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ABSTRAK 

 

Tujuan dari penelitian ini yaitu mendeskripsikan dan menganalisis pelaksanaan 

strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk Pisang Keju Lintang 

Kota Malang. Jenis penelitian yang di gunakan dalam penelitian ini adalah 

penelitian kualitatif. Metode analisis data dalam penelitian ini yaitu analisis 

SWOT, Matrik IFE dan EFE dan matrik grand Strategy. Berdasarkan hasil 

penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan maka dapat ditarik simpulan 

bahwa strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk yaitu 

menggunakan strategi agresif dengan pertimbangan dalam penetapan strategi 

tersebut yaitu usaha memiliki kekuatan yaitu meliputi produk, dalam hal ini 

mengenai merek, kemasan dan kualitas/ mutu produk yang ditawarkan. Kekuatan 

dalam promosi dalam hal ini kegiatan promosi yang dilakukan pemilik secara on 

line, kegiatan atau saluran distribusi yaitu meliputi lokasi dan transportasi, 

sedangan dari faktor harga yaitu meliputi diskon, bonus yang diberikan dan 

penetapan harga jual. Kelemahan usaha mengenai kegiatan promosi secara offline, 

dimana pelaksanaan promosi tersebut belum secara maksimal dilakukan oleh 

pemilik. Peluang yang dimiliki usaha yaitu mengenai kondisi ekonomi yaitu 

adanya pendapatan perkapita masyarakat dan pertumbuhan ekonomi yang 

menunjukkan peningkatan. Kebijakan pemerintah dan kegiatsan pelatihan yang 

diberikan oleh pemerintah daerah. Adapun peluang dari faktor demografi yaitu 

penggunaan teknologi dalam bidang pemasaran. Faktor yang menjadi ancaman 

yaitu keberadaan pesaing dari perusahaan sejenis dan kondisi ekonomi 

masyarakat yang memperngaruhi daya beli. 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Penjualan dan Produk Pisang Keju 

Lintang Kota Malang 

 

  



ABSTRACT 

 

The purpose of this study is to describe and analyze the implementation of 

marketing strategies in increasing sales of Pisang Keju Lintang products in 

Malang City. The type of research used in this study is qualitative research. The 

data analysis method in this study is SWOT analysis, IFE and EFE Matrix and 

Grand Strategy matrix. Based on the results of the research and discussion that 

have been carried out, it can be concluded that the marketing strategy in 

increasing product sales is to use an aggressive strategy with considerations in 

determining the strategy, namely the business has strengths that include products, 

in this case regarding brands, packaging and quality / quality of products offered. 

Strengths in promotion in this case promotional activities carried out by the owner 

online, activities or distribution channels include location and transportation, 

while the price factor includes discounts, bonuses given and setting selling prices. 

Weaknesses of the business regarding offline promotional activities, where the 

implementation of the promotion has not been maximally carried out by the 

owner. Opportunities owned by the business are regarding economic conditions, 

namely the existence of per capita income and economic growth that shows an 

increase. Government policies and training activities provided by the local 

government. The opportunities from demographic factors are the use of 

technology in the field of marketing. Threatening factors are the existence of 

competitors from similar companies and the economic conditions of the 

community that affect purchasing power. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Sales and Products of Lintang Cheese Bananas, 

Malang City 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Persaingan usaha yang semakin ketat menuntut para pemilik usaha 

untuk selalu memiliki strategi agar usaha dapat bertahan dan terus 

berkembang dalam situasi tersebut. Tingkat persaingan ini memaksa setiap 

usaha untuk menghasilkan berbagai ide inovatif yang berbeda untuk 

mengalahkan persaingan, terutama untuk usaha yang beroperasi di industri 

yang sama (Irdha Yanti Musyawarah, 2022). Persaingan ketat yang 

melibatkan banyak pelaku usaha tentunya menuntut para pelaku usaha 

tersebut untuk mampu beradaptasi dengan perkembangan kondisi bisnis. 

Dalam menghadapi persaingan ini, menjalankan usaha memerlukan strategi 

yang baik untuk membantu pemilik usaha mengantisipasi dampak dari 

peristiwa tersebut dan mampu bersaing. Strategi adalah rencana yang 

dikembangkan oleh seorang eksekutif perusahaan yang berfokus pada tujuan 

jangka panjang yang akan meningkatkan kualitas bisnis Perusahaan 

(Rangkuti, 2017). Tentunya dalam setiap bisnis dia memiliki strategi untuk 

melancarkan bisnis yang telah dia buat. Strategi memegang peranan penting 

dalam berfungsinya suatu bisnis, baik itu bisnis di industri mie basah atau 

bisnis lainnya ada strategi terbaik untuk memfasilitasi operasi bisnisnya. 

Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi 

perusahaan dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan 

dari sebuah perusahaan, karena potensi untuk menjual proposisi terbatas pada 
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jumlah orang yang mengetahui hal tersebut. Dalam strategi pemasaran ada 

dasar tindakan yang mengarah pada kegiatan pemasaran dari suatu 

perusahaan dalam kondisi persaingandan lingkungan yang selalu berubah- 

ubah dengan harapan dapat mencapai tujuan.sebelum suatu perusahaan 

menetapkan suatu strategi pemasaran yang akan dipakai, terbelih dahulu 

harus melihat situasi dan kondisi pasar serta menilai posisinya dipasar 

tersebut. Tujuannya agar dapat ditentukan kegiatan pemasaran apa yang 

cocok untuk diterapkan (Esterlina Hutabarat, 2017). 

Pisang Keju Lintang adalah jenis usaha kuliner (camilan pisang keju) 

yang berlokasi di Jalan Kaliurang/Perepatan Jl. Tretes Malang (depan Harco 

Komputer). Usaha ini didirikan pada tanggal 20 Februari 2023 dengan 

menawarkan pisang goreng keju yang dibuat dari pisang berkualitas dengan 

tepung renyah dan menggunakan toping keju. Produk ini juga tersedia dalam 

berbagai varian rasa, seperti pisang keju origina, pisang goreng dengan keju 

parut, pisang keju cokelat, pisang keju greentea, pisang keju tiramisu, pisang 

keju taro dan pisang keju cappuccino.  

Dalam Upaya pegembangan usaha menunjukkan terjadinya 

persaingan yang ketat, dimana beberapa pesaing utama Pisang Keju Lintang 

dapat ditunjukkan pada Tabel 1.1. 
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Tabel 1.1 

Pesaing Pisang Keju Lintang 

No. Nama Pesaing Alamat 

1. Arjuna Pisang Keju Plaza Araya 

2. Queen Banan Nugget Blimbing 

3. Gedhang Ganteng Mayjen Panjaitan 

4. Yass Banana Sawojajar 

5. Pisang Keju 89 Sawojajar 

Sumber: Pisang Keju Lintang, Tahun 2024 

 

Kondisi persaingan yang terjadi dalam usaha pisang keju yang terjadi 

di Kota Malang mempengaruhi kemampuan daya saing yang dimiliki oleh 

Pisang Keju Lintang. Namun demikian permasalahan terjadi terkait dengan 

upaya pencapaian jumlah konsumen atau pembeli, yang menunjukkan adanya 

penurunan. Data mengenai penurunan jumlah konsumen Pisang Keju Lintang 

dapat ditunjukkan pada Tabel 1.2. 

Tabel 1.2 

Jumlah Konsumen Pisang Keju Lintang 

Bulan Jumlah  Penurunan 

April-Juni 2023 2.775 - 

Juli-September 2023 2.701 2,67% 

Oktober-Desember 2023 2.687 0,52% 

Januari-Maret 2024 2.577 4,09% 

April-Juni 2024 2.344 9,04% 

Sumber: Pisang Keju Lintang, Tahun 2024 

 

Berdasarkan Tabel 1.2 menunjukan adanya kecenderungan 

menunjukkan adanya penurunan jumlah konsumen, kondisi ini menjadi hal 

penting untuk menetapkan strategi pemasaran yang tepat pada Pisang Keju 

Lintang dalam meningkatkan penjualan. Strategi pemasaran dapat 

diwujudkan dalam rencana yang terarah di bidang pemasaran, untuk 

memperoleh suatu hasil yang optimal. Strategi pemasaran secara tepat 

menjadi suatu hal yang sangat penting dan berpengaruh terhadap suatu bisnis 
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atau usaha melalui peningkatan kemampuan daya saing usaha sehingga 

mendukung upaya untuk memaksimalkan hasil penjualan.  

Hasil penelitian Amalia (2023) menunjukkan bahwa kekuatan yang 

dimiliki usaha yaitu dalam  kualitas  produk,  desain  kafe  dan  lokasi  

strategis,  sementara kelemahan  terkait  dengan  pemahaman  preferensi 

pelanggan  dan  pemasaran  digital.  Kafe  ini memiliki  peluang dalam 

menjalin kemitraan lokal dan memanfaatkan media sosial, namun 

menghadapi ancaman dari persaingan ketat dan perubahan tren konsumen. 

Berdasarkan hasil analisis menunjukkan bahwa kafe dapat memanfaatkan 

kekuatan, mengatasi kelemahan dan memanfaatkan peluang untuk 

memperkuat merek mereka dan meningkatkan pangsa pasar usaha. Zebua 

(2022) dari hasil penelitian yang dilakukan menunjukkan bahwa strategi 

pemasaran yang baik dapat meningkatkan penjualan produk. Dengan 

demikian strategi pemasaran sangat perlu diperhatikan untuk 

mengembangkan perusahaan ke depan, melakukan strategi pemasaran dengan 

cara menentukan segmentasi pasar yaitu mengidentifikasi wilayah yang akan 

dijangkau. Berdasarkan uraian latar belakang penelitian maka judul penelitian 

ini yaitu: Analisis Strategi Pemasaran Dalam meningkatkan Penjualan 

Produk Pisang Keju Lintang Kota Malang 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini yaitu bagaimana pelaksanaan strategi pemasaran dalam 

meningkatkan penjualan produk Pisang Keju Lintang Kota Malang? 
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1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1.3.1 Tujuan Penelitian 

Tujuan yang dilakukan untuk mencapai suatu perumusan masalah, 

maka akan terjadi tujuan penelitian adalah mendeskripsikan dan menganalisis 

pelaksanaan strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk 

Pisang Keju Lintang Kota Malang. 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Teoritis 

1. Sebagai sumbangsih dalam pengembangan khasanah ilmu pengetahuan 

mengenai penetapan strategi pemasaran yang tepat dalam meningkatkan 

hasil penjualan, serta berkontribusi penuh bagi pengembangan teori-teori 

ilmu ekonomi dan bisnis khususnya bidang strategi pemasaran. 

2. Diharapkan juga bisa dijadikan bahan rujukan bagi penelitian sejenis yang 

akan di lakukan oleh peneliti selanjutnya. 

b. Manfaat Praktis 

Hasil penelitian dapat digunakan sebagai input bagi Pisang Keju Lintang dalam 

upaya peningkatan kemampuan daya saing usaha untuk meningkatkan 

penjualan dengan penetapan strategi pemasaran secara tepat. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan maka 

dapat ditarik simpulan bahwa strategi pemasaran dalam meningkatkan 

penjualan produk Pisang Keju Lintang Kota Malang yaitu menggunakan 

strategi agresif. Adapun pertimbangan dalam penetapan strategi tersebut yaitu 

usaha memiliki kekuatan yaitu meliputi produk, dalam hal ini mengenai 

merek, kemasan dan kualitas/ mutu produk yang ditawarkan. Kekuatan dalam 

promosi dalam hal ini kegiatan promosi yang dilakukan pemilik secara on 

line. Kekuatan usaha dapat ditunjukkan dari kegiatan atau saluran distribusi 

yaitu meliputi lokasi dan transportasi, sedangan dari faktor harga yaitu 

meliputi diskon, bonus yang diberikan dan penetapan harga jual. 

Berdasarkan hasil analisis internal dapat diketahui bahwa yang menjadi 

kelemahan usaha yaitu mengenai pelaksanaan kegiatan promosi secara offline, 

dimana pelaksanaan promosi tersebut belum secara maksimal dilakukan oleh 

pemilik. Berdasarkan hasil analisis lingkungan eksternal menunjukkan bahwa 

peluang yang dimiliki usaha yaitu mengenai kondisi ekonomi yaitu adanya 

pendapatan perkapita masyarakat dan pertumbuhan ekonomi yang 

menunjukkan peningkatan. Kebijakan pemerintah yang memberikan peluang 

yaitu adanya kebijakan pemberikan KUR dan kegiatsan pelatihan yang 

diberikan oleh pemerintah daerah. Adapun peluang dari faktor demografi yaitu 
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adanya pertumbuhan jumlah penduduk dan keberadaan teknologi yaitu 

penggunaan teknologi dalam bidang pemasaran. Adapun faktor yang menjadi 

ancaman yaitu keberadaan pesaing dari perusahaan sejenis dan kondisi 

ekonomi masyarakat yang memperngaruhi daya beli. 

5.2 Keterbatasan Penelitian  

 Beberapa keterbatasan dalam penelitian ini yaitu:  

1. Penelitian ini memiliki keterbatasan dimana penulis hanya fokus pada 

kajian mengenai strategi bauran pemasaran dalam upaya penigkatan 

penjualan Pisang Keju Lintang Kota Malang. Strategi lain yang dilakukan 

oleh Pisang Keju Lintang Kota Malang diluar strategi bauran pemasaran 

tidak penulis teliti. 

2. Pemilik belum menggunaan sistem manajemen yang baik sehingga 

keterbatasan informasi yang diberikan mempengaruhi kualitas strategi 

yang akan ditetapkan. 

5.3 Saran 

Berdasarkan kesimpulan dari hasil analisis data yang dilakukan maka 

diajukan beberapa saran yaitu sebagai berikut: 

1. Pemilik Pisang Keju Lintang Kota Malang  

a. Diharapkan pemilik untuk melakukan evaluasi dalam penetapan harga 

jual produk sehingga selain mempertimbangkan keuntungan juga 

mempertimbangkan harga yang ditetapkan pesaing. Upaya tersebut 
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dilakukan agar konsumen dapat menjangkau harga produk yang 

ditetapkan dan dapat mendukung kemampuan bersaing. 

b. Pemilik diharapkan untuk menjaga kualitas produk yang ditawarkan 

sehingga mampu memberikan jaminan kepuasan pelanggan sehingga 

mendukung pengembangan usaha yang dijalankan. 
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