauran pemasaran pada furnitur Dina
Jati sangat penting guna memaksimalkan kepuasan pelanggan. Dengan demikian, bauran pemasaran keempat
dimensi tersebut mencakup komponen-komponen pemasaran yang dapat mendukung analisis kepuasan
pelanggan. Bagaimanapun juga, perusahaan yang elemen dasar bauran pemasarannya tidak berjalan dengan
baik dan tidak mampu bertahan lama bersaing di pasar yang saat ini sangat kompetitif.

Pemasaran sebagai gabungan seluruh kegiatan yang saling berkaitan yang bertujuan untuk menganalisis
kebutuhan konsumen melalui penciptaan, penyediaan, pertukaran, dan sekaligus promosi dan penjualan suatu
produk atau jasa yang bisa bernilai, dan mengoptimalkan layanan serta harga yang paling memenuhi kebutuhan
konsumen dari tingkatan keuntungan (Sudaryono, 2016: 42). Strategi marketing mix yaitu penentuan
konfigurasi optimal dari empat elemen atau variabel pemasaran bagi suatu perusahaan untuk mencapai tujuan
dan sasaran target pasar(Assauri, 2017: 198).

Bauran produk dalam strategi marketing mix adalah unsur yang sangat penting karena dapat
mempengaruhi unsur bauran yang lainnya. Kemudian unsur harga dalam pertimbangan penetapan harga
produk atau jasa dapat mempengaruhi konsumen dan meningkatkan daya saing Perusahaan di pasar yang
kompetitif. Distribusi produk yang sukses memiliki elemen kebijakan pemasaran yang terintegrasi: saluran
pemasaran dan keputusan logistik (Assauri, 2017: 233). Saluran pemasaran mempunyai tingkatan yang
berbeda-beda mulai dari agen (dealer) hingga toko retail (Bayangkara, 2015: 170). Terakhir, lokasi ini
mencakup gabungan faktor-faktor dalam bentuk saluran, jangkauan, jangkauan, lokasi, inventaris, dan
transportasi.

Kepuasan pelanggan menurut Tjiptono dalam (Zulkarnain, 2017: 176) kepuasan pelanggan mempunyai
dampak positif terhadap bisnis, yang meliputi manfaat seperti word of mouth yang positif dan juga loyalitas.
Kepuasan pelanggan bisa dilihat dari sudut pandang psikologis berdasarkan teori disonansi kognitif. Artinya,
ini melibatkan diskonfirmasi positif, yang berarti kualitas produk melebihi ekspektasi harapan konsumen
sehingga mendorong konsumen melakukan pembelian ulang. konfirmasi sederhana, bahwa produk atau jasa
berfungsi baik sesuai harapan konsumen, dan diskonfirmasi negatif dengan membandingkan kesenjangan
antara kinerja produk dan harapan pelanggan bahwa kualitas produk tidak sesuai ekspektasi konsumen dan
tidak mendorong konsumen melakukan pembelian ulang.

Il. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif yang merupakan penelitian
lapangan. Penelitian lapangan melibatkan penyelidikan keadaan unit sosial saat ini, seperti individu, kelompok,
dan komunitas, dan konteks interaksi lingkungan yang intens. Peneliti mencari data penelitian yang berlokasi
di Curup Tengah yang terletak di Kabupaten Rejang Lebong, Bengkulu. Pendekatan kualitatif kemudian
digunakan untuk mendeskripsikan data penelitian berupa kata-kata dan ungkapan dari subjek dan juga objek
yang bisa diobservasi dan diwawancara selama dalam penelitian. Peneliti menggunakan metode studi kasus
pada usaha Dina Jati Furniture, sehingga penelitian ini menggunakan desain deskriptif (Umar, 2010).

Peneliti akan menghasilkan data deskriptif dalam bentuk tulisan atau lisan yang berasal dari sumber
yang diobservasi dengan menggunakan Teknik observasi, wawancara dan dokumentasi studi kasus dari usaha



furniture Dina Jati. Penelitian ini menguraikan data dan informasi di bidang ini yang telah diteliti secara rinci
untuk menjelaskan situasi terkait penerapan strategi bauran pemasaran pada bisnis furnitur Dina Jati.

Dalam penelitian ini yang diwawancarai sebagai subjek peneliti adalah Ibu Dina Febriana selaku pemilik
Furniture Dina Jati yang bertanggung jawab dalam perencanaan dan pelaksanaan strategi bauran pemasaran
serta memiliki informasi yang mendalam tentang usaha Furniture Dina Jati. Observasi perlu memberikan
perhatian khusus terhadap tingkah laku dan aktivitas objek yang diteliti serta mengamati secara langsung
aktivitas yang dilakukan. Observasi yang dilakukan dalam penelitian ini adalah pada strategi bauran pemasaran
pada usaha furniture Dina Jati.

I1l.  HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada bagian ini akan dipaparkan hasil penelitian yang didapatkan dari wawancara mendalam dengan
informan yaitu Ibu Dina Febriana selaku pemilik Furniture Dina Jati untuk mengetahui tahap-tahap dalam
penerapan strategi marketing mix yang dilakukan Furniture Dina Jati dalam meningkatkan kepuasan
konsumen dan daya saing bisnis.

Furniture Dina Jati merupakan industri rumahan yang memproduksi produk furniture, meja, kursi, sofa,
lemari dan tempat tidur anak. Hal ini mencakup pengisian kembali persediaan untuk pemasaran langsung dan
penerimaan (penyesuaian) pesanan untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Furniture Dina Jati membuat
perencanaan produk yang meliputi bahan baku, bahan utama produk ini adalah kayu jati. Sedangkan peralatan
yang digunakan untuk menunjang proses produksi antara lain kompresor, bor, gerinda, gergaji, palu, obeng,
amplas, dan peralatan pertukangan lainnya.

Dalam pengembangan produk, Dina Jati Furniture memanfaatkan tren pasar serta menggunakan model
dan desain produk sesuai permintaan dan preferensi konsumen dengan memproduksi berbagai jenis furnitur.
Dalam proses produksi harus melalui tahapan mulai dari pemilihan bahan kayu jati yang berkualitas sampai
finishing akhir yang siap dipasarkan. Pembuatan suatu produk memerlukan waktu 3 hari hingga 1 minggu,
namun waktu produksinya berbeda-beda tergantung ukuran, jenis, dan motif produk yang dibuat.

Berdasarkan data yang diperoleh dari hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi selama penelitian
dengan Teknik deskriptif kualitatif, penulis akan menguraikan data penelitian berupa kesimpulan penelitian
dalam kata-kata dan kalimat yang diolah dan disajikan berupa tulisan.

1)  Strategi produk

Strategi produk merupakan elemen terpenting karena itu dapat mempengaruhi semua aspek pemasaran

lainnya. Produk adalah suatu kesatuan yang terdiri dari atribut fisik, psikologis, layanan dan simbolik

yang diciptakan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan pelanggan (Setiyaningrum, Udaya, &

Efendi, 2015: 87). Produk yang ditawarkan Dina Jati Furniture kepada konsumen adalah pembuatan

furniture berbahan kayu jati dan home furnishing. Produk diproduksi di bengkel khusus dan melalui

proses atau tahapan perakitan kayu ukiran sampai menjadi produk akhir yang dapat dijual. Di Dina Jati

Furniture, kami sengaja mendiversifikasi produksi karena setiap konsumen memiliki selera yang

berbeda. Dalam penerapan strategi produk, proses kerja dilakukan dengan sangat teliti guna mencapai

hasil yang unggul dan inovatif. Produk hasil produksi yang ditawarkan kepada konsumen antara lain
lemari, bufet, meja, kursi, sofa, dan lain sebagainya.

2)  Strategi harga

Memutuskan strategi penetapan harga mana yang akan digunakan berdampak pada bagaimana
perusahaan memperoleh penjualan dan keunggulan kompetitif (Assauri, 2017: 224). Dalam penetapan
harga bervariasi dengan harga rata-rata yang ditawarkan Dina Jati Furniture didasarkan pada ukuran,
ukuran dan desain. Kisaran harga tiap ukurannya berkisar dari minimal Rp 100.000, maksimal Rp
500.000, maksimal Rp 1.000.000, dan maksimal Rp 1.000.000 hingga 20.000.000. Tujuan penetapan
harga yang digunakan Dina Jati Furniture adalah untuk menangkap pasar. Saat ini, proses penetapan
harga berorientasi pada biaya berdasarkan target harga. Harga ditetapkan dengan mempertimbangkan
tingkat biaya total dan volume produksi yang diharapkan. Keuntungan yang diperoleh Dina Jati
Furniture terbilang wajar meskipun harga jualnya lebih tinggi dibandingkan kompetitornya. Mahalnya
harga tersebut bukan ditentukan oleh harga, namun disebabkan oleh harga bahan bakunya sendiri, dan
biaya tersebut meliputi biaya bahan baku mentah kayu jati, biaya motif ukiran menggunakan cat yang
berkualitas, dan ketebalan lapisan cat. Produsen menyasar kelompok konsumen yang berminat terhadap
produk mebel jati dengan mematok harga lebih tinggi dibandingkan kompetitor.



3)  Strategi Distribusi
Strategi bauran distribusi adalah aktivitas mendistribusikan produk langsung kepada konsumen dalam
waktu dan tempat yang efektif dan efisien (Assauri, 2017: 233). Bagi konsumen yang melakukan
pemesanan di wilayah terdekat dari toko akan diantar langsung oleh Ibu Dina sendiri. Dina Jati Furniture
saat ini memanfaatkan jasa pengiriman barang untuk pengiriman ke konsumen yang berjarak jauh ke
lokasi. Namun masih terdapat kendala permintaan produk luar kota karena biaya pengiriman yang sangat
mahal jika menggunakan jasa pengiriman kargo/expedisi.

4)  Strategi Promosi

Tujuan promosi penjualan seperti yang dikemukakan oleh Kotler dan Armstrong adalah untuk
meningkatkan penjualan, mendorong pembelian, dan memperoleh pelanggan baru (Cristina &
Marwanti, 2019). Strategi periklanan Dina Jati Furniture untuk mengkomunikasikan hasil produksinya
kepada masyarakat adalah dari mulut ke mulut (word of mouth) dan penggunaan media sosial
WhatsApp, TikTok, dan Facebook. Tetapi aplikasi Facebook yang menjadi tempat promosi yang utama
digunakan. Dina Jati Furniture menggunakan testimoni kepuasan dari konsumen yang telah membeli
produknya kemudian akan di posting di media sosial untuk berpromosi. Untuk menjamin hasil produksi,
Dina Jati Furniture juga melakukan promosi penjualan secara personal selling dengan berinteraksi
langsung dengan konsumen dengan memberikan informasi keunggulan produk, membangun image dan
citra produk yang baik dan melakukan promosi dari mulut ke mulut (word of mouth). Menurut Basu
Swastha DH. dan Irawan (2011:15), kombinasi strategi yang optimal terdiri dari variabel personal
selling, advertising, publishing, dan promosi lainnya. Saling mempengaruhi (pameran, diskon, harga,
dll.) untuk mencapai tujuan akhir dan keseluruhan yaitu penjualan berkelanjutan.

Temuan peneliti membuktikan bahwa terdapat pengaruh antara kualitas produk terhadap kepuasan
pelanggan. Kualitas produk sebagai alat positioning bagi pemasar. Karena kualitas secara langsung
mempengaruhi kinerja produk dan layanan, kualitas berkaitan erat dengan nilai pelanggan dan kepuasan
pelanggan.

Kepuasan konsumen juga ditentukan oleh faktor harga, karena jika konsumen puas dengan harga, maka
ia akan membeli produk yang sama nantinya. Selain harga, dalam membeli suatu produk konsumen juga
melihat dari sisi kualitas produk maupun kualitas pelayanannya. Menurut Abdullah dan Rozario dikatakan
bahwa kualitas pelayanan dipengaruhi oleh harapan, kualitas proses dan kualitas output, demikian pelanggan
yang sudah merasakan pelayanan, perasaan konsumen, dan pengalaman konsumen sebagai definisi dari standar
pelayanan yang baik.

Ada beberapa faktor yang berpengaruh oleh daya saing yaitu lokasi, mutu atau kualitas, pelayanan, harga
dan promosi. Strategi bersaing yang terlihat pada bisnis furnitur Dina Jati adalah kualitas produk, harga, dan
lokasi yang strategis. Dengan menyediakan peralatan yang unggul, menjaga kualitas produk, keterjangkauan
dan daya saing, melakukan promosi ke pasar sasaran dan memberikan layanan yang dibutuhkan konsumen,
dengan begitu bisnis Mebel furniture Dina Jati menonjol dari para pesaingnya dengan pilihan strategi yang
tepat untuk meningkatkan keunggulan kompetitif. Suatu produk dikatakan berkualitas dan bermutu tinggi
apabila ciri-cirinya sesuai dengan spesifikasi desain yang telah ditetapkan dan produk yang dihasilkan dapat
bersaing dengan produk perusahaan lain yang sejenis (Haryadi, 2019).

IV. KESIMPULAN
Berdasarkan pembahasan temuan menganalisis penerapan strategi bauran pemasaran untuk
meningkatkan kepuasan konsumen pada toko furnitur Dina Jati, penulis menyimpulkan bahwa:

Penerapan strategi bauran pemasaran Dina Jati Furniture hasil produksi yang telah diberikan kepada
konsumen adalah dengan memenuhi keinginan, kebutuhan, dan kepuasan konsumen sasaran dalam
meningkatkan kepuasan konsumen. Strategi produk yang diterapkan menggunakan bahan baku berkualitas
tinggi dan memberikan nilai tambah kepada konsumen. Harga ditentukan dengan menjumlahkan total biaya
produksi dan menentukan margin keuntungan yang sesuai berdasarkan target harga. Harga jual produk
komersial Dina Jati Furniture sangat kompetitif dibandingkan produk pesaing. Pasalnya, jika menggunakan
kayu jati berkualitas, harga bahan baku yang digunakan lebih mahal dibandingkan harga plastik dan bahan
baku kayu lainnya pada produk pesaing. Sebaliknya ada juga strategi distribusi dimana produk dikirim sendiri
ke lokasi konsumen, dan jika produk jauh dari lokasi konsumen maka digunakan jasa pengantaran ke rumah.
Selain itu, Dina Jati Furniture telah mendirikan toko dan kios sebagai titik penjualan yang berdampak langsung
pada kepuasan pelanggan. Dina Jati Furniture melakukan penjualan langsung kepada konsumen, sesuai



permintaan konsumen. Promosi yang lakukan adalah dengan menggunakan media sosial marketing melalui
TikTok, Facebook, dan WhatsApp. Dina Jati Furniture juga menggunakan personal selling untuk memperoleh
informasi langsung dari konsumen terkait kebutuhan dan kepuasan konsumen dari produk dan juga
membangun citra produk yang baik dalam meningkatkan penjualan.

Berdasarkan kesimpulan di jabarkan, penulis menyarankan Dina Jati Furniture selalu melakukan
evaluasi dari strategi bauran pemasaran yang dilakukan berdasarkan keselarasan dengan keinginan, kebutuhan,
dan permintaan konsumen. Melakukan inovasi dan meningkatkan kualitas dan mutu produk yang ditawarkan
konsumen. Sebaiknya strategi marketing mix di maksimalkan dengan menggunakan unsur-unsur 7p (Product,
Price, Place, Promotion, People, Process, Physical Evidence). Di sisi lain, dalam memanfaatkan aspek
periklanan, perlu diterapkan strategi bauran pemasaran periklanan online dan pemasaran digital secara
berkelanjutan.
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