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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menelusuri implementasi strategi bisnis serta 

mengetahui gambaran pengembangan bisnis yang telah dilakukan CV. Bagas Jaya 

dalam memenuhi permintaan pelanggan. Jenis penelitian ini menggunakan pendekatan 

kualitatif dengan metode deskriptif. Penelitian ini menggunakan 2 sumber data yaitu 

sumber primer dan sumber data sekunder, dimana sumber data primer diperoleh dari 

wawancara serta observasi, sedangkan data sekunder diperoleh dari buku, literatur, 

jurnal serta dokumen lain. Teknik pengumpulan data yang dilakukan pada penelitan ini 

berupa observasi, wawancara dengan pemelik CV Bagas jaya selaku Bapak Gunawan 

serta dokumentasi. Teknik analisis data dalam peneltian ini menggunakan model 

menggunakan model interaktif Miles dan Huberman. Keakuratan data yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah triangulasi sumber dan triangulasi metode untuk 

menyederhanakan pemrosesan data serta memastikan analisis yang komprehensif. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa CV. Bagas Jaya telah menerapkan strategi 

bisnis sesuai indikator Rangkuti, meliputi pemasaran, operasional, distribusi, 

organisasi, dan keuangan. Strategi pemasaran difokuskan pada harga kompetitif, 

layanan konsultasi, dan promosi terbatas, meskipun pemanfaatan media digital masih 

minim. Sedangkan pengembangan bisnis CV. Bagas Jaya telah berjalan baik, baik dari 

unsur internal maupun eksternal. Secara internal, niat pengembangan usaha terlihat 

melalui pendirian PT. Bagas Jaya Prospero dan strategi pembelian grosir. Namun, 

pengelolaan stok manual dan keterbatasan modal masih menjadi kendala. Dari sisi 

eksternal, perusahaan telah menyesuaikan harga dan kualitas sesuai daya beli 



pelanggan serta memanfaatkan lokasi strategis, namun perlu mempercepat respon 

terhadap tren pasar dan mengeksplorasi pendanaan eksternal  

Kata Kunci : Managemen strategi, Pengembangan bisnis, Permintaan pelanggan 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Dalam situasi kompetisi dagang yang semakin ketat dan cepat berubah, 

metode pengembangan bisnis menjadi kunci utama bagi perusahaan untuk bertahan 

dan berkembang. Hal ini tidak terkecuali bagi toko bangunan yang merupakan salah 

satu pemain penting dalam industri konstruksi. Toko bangunan memiliki peran vital 

dalam menyediakan berbagai kebutuhan material bangunan bagi konsumen, baik 

itu untuk proyek pembangunan rumah tinggal, gedung perkantoran, atau 

infrastruktur umum. 

Industri konstruksi yakni indikator utama dalam perekonomian negara. 

Dalam konteks pertumbuhan pembangunan infrastruktur yang terus meningkat, 

permintaan akan bahan bangunan, termasuk dari toko bangunan, terus mengalami 

peningkatan. Makanya, menjadi fokus utama berpemahaman bagus mengenai 

strategi pengembangan bisnis yang efektif bagi toko bangunan agar mereka dapat 

tetap bersaing dan bertahan di pasar yang semakin kompetitif. 

Namun, dalam menghadapi dinamika pasar yang berubah  dengan cepat 

dan tuntutan konsumen yang semakin kompleks, toko bangunan perlu memiliki 

strategi pengembangan bisnis yang tepat agar dapat mengoptimalkan kinerja dan 

mempertahankan pangsa pasarnya. Penyusunan strategi yang efektif memerlukan 

tingkat paham tinggi mengenai siituasi dalam maupun luar perseroan dan memiliki 

skill dalam adaptasi dengan setiap perubahan. 
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Industri konstruksi di Indonesia saat ini dihadangkan dengan beragam 

hambatan, misalnya naik turun harga bahan baku dan perubahan atura yang 

memengaruhi stabilitas pasar. Laporan dari Media Informasi 

mengindikasikanharga bahan baku seperti semen dan baja telah mengalami 

ketidakstabilan akibat inflasi global. Di sisi lain, berlandaskan fenomena yang ada 

pada laman web berita online VRITIMES (2024) kekurangan tenaga kerja terampil 

di sektor konstruksi mencapai 25% pada tahun 2024, yang memperlambat 

kemajuan proyek dan meningkatkan biaya. Selain itu, sebuah laman web 

Bisnis.com (2022) disebutkan strategi penjualan toko bangunan yang menjelaskan 

bahwa pelanggan kini lebih selektif dalam memilih toko bangunan, mengutamakan 

produk berkualitas, pelayanan yang baik, dan kemudahan bertransaksi. Hal ini 

menuntut para pelaku usaha untuk beradaptasi dengan menyediakan solusi yang 

lebih kreatif dan peka atas kebutuhan pelanggan. Dengan demikian, toko bangunan 

harus mengembangkan strategi pengembangan bisnis yang efektif untuk memenuhi 

harapan pasar yang semakin tinggi. 

Dalam dunia bisnis yang terus berkembang, pemenuhan kebutuhan 

pelanggan menjadi salah satu indikator penting keberhasilan sebuah perusahaan. 

Pelanggan tidak hanya menelusuri produk atau jasa sebagaimana kebutuhan 

mereka, tetapi juga mengharapkan harga yang bersaing, kualitas bagus, dan 

pelayanan yang memadai. Fenomena ini menciptakan tantangan bagi perusahaan, 

terutama ketika terjadi perubahan di pasar, seperti kenaikan harga bahan baku atau 

fluktuasi permintaan yang signifikan. Dalam situasi seperti ini, strategi 

pengembangan bisnis menjadi kunci untuk menjaga keberlangsungan dan daya 
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saing perusahaan. 

CV Bagas Jaya adalah sebuah toko bangunan di Kota Pasuruan yang 

tengah menghadapi tantangan besar dalam memenuhi permintaan pelanggan. 

Berlandaskan hasil wawancara dengan Bapak Gunawan selaku owner CV. Bagas 

Jaya pelanggan sering kali menginginkan harga murah, meskipun harga bahan 

bangunan di pasar sedang meningkat. Ekspektasi pelanggan seperti ini sering kali 

menempatkan perusahaan pada posisi sulit, di mana mereka harus 

menyeimbangkan antara memberikan harga yang kompetitif dan mempertahankan 

margin keuntungan. Kondisi ini memerlukan pendekatan strategis yang ndak 

berpacu pada penyesuaian harga namun tetap memperhatikan indikator lain seperti 

diversifikasi produk, efisiensi operasional, dan inovasi layanan. 

CV Bagas Jaya juga harus beradaptasi dengan dinamika eksternal yang 

memengaruhi permintaan pelanggan, seperti perubahan tren konstruksi, persaingan 

dari toko bangunan lain, dan fluktuasi harga bahan baku. Hal ini membutuhkan 

strategi yang holistik, termasuk membangun hubungan yang baik dengan pemasok 

untuk mendapatkan harga lebih kompetitif, mengoptimalkan pengelolaan stok 

barang, serta memberikan solusi yang dapat memenuhi kebutuhan pelanggan 

dengan berbagai anggaran. 

Dalam konteks ini, penelitian mengenai strategi pengembangan bisnis di 

CV Bagas Jaya menjadi relevan untuk mengungkap bagaimana perusahaan mampu 

mengatasi tantangan tersebut. Pemahaman mendalam mengenai langkah-langkah 

strategis yang diterapkan akan membantu mengidentifikasi keberhasilan maupun 

hambatan yang dihadapi dalam memenuhi permintaan pelanggan. Hasil dari kajian 
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ini besia berkontribusi praktis, bagi CV Bagas Jaya juga pelaku usaha lain yang 

menghadapi permasalahan serupa dalam industri yang kompetitif. 

Penelitian ini berfokus pada upaya pemenuhan kebutuhan pelanggan yang 

sering kali memiliki ekspektasi tinggi terhadap harga, kualitas, dan pelayanan. 

Dalam konteks tersebut, kajian ini bermaksud mengkaji metode menaikkan bisnis 

yang diimplementasikan oleh CV Bagas Jaya. Strategi tersebut menjadi upaya 

perusahaan untuk memenuhi permintaan pelanggan sekaligus menjaga 

keberlanjutan usaha di tengah tantangan pasar yang dinamis. 

Objek dari penelitian ini adalah CV. Bagas Jaya yang merupakan sebuah 

usaha toko bangunan yang berada di Jl. KH. Mansyur, Sekargadung, Kecamatan 

Bugul Kidul, Kota Pasuruan. Toko ini menjual berbagai macam bahan bangunan 

seperti semen, cat, sekop, pasir dan bahan-bahan bangunan lainnya. Toko ini 

didirikan oleh Bapak Gunawan pada tahun 2001 dan terus berkembang hingga 

sekarang. Pada tahun 2022 Pak Gunawan selaku pemilik dari CV. Bagas Jaya 

mengembangkan sayap usahanya dengan mendirikan bisnis yang masih memiliki 

hubungan dengan CV. Bagas Jaya yaitu PT. Bagas Jaya Prospero sebagai penyedia 

jasa pelaksana untuk konstruksi bangunan komersial, konstrusi bangunan gedung, 

konstruksi jalan raya, rel kereta api, landas pacu udara dan masih banyak lagi. 

Sementara itu, CV. Bagas Jaya hanya menyediakan jasa konstruksi untuk skala 

lebih kecil seperti jasa pelaksana konstruksi perumahan, renovasi rumah, konstruksi 

gapura dan beberapa konstruksi lainnya. 

Melalui sumber wawancara dengan Bapak Gunawan, dijumpai beragam 

masalah utama yang berakibat perusahaan terhambat yakni adanya persaingan yang 
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ketat, pengelolaan stok, permintaan dan pelayanan pelanggan, kendala pada 

pemasok dan rantai pasokan, serta fluktuasi harga bahan baku akan menghambat 

usaha dari CV. Bagas Jaya. Selain dari wawancara diatas, fluktuasi pada data 

penjualan di CV. Bagas Jaya dapat ditinjau pada tabel dan grafik berikut ini : 

Tabel 1 Data Penjualan CV. Bagas Jaya Januari-Desember 2023 

Keterangan Nominal 

Januari Rp 1.537.884.000 

Februari Rp 1.384.059.600 

Maret Rp 1.121.920.000 

April Rp 952.079.220 

Mei Rp 652.800.000 

Juni Rp 832.320.000 

Juli Rp 1.076.490.800 

Agustus Rp 832.320.000 

September Rp 922.706.400 

Oktober Rp 799.678.880 

November Rp 738.165.120 

Desember Rp 693.567.644 
Sumber : Dokumen internal CV Bagas Jaya, 2023. 

 

Gambar 1. Grafik Penjualan CV. Bagas Jaya Januari-Desember 2023 
Sumber : Dokumen internal CV Bagas Jaya, 2023. 
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Dalam hal ini CV. Bagas Jaya membutuhkan strategi yang tepat agar dapat 

memaksimalkan kinerja dan kualitas pada toko sehingga dapat bersaing dengan 

para kompetitornya. Selain itu, jika dilihat dari hasil wawancara pra-penelitian 

penelitian ini akan berfokus pada pengembangan bisnis dalam memnuhi permintaan 

pelanggan. Untuk itu Peneliti tertarik pada toko bangunan CV Bagas Jaya dalam 

menjalankan strateginya hingga toko bisa berkembang sejauh ini Kajian ini 

memberikan informasi lanjut menegai bagaimana perusahaan menyesuaikan diri 

dengan dinamika pasar sekaligus memenuhi permintaan pelanggan. Makanya 

peneliti memutuskan untuk mengkajinya dengan tajuk “STRATEGI 

PENGEMBANGAN BISNIS DALAM MEMENUHI PERMINTAAN 

PELANGGAN (Studi Kasus Pada Toko Bangunan CV. Bagas Jaya Kota 

Pasuruan)” 

B. Rumusan Masalah 

Atas penguraian di atas dijumpai beberapa persoalan yang dibahas 

pada kajian ini yakni: 

1) Bagaimana gambaran penerapan metode bisnis di CV. Bagas Jaya ?. 

2) Bagaimana gambaran pengembangan bisnis yang diterapkan CV. 

Bagas Jaya dalam upaya memenuhi permintaan pelanggan ?. 

C. Tujuan Penelitian 

Maksud diselenggarakannya kajian ini yakni : 

1) Menelusuri implementasi strategi bisnis di CV. Bagas Jaya dalam?. 

2) Mengetahui gambaran pengembangan bisnis yang diterapkan CV. 

Bagas Jaya dalam upaya memenuhi permintaan pelanggan ?. 
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D. Manfaat Penelitian 

Kajian ini berkontribusi baik dalam teoritis maupun praktis yakni: 

1) Manfaat Teoritis 

a. Bagi Ilmu Pengetahuan 

Kajian ini dapat membantu memperluas pemahaman sebagai 

informasi lebih lanjut mengenai implementasi strategi bisnis pada toko 

bangunan. 

b. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Kajian ini sebagai bahan acuan atau rujukan  bagi kajian 

selanjutnya, khususnya yang mempunyai topik dan permasalahan mengenai 

strategi bisnis pada toko bangunan. 

c. Bagi Prodi Administrasi Bisnis 

Penelitian in diharapkan dapat berkontribusi dalam upaya 

perkembangan kualitas pembelajaran di kampus melalui pengembangan 

kurikulum kemitraan. 

d. Bagi Penulis 

Penelitian skripsi ini akan memberikan manfaat yang signifikan bagi 

penulis dalam pengembangan pengetahuan, keterampilan, dan pengalaman, 

serta pemenuhan persyaratan akademik yang diperlukan untuk 

menyelesaikan program studi. 

2) Manfaat Praktis 

a. Bagi CV. Bagas Jaya 

Kajian ini sebagai referensi untuk bahan peninjauan toko sehingga 
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dapat memaksimalkan strategi-strategi pengembangan bisnis yang 

diterapkan. 

b. Bagi Pelanggan CV. Bagas Jaya 

  Kajian ini bisa mendorong perusahaan untuk lebih memahami 

kebutuhan dan ekspektasi pelanggan, sehingga strategi yang diterapkan 

dapat memberikan pelayanan dan produk yang lebih sesuai serta 

meningkatkan kepuasan pelanggan secara menyeluruh.. 

E. Sistematika Pembahasan 

Guna memudahkan pembaca memahami isi karya ini, berikut uraian 

sistemasi kajian ini: 

BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini menguraikan fenomena permasalahan yang mendasari penelitian 

ini dengan menjelaskan alasan-alasan baik secara teoritis maupun praktis yang 

kemudian menjadi dasar utama untuk melaksanakan penelitian ini. Rumusan 

masalah mencakup pernyataan tentang situasi, fenomena, atau konsep tertentu yang 

 perlu diteliti lebih lanjut dalam kajian ini. Maksud kajian ini memuat 

mengenai  dengan cakupan konteks masalah, rumusan masalah, dan arah penelitian 

yang diusulkan. Selanjutnya ada manfaat penelitian  yang mencakup kepentingan 

bagi berbagai pemangku kepentingan serta menyajikan secara sistematis ringkasan 

literatur yang akan dibahas dalam setiap bab proposal. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini memuat mengenai kajian-kajian yang pernah diselenggaran yang 

hampir mirip dengan kajian yang dibahas, dan penguraian teoritis yang 

diimplementasikan pada kajian ini sehingga menghasilkan hasil kajian yang akurat. 
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BAB III METODE PENELITIAN 

Bab ini membahas metodologi kajian yang dipakai, termasuk lokasi dan 

periode penelitian, serta judul kajian yang diadakan. Jenis dan sumber data juga 

diuraikan berlandaskan deskripsi tentang jenis data yang digunakan untuk tujuan 

penelitian. Instrumen penelitian merujuk pada peralatan yang diterapkan dalam 

studi. Teknik analisis data menerapkan teori Miles dan Huberman dalam 

menguraikan bahan dari wawancara di objek penelitian. Mengenai keabsahan data, 

pengkaji mengimplementasikan metode triangulasi yang terdiri dari triangulasi 

sumber dan triangulasi metodologi sebagaimana dikemukakan oleh Haryoko et al. 

(2020). 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini memuat penguraian atas persoalan yang dibahas dengan 

menerapan metode-metode kajian yang dipersiapkan. Pada bab ini menguraiakan 

kondisi lapangan dengan pengimplementasian teknik kajian sehingga dijumpai 

hasil kajian yang tepat dan akurat. 

BAB V PENUTUP KESIMPULAN DAN SARAN 

Bab terakhir ini mencakup rangkuman dan maksud kajian. Kesimpulan 

menyajikan ringkasan dari hasil akhir penelitian. Selain itu, ringkasan juga 

berfungsi sebagai solusi untuk memecahkan masalah yang diteliti. Selanjutnya, 

terdapat saran-saran untuk penelitian selanjutnya yang dilakukan.

 



BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

1. Gambaran Penerapan Strategi Bisnis di CV. Bagas Jaya 

 CV. Bagas Jaya telah menerapkan strategi bisnis sesuai indikator Rangkuti, 

meliputi pemasaran, operasional, distribusi, organisasi, dan keuangan. Strategi 

pemasaran difokuskan pada harga kompetitif, layanan konsultasi, dan promosi 

terbatas, meskipun pemanfaatan media digital masih minim. Operasional dan 

distribusi berjalan baik, namun sistem pencatatan stok manual menghambat 

efisiensi. Secara organisasi, manajemen cukup efektif, tetapi koordinasi internal 

perlu ditingkatkan. Dari sisi keuangan, pembelian grosir menekan biaya, tetapi 

keterbatasan modal internal menjadi tantangan dalam ekspansi. Secara umum, 

strategi bisnis CV. Bagas Jaya telah mendukung pertumbuhan usaha, meskipun 

masih memerlukan perbaikan di aspek digitalisasi dan pembiayaan eksternal. 

2. Gambaran Pengembangan Bisnis CV. Bagas Jaya Dalam Upaya Memenuhi 

Permintaan Pelanggan 

 Pengembangan bisnis CV. Bagas Jaya telah berjalan baik berlandaskan 

indikator Mulyadi (2023), baik dari unsur internal maupun eksternal. Secara 

internal, niat pengembangan usaha terlihat melalui pendirian PT. Bagas Jaya 

Prospero dan strategi pembelian grosir. Namun, pengelolaan stok manual dan 

keterbatasan modal masih menjadi kendala. Dari sisi eksternal, perusahaan telah 

menyesuaikan harga dan kualitas sesuai daya beli pelanggan serta memanfaatkan 

lokasi strategis, namun perlu mempercepat respon terhadap tren pasar dan 
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mengeksplorasi pendanaan eksternal. Diversifikasi layanan seperti paket renovasi 

telah meningkatkan loyalitas pelanggan, meskipun inovasi lebih lanjut masih 

dibutuhkan. Dengan perbaikan di beberapa aspek, CV. Bagas Jaya memiliki potensi 

kuat untuk terus berkembang dan bersaing di pasar lokal. 

 

B. Saran 

 Berlandaskan hasil penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa 

saran yang dapat dipertimbangkan oleh CV. Bagas Jaya guna mengoptimalkan 

strategi dan pengembangan bisnisnya. Dalam aspek pemasaran, perusahaan 

disarankan untuk mulai memanfaatkan media digital seperti website, media sosial, 

dan platform marketplace untuk menjangkau konsumen yang lebih luas. 

Pengembangan program loyalitas pelanggan serta penggunaan strategi pemasaran 

berbasis data juga dapat menjadi langkah efektif dalam meningkatkan hubungan 

jangka panjang dengan pelanggan. 

 Dari sisi operasional, perusahaan dapat mempertimbangkan 

pengimplementasian sistem pencatatan stok berbasis digital untuk meningkatkan 

efisiensi manajemen inventaris, sekaligus menyusun prosedur standar operasional 

yang lebih responsif terhadap kendala seperti keterlambatan suplai. Kerja sama 

yang lebih erat dengan supplier juga penting untuk memastikan ketersediaan 

barang terutama pada musim proyek konstruksi. 

 Dalam hal distribusi, peningkatan kapasitas armada pengiriman atau 

kolaborasi dengan jasa ekspedisi dapat membantu mempercepat pengantaran, 

terutama bagi pelanggan proyek besar. Sementara itu, transparansi informasi 

melalui sistem pelacakan pengiriman akan meningkatkan kepercayaan dan 
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kepuasan pelanggan. 

 Untuk mendukung pengembangan organisasi, struktur internal perlu 

disesuaikan dengan kebutuhan bisnis yang semakin kompleks, disertai dengan 

pelatihan karyawan secara berkala dan sistem penghargaan untuk meningkatkan 

motivasi kerja. Di sisi keuangan, CV. Bagas Jaya dapat mempertimbangkan 

alternatif pendanaan eksternal seperti pinjaman usaha atau kerja sama investor 

untuk mendukung ekspansi dan inovasi, dengan tetap memperhitungkan risiko 

yang ada melalui perencanaan keuangan jangka panjang dan evaluasi profitabilitas 

secara berkala. 

 Dengan menerapkan langkah-langkah tersebut secara terintegrasi, 

diharapkan CV. Bagas Jaya dapat terus berkembang, memperkuat daya saing, dan 

memenuhi permintaan pelanggan secara optimal di tengah dinamika pasar industri 

bahan bangunan di Kota Pasuruan. 

. 
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