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ABSTRAK 

Ketatnya persaingan bisnis mengharuskan perusahaan untuk membuat 

strategi baru salah satunya yaitu melalui strategi pemasaran dengan tujuan 

meningkatkan penjualan untuk memperoleh laba. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui strategi pemasaran yang sesuai untuk diimplementasikan oleh Toko 

RNY Rumah Dupa Bali. Data dikumpulkan melalui metode observasi, wawancara, 

dan kuesioner. Penelitian ini dilakukan dengan sampel sebanyak 20 orang. Teknik 

analisis yang digunakan adalah analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, 

Threat). Hasil analisis diagram SWOT menunjukkan posisi perusahaan berada di 

kuadran I yaitu mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth Oriented 

Strategy). Artinya perusahaan memiliki kekuatan untuk mengambil keuntungan 

dari peluang yang ada, sehingga alternatif strategi yang dapat digunakan dalam 

matriks SWOT adalah Strategi SO (Strengths-Opportunities). Hasil penelitian ini 

diharapkan mampu menjadi gambaran atau pertimbangan perusahaan dalam 

menerapkan strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan. 

 
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Analisis SWOT, Rumah Dupa Bali, Growth 
Oriented Strategy 
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ABSTRACT 

Intense business competition requires companies to create new strategies, 

one of which is through a marketing strategy with the aim of increasing sales to 

earn profits. This study aims to determine the appropriate marketing strategy to be 

implemented by the RNY Rumah Dupa Bali Store. Data was collected through 

observation, interviews and questionnaires. This research was conducted with a 

sample of 20 people. The analysis technique used is SWOT analysis (Strength, 

Weakness, Opportunity, Threat). The results of the SWOT diagram analysis show 

that the company's position is in quadrant I, namely supporting an aggressive 

growth policy (Growth Oriented Strategy). This means that companies have the 

power to take advantage of existing opportunities, so an alternative strategy that 

can be used in the SWOT matrix is the SO (Strengths-Opportunities) Strategy. The 

results of this study are expected to be an illustration or consideration for 

companies in implementing marketing strategies to increase sales. 

 

Keywords: Marketing Strategy, SWOT Analysis, Rumah Dupa Bali, Growth 
Oriented Strategy 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap pengusaha untuk 

mampu melaksanakan kegiatan pemasaran dengan lebih efektif dan efisien. 

Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep pemasaran yang 

mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan kebutuhan serta keinginan 

pelanggan (Buchari Alma: 2016). Dalam pemasaran, penjualan merupakan kegiatan 

yang ditujukan untuk mengadakan pertukaran terhadap suatu produk dari produsen 

kepada konsumen. Semua kegiatan penjualan yang dilakukan oleh perusahaan 

adalah untuk memberikan kepuasan kepada konsumen, guna mencapai keuntungan 

yang optimal. Tujuan penjualan tersebut dapat tercapai apabila penjualan dapat 

dilaksanakan seperti apa yang telah direncanakan. Oleh karena itu untuk menarik 

konsumen melakukan pembelian maka perusahaan harus menerapkan strategi 

pemasaran yang tepat sesuai dengan kondisi pasar yang dihadapi dan perlu adanya 

cara untuk memajukan penjualan melalui periklanan, peragaan serta penggunaan 

promosi secara luas guna mempengaruhi publik.  

Pencapaian tujuan perusahaan ini merupakan suatu perkiraan tingkat 

penjualan yang dapat diharapkan berdasarkan pada rencana pemasaran yang telah 

ditetapkan dan pada lingkungan pemasaran tertentu. Dalam penjualan ini, ada tiga 
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faktor yang harus diperhatikan yaitu: mencapai volume penjualan tertentu, 

mendapatkan laba tertentu dan menunjang pertumbuhan perusahaan. Target 

penjualan ini merupakan suatu perkiraan tingkat penjualan yang dapat diharapkan 

berdasarkan pada rencana pemasaran yang telah ditetapkan dan pada situasi 

lingkungan pemasaran tertentu, dengan tercapainya target penjualan maka akan 

menghasilkan jumlah keuntungan yang meningkat (Saputra: 2021). 

RNY Rumah Dupa Bali merupakan usaha yang bergerak di bidang 

perdagangan yang sudah berdiri sejak tahun 2015 yang di pimpin oleh Ibu Sukareni. 

RNY Rumah Dupa Bali yang berada dibawah management CV. Rekacipta Nuansa 

Yoana menjual produk dupa dengan berbagai jenis. Selain dupa mereka juga 

menjual berbagai sarana persembahyangan dan yadnya antara lain bokoran, dupa, 

korek api, jajan banten dan lain sebagainya. 

Menurut data dari Badan Pusat Statistik Provinsi Bali pada Mei 2023 di 

Kabupaten Badung, penganut agama Hindu berjumlah 414.863 jiwa (76.50%), 

Islam berjumlah 96.166 jiwa (17.73%), Katolik berjumlah 18.396 jiwa (3.39%), 

Buddha berjumlah 2.475 jiwa (0.46%), Protestan berjumlah 10.234 jiwa (1.89%), 

Kong Hu Cu berjumlah 32 jiwa (0.01%), agama lainnya berjumlah 125 jiwa 

(0.02%). Artinya mayoritas masyarakat di Kabupaten Badung adalah Hindu, hal ini 

sangat berpengaruh bagi perusahaan dalam melakukan strategi pemasaran dan 

promosi. Sehingga perusahaan harus membuat strategi pemasaran dan konsep 

promosi yang tepat karena jika strategi pemasaran dan konsep promosi yang 

dilakukan kurang tepat maka kegiatan pemasaran tersebut menjadi tidak efektif dan 

dapat beresiko merugikan perusahaan. 
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Strategi pemasaran adalah pemasaran yang berusaha menanamkan 

perusahaan dan produknya di benak pelanggan (Kotler: 2015). Strategi ini bertujuan 

untuk mencapai how win the market melalui empat komponen, yaitu segmentation, 

targeting, positioning, diferentation. Promosi adalah fungsi pemasaran yang 

memfokuskan pengomunikasian komponen-komponen program pemasaran secara 

persuasif kepada khalayak sasaran untuk menunjang pertukaran antara pemasar dan 

konsumen dan untuk membantu mencapai tujuan dari kedua belah pihak (Kotler: 

2015). Promosi berperan sebagai koordinasi upaya-upaya komunikasi pemasaran 

untuk mempengaruhi sikap atau perilaku. Promosi dapat dilakukan dengan lima 

cara yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan iklan dan pemasarannya, 

yaitu: penjualan pribadi (personal selling), periklanan (advertsing), pubikasi 

(publicity), promosi penjualan (sales promotion), dan hubungan masyarakat (public 

relation). 

RNY Rumah Dupa Bali telah berupaya membuat strategi pemasaran dan 

berbagai bentuk promosi yang bertujuan untuk menarik minat beli konsumen 

sehingga menghasilkan laba. Data penjualan RNY Rumah Dupa Bali pada tahun 

2017-2021, sebagai berikut: 

Tabel 1.1 Data Penjualan RNY Rumah Dupa Bali pada tahun 2017-2021 

No Tahun 
Nilai 

Penjualan 
Rp. 

Target 
Penjualan 

Rp. 

Presentase 
Pencapaian 

(%) 
1 2017 (Januari-Desember) 200.325.000 250.000.000 80.13 
2 2018 (Januari-Desember) 190.025.000 250.000.000 76.01 
3 2019 (Januari-Desember) 197.215.000 250.000.000 78.89 
4 2020 (Januari- Desember) 180.215.000 250.000.000 74.76 
5 2021 (Januari- Desember) 150.785.000 250.000.000 70.65 

Sumber: RNY Rumah Dupa Bali 
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Dari data yang telah dipaparkan di atas dapat kita lihat bahwa perusahaan 

mengalami penuruan penjualan dari target penjualan pada tahun dalam kurun waktu 

2017 - 2021. RNY Rumah Dupa Bali telah berupaya membuat strategi pemasaran 

dan berbagai bentuk promosi yang bertujuan untuk menarik minat beli konsumen 

dan sangat berpengaruh terhadap tingkat penjualan yang pada akhirnya akan 

meningkatkan jumlah pendapatan laba. Namun pada kenyataanya bentuk promosi 

yang dilakukan belum berhasil mencapai target dalam strategi pemasarannya. 

Artinya penerapan strategi pemasaran dan bentuk promosi pada RNY Rumah Dupa 

Bali saat ini belum sesuai dengan target pasar yang ada. Sehingga hal ini 

mengakibatkan bentuk promosi yang dilakukan menjadi kurang efektif dan 

mengakibatkan nilai penjualan belum mencapai target bahkan mengalami 

penurunan. Dalam upaya untuk tetap menjaga eksistensi dan manaikan penjualan 

maka RNY Rumah Dupa Bali harus melakukan beberapa gebrakan dalam strategi 

pemasarannya. 

Mengacu kepada masalah yang dihadapi oleh RNY Rumah Dupa Bali, maka 

penggunaan analisis SWOT dinilai sangat sesuai. Adapun pengertian analisis 

SWOT adalah singakatan dari lingkungan Internal Strengths dan Weaknesses serta 

lingkungan eksternal Opportunities dan Threats yang dihadapi dunia bisnis. 

Analisis SWOT membandingkan antara faktor eksternal peluang (opportunities) 

dan ancaman (threats) dengan faktor internal kekuatan (strengths), dan kelemahan 

(weaknesses). Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis 

untuk merumuskan strategi perusahaan (Rangkuti: 2015). 

 



5  

 
 

Tujuan mengadakan analisis SWOT pada perusahaan adalah untuk 

menentukan aktivitas perusahaan berdasarkan kekuatan yang dimiliki, untuk 

mengeksploitasi peluang dan kesempatan yang ada, dengan mengurangi atau 

menghilangkan ancaman dan gangguan yang membahayakan posisi perusahaan 

dipasar, dalam rangka meningkatkan kemampuan perusahaan untuk menghasilkan 

dan memperoleh laba.  

Berdasarkan data yang menunjukkan adanya penurunan tingkat penjualan 

pada RNY Rumah Dupa Bali, maka peneliti terdorong untuk melakukan penelitian 

dengan judul “Analisis Strategi Penjualan Sarana Persembahyangan dan Yadnya 

Pada Toko RNY Rumah Dupa Bali”. 

1.2 Perumusan Masalah 

 Berdasarkan latar belakang masalah penelitian diatas, adapun pokok 

masalah pada penelitian ini adalah bagaimana strategi pemasaran yang seharusnya 

dilakukan oleh Toko RNY Rumah Dupa Bali dalam penjualan sarana 

persembahyangan dan yadnya? 

1.3 Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan uraian pokok masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini 

adalah sebagai berikut untuk mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan Toko 

RNY Rumah Dupa Bali dalam penjualan sarana persembahyangan dan yadnya. 
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1.4 Kontribusi Hasil Penelitian 

Adapun kontribusi yang dihasilkan mahasiswa dengan adanya skripsi ini 

yaitu:  

a. Penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi ilmiah sehingga 

mampu menjadi referensi baru dalam penelitian strategi pemasaran atau 

penelitian lainnya dengan menggunakan analisis SWOT. 

b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan pemahaman mahasiswa 

tentang mata kuliah Manajemen Pemasaran yang diperoleh di bangku kuliah 

dengan realisasi yang terjadi di lapangan. 

c. Penelitian ini diharapkan mampu membantu memberikan informasi kepada 

perusahaan setelah mengidentifikasi strategi pemasaran dengan menggunakan 

analisis SWOT, memberikan alternatif strategi yang bermanfaat dan dapat 

digunakan sebagai dasar pertimbangan bagi perusahaan untuk menentukan 

strategi pemasaran dalam persaingan bisnis. 

1.5 Sistematika Penulisan 

 Adapun sistematika penulisan yang menjabarkan garis besar dalam setiap 

bagian penelitian ini sebagai berikut: 

a. Bagian Awal 

Pada bagian awal skripsi terdiri dari halaman judul, halaman persetujuan 

skripsi, halaman pengesahan skripsi, halaman motto, halaman persembahan, 

halaman pernyataan, halaman abstrak, halaman daftar isi, halaman tabel, 

halaman gambar, serta daftar lampiran. 
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b. Bagian Isi 

Pada bagian isi skripsi terdiri dari 5 bab, diantaranya sebagai berikut: 

BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini merupakan bab yang menjabarkan tentang latar belakang permasalahan, 

perumusan masalah, tujuan penelitian dan kontribusi hasil penelitian. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini memaparkan kajian pustaka yang akan digunakan sebagai dasar 

penelitian yang meliputi kajian teoritis, kajian empiris, serta kerangka 

pemikiran teoristis tentang analisis strategi pemasaran di RNY Rumah Dupa 

Bali. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Bab ini menjelaskan metode penelitian yang digunakan, yang meliputi jenis 

data, sumber data, teknik pengumpulan data, serta metode analisis data yang 

digunakan. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab ini akan menguraikan pembahasan mengenai penelitian yang dilakukan, 

meliputi gambaran umum RNY Rumah Dupa Bali, hasil analisis dan 

pembahasan, serta implikasi hasil penelitian. 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

Bab ini akan memberikan kesimpulan dari hasil pembahasan serta memberikan 

saran yang berkaitan dengan alternatif strategi pemasaran yang dapat 

dipertimbangkan oleh perusahaan. 

c. Bagian Akhir 

Pada bagian akhir terdiri dari daftar pustaka dan lampiran-lampiran.
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil dan pembahasan yang telah dilakukan mengenai analisis 

strategi pemasaran sarana persembahyangan dan yadnya pada Toko RNY Rumah 

Dupa Bali, maka dapat disimpulkan bahwa hasil analisis faktor internal pada Toko 

RNY Rumah Dupa Bali yang ditinjau dari kekuatan, diperoleh hasil sub total skor 

sebesar 2,03 yang didukung oleh faktor Lingkungan kerja karyawannya sangat baik 

sehingga mengoptimalkan kinerja karyawan itu sendiri dengan skor tertinggi yaitu 

0,46. Sedangkan dari segi kelemahan yang hasilnya lebih rendah dibandingkan 

dengan kekuatannya yaitu sebesar 1,13. Dengan skor tertinggi pada faktor tidak 

adanya supplier yang membawakan produk ke toko sehingga stock produk tidak 

lengkap yaitu 0,28. Hal ini menunjukkan kelemahan yang dimiliki saat ini sudah 

dapat ditangani oleh perusahaan yang dapat dilihat melalui persepsi responden 

terhadap kekuatan yang sangat bagus. Hasil analisis faktor eksternal pada Toko 

RNY Rumah Dupa Bali yang ditinjau dari peluang menghasilkan sub total skor 

sebesar 1,99 yang didominasi oleh peluang mampunya perusahaan untuk 

memenuhi tingginya permintaan masyarakat akan produk dalam mengikuti trend 

pasar dengan skor 0,59. Sedangkan, 
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ancaman menghasilkan sub total skor sebesar 1,14 yang memiliki skor lebih kecil 

jika dibandingkan dengan peluangnya. Adanya ancaman naiknya harga pokok dari 

supplier yang menyebabkan menurunnya laba untuk Toko dengan skor sebanyak 

0,15. Sehingga, ancaman ini dapat diminimalisir oleh peluang yang besar. 

Hasil analisis diagram SWOT menunjukkan posisi perusahaan berada di 

kuadran I yaitu mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth Oriented 

Strategy). Artinya perusahaan memiliki kekuatan untuk mengambil keuntungan 

dari peluang yang ada, sehingga alternatif strategi yang dapat digunakan dalam 

matriks SWOT adalah Strategi SO (Strengths-Opportunities), yaitu: 

a. Menjaga posisi market leader ditengah banyaknya usaha serupa dengan 

memperkerjakan SDM yang unggul dengan membuat lingkungan kerja yang 

sangat baik sehingga kinerja karyawan menjadi maksimal. Dengan itu para 

pengunjung pun akan merasa nyaman sehingga menjadi pelanggan tetap. Selain 

dengan kinerja karyawan yang maksimal, untuk menciptakan rasa nyaman 

pengunjung, pemeliharaan fasilitas yang sudah tersedia seperti AC, Toilet dan 

rak display untuk memudahkan pengunjung untuk mencari produk yang 

diinginkan. Suasana nyaman ini akan berpengaruh juga terhadap hubungan 

yang berkelanjutan dan citra positif akan diperoleh dari masyarakat.  

b. Pemilihan lokasi yang tepat berdampak signifikan terhadap penjualan. Toko 

RNY Rumah Dupa Bali berlokasi di Jalan Uluwatu I No. 09 Jimbaran, yang 

dimana lokasi nya berjarak hanya 650 meter dari Pura Ratu Gede Jimbaran. 

Dengan begitu para masyarakat yang hendak membeli sarana persembahyangan 

sebelum ke Pura akan berbelanja ke toko karena jaraknya yang dekat dengan 
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Pura. Selain itu, lokasi toko juga dekat dengan Hotel dan Villa sehingga tidak 

jarang wisatawan luar negeri maupun dari pihak villa membeli dupa ke toko. 

Dengan lokasi yang sangat strategis dengan target pasar, harga yang ditawarkan 

juga bersaing dengan kompetitor sehingga mereka yang merupakan target pasar 

RNY Rumah Dupa Bali berpeluang besar untuk mengunjungi toko dan 

berbelanja. 

c. Mengikuti banyak nya permintaan konsumen dan trend pasar telah dilakukan 

oleh RNY Rumah Dupa Bali. Pengunjung tidak jarang menanyakan produk 

yang tidak tersedia atau belum tersedia di toko sehingga pada akhirnya RNY 

Rumah Dupa Bali akan mencarikan produk yang diminta sehingga konsumen 

merasa dilayani dengan maksimal dan bisa mendapatkan produk yang mereka 

butuhkan tanpa harus berkeliling ke tempat usaha serupa. Dengan pelayanan 

tersebut, merekapun merasa nyaman sehingga menjadi pelanggan tetap. 

5.2 Saran 

Adapun saran yang dapat diberikan kepada RNY Rumah Dupa Bali sebagai 

bahan pertimbangan dalam upaya meningkatkan penjualan yaitu dengan bisa lebih 

mengekpos kekuatan untuk memanfaatkan peluang yang ada serta berfokus pada 

kegiatan yang ada di perusahaan atau yang telah ada sebelumnya guna mencapai 

pertumbuhan yaitu dengan meningkatkan akses pasar yang lebih luas dari 

sebelumnya melalui usaha-usaha promosi yang lebih gencar. Hal yang dapat 

dilakukan dengan cara lebih mengoptimalkan penggunaan iklan pada media digital 

seperti facebook, instagram, tiktok dan google. Dewasa ini seiring perkembangan 

zaman, promosi konvensional sudah tidak efektif lagi dan sudah bergeser menjadi 
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promosi modern seperti promosi melalui media digital. Promosi melalui media 

digital memiliki peluang pasar yang lebih luas hal ini juga didukung karena 

pengguna internet dan media sosial di dunia terus berkembang pesat. 
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