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ABSTRAK 

Tujuan penelitian ini adalah menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan 
pemsahaan CV. Waty Grafika dalam meningkatkan volume penjualan dan apakah 
strategi pemasaran tersebul sudah efektif atau belum dalam meningkatkan volume 
penjualan. 

Analisis yang digunakan dengan metode deskriplif, mcngidentifikasi. 
menyusun dan mcnganalisis data kemudian menginterpretasikan. Hasil peneUtian 
menunjukkan bahwa. pemsahaan didalrun menjalankan aktivitasnya menggunakan 
strategi yang kokob. yakni strategi penantang pasar (mar/ret challenger). 

Bagaimanapun pemasaran belum efektif dalam meningkatkan volume 
penjualan, karena masih terdapat beberapa kendala. rintangan, tantangan dalam 
internal perusahaan dan dari eksternal pemsahaan, sehingga strategi pemasaran belum 
optimal meningkatkan penjualan. 

Kata kunci : Strategi pemasaran, penantang pasar, volume penjualan. 
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A. Latar Belakang 1\lasalnh 

BABl 

PE"'OADULUAN 

Laba adalah salah satu tujuan yang in gin dicapai oleh setiap pcrusahaan Agar 

laba yang dimaksud dapat dicapai maka perusahaan tersebut harus mampu mencapai 

volume penjualan sebagaimana yang ditargetkan Dengan adanya laba yang d1peroleh 

perusahaan, maka produktivitas perusahaan dati tahun ke tahun akan meningkat 

Untuk mencapai Tujuan ini set1ap perusahaan harus be;usaba mendayagunakan setiap 

peluang dan sumber daya yang ada dengan sebaik baiknya Hal ini dapat dilakukan 

dengan cara memperhatikan faktor-faktor yang dapat dikuasai dan faktor-faktor yang 

tak dapat dikuasai oleh perusahaan 

Faktor-faktor yang dapat dikendalikan perusahaan antara lain bauran 

pemasaran Bauran pem11S8ran merupakan kombinasi dati empat variabel kegiatan 

yang merupakan inti dati sistem pemasaran yakni, produk, harga, keg•atan promosi 

dan sistem distribusi yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi 

konsumen. 

Strategi pemasaran apa saja yang sesuai untuk perusahaan akan bergan tung 

pada apakah perusahaan merupakan pemimpin, penantang, pengikut atau penggarap 

relung di pasar. Terdapat tiga tantangan yang dihadapi oleh pemimpin pasar : 

mengembangkan pasar, melindungi pangsa pasar dan mengembangkan pangsa 

pasamya Pemimpin pasar tenarik untuk mengembangkan pasar karena pemimpin 

pasarlah yang trutama mendapat manfaat dati penjualan yang meningkat. Untuk 
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memperluas pasar, market leader (pemimp1n pasar) harus mencari pemakai baru, 

kegunaan baru dan mcngusahakan pengguoaan yang lebih banyak Dalam 

kepentingannya mehndungi pangsa pasar, market leader dapat menggunakan berbagai 

strategl penahanan, yaitu kedudukan benahan, pertahanan sis1, penahanan aktif, 

serang balas, pertahanan mobil dan aksi penghambatan. Perusahaan pemimpin yang 

canggih memimpin seluruh pasar beroperasi dan berkembang dengan melakukan 

S�:galanya dengan tepat dan seksama sehingga menutup segala kemungkinan serangan 

pesaing-pesaingnya. Sclain itu, market leader juga dapat mencoba meningkatkan 

pangsa pasamya Str3tegi ini dapat berhasil apabila profitabilitas naik pada ungkat 

pangsa pasar yang lebih tinggi, dan bila tindakannya tidak mengundang reaksi 

"antitrust" 

Perusahaan disebut penantang pasar bila ia dengan agresif mencoba 

memperluas pangsa pasamya dengan Jalan menantang pemimpin pasar, pesaing

pesaing sebayanya atau perusahaan yang lcbih kecil dalam industri. Per.antang ini 

dapat memilih beberapa strategi serangan seperti : serangan frontal, serangan sisi, 

serangan mengepung, serangan !iotas dan serangan gerilya 

Perusahaan yang disebut pengikut pasar ialah perusahaan n0mor dua dalam 

industri yang memilih untuk tidak menyerang, tetapi sekedar mengikuti saja Hal ini 

dilakukan kekhawatirannya akan kehilangan lebih banyak daripada yang 

d1perolehnya, bila ia menyerang. Mesk1pun demikian, perusahaan pengikut 1mpun 

memiliki strateginya sendiri. Ia memanfaatkan kompetensi khususnya agar bisa 

berperan sena secara a!.:tif dalam pertumbuhan pasar. Dalam kenyataannya, sering 

pengikut pasar menikrnati tingkat keuntungan yang lebih tinggi daripada yang dicapai 
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