
 
Kajian Ekonomi dan Akuntansi Terapan 

Volume. 2 Nomor. 4 Desember 2025 
                      E-ISSN .: 3046-9414, P-ISSN .: 3046-8736, Hal. 30-42 

DOI:  https://doi.org/10.61132/keat.v2i4.1833   
Tersedia : https://ejournal.areai.or.id/index.php/KEAT 

 

Naskah: 17  Oktober 2025; Revisi: 31 Oktober 2025; Diterima: 25 November 2025; Terbit: 02 Desember 2025 

 
 
 
 

 

Marketing Strategy to Increase Consumer Purchase Interest at CV. Mitra 

Agung, Sungai Pinyuh District 
 

Atika Sulastri1*, Yuni firayanti2, Marhamah3 

1-3Universitas Nahdlatul Ulama Kalimantan Barat, Indonesia 
*Penulis korespondensi: sulastriiatika06@gmail.com1 

 

Abstract. This study aims to analyze the marketing strategies implemented by CV Mitra Agung to increase 

consumer purchasing interest in the Sungai Pinyuh District. Using a qualitative descriptive approach, data 

collection was conducted through in-depth interviews, direct observation, and documentation studies. The results 

of the analysis indicate that the implementation of an integrated marketing mix (product, price, place, and 

promotion) has been significantly successful in increasing both consumer purchasing interest and loyalty. The 

main supporting factors for this success include offering products with consistent quality, setting competitive 

prices compared to competitors, active and creative promotions, especially through the use of social media, and 

selecting a strategic and easily accessible business location. Despite showing positive results, this study also 

identified several challenges faced by the company, namely limited operational capital and limited market reach, 

which need to be addressed for future business development. Based on these findings, several important 

recommendations are provided, These include continuous innovation in product variants, optimizing and 

maximizing the use of digital media platforms to increase brand awareness, and improving the quality of customer 

service. These recommendations are expected to help CV Mitra Agung expand its market share, improve sales 

performance, and ensure business sustainability. 

 

Keywords: CV Mitra Agung; Marketing Mix; Marketing Strategy; Micro Enterprises; Purchase Interest 

 

Abstrak. Penelitian ini bertujuan menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan oleh CV Mitra Agung guna 

meningkatkan minat beli konsumen di wilayah Kecamatan Sungai Pinyuh. Menggunakan pendekatan kualitatif 

deskriptif, pengumpulan data dilakukan melalui wawancara mendalam, observasi langsung, serta studi 

dokumentasi. Hasil analisis menunjukkan bahwa implementasi bauran pemasaran (produk, harga, tempat, dan 

promosi) yang terintegrasi telah berhasil secara signifikan dalam meningkatkan baik minat beli maupun loyalitas 

konsumen. Faktor-faktor pendukung utama keberhasilan ini meliputi penawaran produk dengan kualitas yang 

konsisten, penetapan harga yang kompetitif dibandingkan pesaing, promosi yang dilakukan secara aktif dan 

kreatif terutama melalui pemanfaatan media sosial, serta pemilihan lokasi usaha yang strategis dan mudah 

dijangkau. Meskipun menunjukkan hasil positif, penelitian ini juga mengidentifikasi beberapa tantangan yang 

dihadapi perusahaan, yaitu keterbatasan modal operasional serta jangkauan pasar yang masih terbatas, yang perlu 

diatasi untuk pengembangan usaha di masa depan. Berdasarkan temuan ini, diberikan sejumlah rekomendasi 

penting, termasuk inovasi berkelanjutan pada varian produk, optimalisasi dan pemaksimalan penggunaan platform 

media digital untuk memperluas brand awareness, dan peningkatan kualitas pelayanan konsumen. Rekomendasi 

ini diharapkan dapat membantu CV Mitra Agung dalam memperluas pangsa pasar, meningkatkan performa 

penjualan, dan memastikan keberlanjutan bisnis. 

 

Kata kunci: Bauran Pemasaran; CV Mitra Agung; Minat Beli; Strategi Pemasaran; Usaha Mikro 

 

1. LATAR BELAKANG 

Pemasaran merupakan proses strategis yang krusial dalam memenuhi kebutuhan 

konsumen melalui penawaran produk atau jasa yang tepat sasaran (Yanti & Idayanti, 2022). 

Peran pemasaran semakin penting seiring berkembangnya persaingan bisnis yang menuntut 

perusahaan untuk terus berinovasi dalam menarik perhatian dan meningkatkan loyalitas 

konsumen (Saputra, 2021). Keberhasilan suatu usaha sangat bergantung pada penerapan 

strategi pemasaran yang efektif dalam memperluas pangsa pasar dan meningkatkan volume 

penjualan (Arif et al., 2024). 
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Strategi pemasaran tidak hanya menyangkut penentuan harga atau kualitas produk, tetapi 

juga bagaimana bauran pemasaran yang melibatkan produk, harga, tempat, dan promosi 

dikomunikasikan dan dijalankan secara terpadu (Tjiptono, 2023). Adaptasi terhadap perilaku 

konsumen dan perkembangan tren pasar adalah kunci dalam meningkatkan minat beli yang 

berdampak pada keuntungan perusahaan (Rianti, 2022). Oleh karena itu, pemahaman 

komprehensif tentang strategi pemasaran sangat dibutuhkan, khususnya pada sektor usaha 

mikro dan kecil yang menghadapi berbagai tantangan unik. 

Meski banyak kajian tentang strategi pemasaran di perusahaan berskala besar, terdapat 

keterbatasan riset yang mendalam mengenai penerapan strategi pemasaran pada bisnis skala 

mikro dan kecil di wilayah dengan karakteristik pasar tersendiri. Hal ini membuka ruang untuk 

penelitian yang lebih fokus pada konteks lokal agar dapat memberikan solusi yang relevan dan 

aplikatif (Sari et al., 2024). 

CV Mitra Agung adalah salah satu usaha kecil yang bergerak di bidang retail di 

Kecamatan Sungai Pinyuh. Toko ini menyediakan berbagai kebutuhan primer masyarakat, 

mulai dari makanan, minuman hingga peralatan rumah tangga. Saat ini, CV Mitra Agung 

menunjukkan peningkatan nilai penjualan yang signifikan tiap tahunnya, namun jumlah 

konsumen yang berhasil dijangkau masih di bawah target (CV Mitra Agung, 2023). 

Kesenjangan antara target konsumen dan konsumen aktual menunjukkan bahwa strategi 

pemasaran yang dilakukan belum optimal dalam memperluas jangkauan pasar, terutama ke 

konsumen di luar area lokal. Kondisi ini mengindikasikan perlunya evaluasi dan 

pengembangan strategi pemasaran yang lebih efektif dan sesuai dengan kebutuhan pasar yang 

dinamis. 

Sudut pandang praktis menempatkan penelitian ini pada posisi strategis untuk 

memberikan manfaat tidak hanya bagi CV Mitra Agung, tetapi juga bagi pelaku usaha kecil 

serupa yang ingin meningkatkan performa pemasaran dan daya saingnya. Penelitian ini relevan 

sebagai acuan dalam membantu usaha mikro mengembangkan strategi yang adaptif dan 

inovatif di era persaingan global. 

Secara ilmiah, penelitian ini berkontribusi dalam memperkaya kajian manajemen 

pemasaran, khususnya pada tingkat usaha mikro dengan memperhatikan konteks lokal dan 

karakteristik sosial budaya yang memengaruhi perilaku konsumen. Hal ini penting mengingat 

variasi tingkat kebutuhan konsumen berdasarkan lokasi dan demografi pasar. 

Penerapan strategi pemasaran yang terintegrasi dan berdasarkan analisis kebutuhan 

konsumen dapat menjadi batu loncatan untuk memperbesar volume penjualan dan keuntungan 
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usaha. Oleh karena itu, memahami secara mendalam aspek-aspek yang memengaruhi minat 

beli konsumen menjadi sangat penting dalam merumuskan strategi pemasaran yang tepat. 

CV Mitra Agung telah mengimplementasikan berbagai strategi pemasaran, seperti 

pemanfaatan media sosial dan promosi konvensional, yang menunjukkan keberhasilan dalam 

mencapai target nilai penjualan tertentu. Namun, pengukuran efektivitas strategi pemasaran 

dalam menarik minat beli konsumen secara holistik masih perlu diperkuat. 

Optimalisasi bauran pemasaran yang meliputi produk berkualitas, penetapan harga yang 

kompetitif, distribusi yang mudah diakses, serta promosi yang relevan dan efektif diyakini 

dapat meningkatkan daya tarik konsumen dan memperluas pangsa pasar. 

Lokasi strategis CV Mitra Agung di Jalan Jurusan Anjungan, Kecamatan Sungai Pinyuh, 

yang berada dekat jalan raya dan pusat keramaian, adalah salah satu faktor penting dalam 

strategi pemasaran. Namun demikian, pendekatan pemasaran yang tepat dan inovatif 

diperlukan untuk memaksimalkan potensi lokasi tersebut. 

Dari latar belakang tersebut, terlihat bahwa strategi pemasaran yang tepat akan 

berkontribusi besar dalam peningkatan minat beli konsumen, yang pada gilirannya akan 

mendorong pertumbuhan usaha dan pencapaian target perusahaan. 

Dengan memperjelas urgensi dan konteks permasalahan ini, artikel ilmiah ini hadir 

dengan tujuan utama mengkaji dan mengembangkan strategi pemasaran yang efektif untuk 

meningkatkan minat beli konsumen di CV Mitra Agung, sehingga diharapkan dapat 

memberikan kontribusi signifikan bagi pengembangan ilmu pemasaran dan praktik bisnis 

mikro. 

 

2. KAJIAN TEORITIS 

Pelayanan Marketing mix atau bauran pemasaran merupakan konsep fundamental dalam 

dunia pemasaran yang pertama kali diperkenalkan oleh Jerome McCarthy pada tahun 1960-an. 

Konsep ini mencakup unsur-unsur yang dapat dikendalikan dan diatur oleh perusahaan untuk 

mencapai tujuan pemasaran secara efektif (Kotler & Armstrong, 1997). Bauran pemasaran 

terdiri dari empat elemen utama yang dikenal dengan istilah 4P, yaitu Product (Produk), Price 

(Harga), Place (Tempat/Distribusi), dan Promotion (Promosi) (Borden, 1964; McCarthy, 

1960). 

Produk (Product) adalah segala sesuatu yang ditawarkan perusahaan kepada pasar untuk 

memenuhi kebutuhan atau keinginan konsumen. Produk tidak hanya meliputi barang fisik, 

tetapi juga layanan atau kombinasi keduanya yang memiliki nilai bagi pelanggan (Leestari, 
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2021). Dalam konteks bisnis retail seperti CV Mitra Agung, pengembangan produk berarti 

menyediakan barang yang berkualitas, aman, dan sesuai dengan kebutuhan konsumen lokal. 

Harga (Price) menjadi salah satu faktor terpenting dalam strategi pemasaran karena 

secara langsung memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Penentuan harga harus 

mempertimbangkan faktor biaya, nilai yang dirasakan oleh konsumen, serta harga kompetitor 

agar dapat menarik minat beli tanpa mengorbankan keuntungan usaha (Arif et al., 2024). 

Strategi harga yang tepat dapat menambah daya saing produk di pasar. 

Tempat atau distribusi (Place) berkaitan dengan bagaimana produk sampai ke tangan 

konsumen dengan cara yang efisien dan mudah dijangkau. Penyediaan saluran distribusi yang 

baik mempermudah konsumen memperoleh produk, sehingga dapat meningkatkan kepuasan 

dan frekuensi pembelian (Tjiptono, 2023). Penentuan lokasi toko dan jaringan distribusi sangat 

berperan penting dalam menciptakan aksesibilitas produk. 

Promosi (Promotion) adalah segala bentuk komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk 

memperkenalkan produk kepada konsumen potensial dan mendorong mereka membeli produk 

tersebut. Promosi dapat berupa iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, dan public 

relations yang disesuaikan dengan karakteristik pasar dan perilaku konsumen (Rianti, 2022). 

Pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi menjadi strategi modern yang efektif dalam 

menjangkau konsumen lebih luas. 

Pengembangan strategi pemasaran yang efektif mensyaratkan integrasi beserta 

sinkronisasi keempat komponen 4P tersebut sehingga menghasilkan kombinasi yang optimal 

dan mampu menjawab kebutuhan pasar secara menyeluruh (Fernos & Ayadi, 2021). Strategi 

ini harus senantiasa disesuaikan dengan perubahan tren, persaingan, dan dinamika perilaku 

konsumen agar tetap relevan dan kompetitif. 

Selain 4P, beberapa teori pemasaran mengembangkan konsep bauran pemasaran menjadi 

7P dengan menambahkan People (Orang), Process (Proses), dan Physical Evidence (Bukti 

Fisik) sebagai elemen penting terutama dalam sektor jasa (Leestari, 2021). Namun, fokus 

kajian artikel ini tetap pada 4P karena kesesuaiannya dengan konteks bisnis retail skala mikro 

yang menjadi objek penelitian. 

Pengelolaan bauran pemasaran yang baik akan mengarah pada peningkatan kepuasan 

pelanggan, minat beli, serta loyalitas yang berkontribusi pada peningkatan penjualan dan 

keuntungan perusahaan (Sari et al., 2024). Oleh karena itu, pemahaman mendalam tentang 

variabel-variabel marketing mix menjadi prasyarat bagi pelaku usaha dalam merancang strategi 

pemasaran yang efektif dan efisien. 
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Kajian ini diperkuat oleh penelitian empiris yang menunjukkan bahwa penerapan strategi 

produk berkualitas, harga kompetitif, tempat distribusi strategis, dan promosi yang sesuai 

mampu mendorong peningkatan minat beli konsumen (Mursid et al., 2024). Implementasi 

tersebut sangat relevan untuk konteks CV Mitra Agung yang berusaha memperluas pangsa 

pasar di Kecamatan Sungai Pinyuh. 

Secara teoritis, marketing mix berfungsi sebagai alat kendali perusahaan dalam 

menghadapi persaingan pasar, dengan mengoptimalkan sumber daya yang dimiliki untuk 

menghasilkan nilai maksimal bagi konsumen (Kotler & Armstrong, 1997). Dengan 

pengelolaan yang baik diharapkan perusahaan dapat meningkatkan keunggulan kompetitifnya. 

Tujuan utama pengembangan strategi bauran pemasaran adalah untuk memastikan 

bahwa setiap elemen memberikan kontribusi maksimal dalam mencapai sasaran pemasaran, 

baik dari segi kuantitas penjualan maupun kualitas hubungan dengan konsumen (Borden, 

1964). Keberhasilan bauran pemasaran merupakan kunci dalam menghadapi tantangan dan 

dinamika pasar yang terus berubah. 

Dalam praktiknya, evaluasi secara berkala atas strategi pemasaran perlu dilakukan agar 

perusahaan dapat menyesuaikan bauran pemasaran sesuai dengan kebutuhan dan ekspektasi 

pasar yang dinamis serta mengantisipasi inovasi pesaing (Tjiptono, 2023). Ini menjadikan 

bauran pemasaran sebagai proses yang terus berkembang dan adaptif. 

Melalui kajian teoritis ini, artikel bertujuan memberikan landasan konseptual yang kuat 

dalam membahas penerapan strategi pemasaran untuk meningkatkan minat beli konsumen, 

khususnya dalam usaha mikro skala retail seperti CV Mitra Agung. Penerapan teori marketing 

mix menjadi kunci utama untuk pengembangan strategi yang efektif dalam konteks tersebut. 

 

3. METODE PENELITIAN 

Metode penelitian dalam artikel ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis 

penelitian deskriptif yang dipilih untuk memperoleh pemahaman mendalam mengenai 

fenomena strategi pemasaran dalam meningkatkan minat beli konsumen di CV Mitra Agung. 

Pendekatan kualitatif dianggap sesuai karena fokus penelitian pada kondisi nyata objek yang 

diteliti serta karakteristik subjek yang memerlukan analisis makna dan konteks secara holistik 

(Ratnaningsih et al., 2023; Sugiyono, 2022). 

Penelitian ini dilaksanakan di CV Mitra Agung yang berlokasi di Jalan Jurusan 

Anjungan, depan toko parfum, Kecamatan Sungai Pinyuh, Kabupaten Mempawah. 

Pengumpulan data dilakukan mulai tanggal 15 September 2024 hingga penelitian selesai, 
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berfokus pada observasi langsung, wawancara mendalam, dan dokumentasi terkait strategi 

pemasaran yang diterapkan dalam usaha tersebut (CV Mitra Agung, 2023). 

Instrumen penelitian meliputi panduan wawancara dengan indikator yang mengkaji 

unsur-unsur strategi pemasaran seperti produk, harga, distribusi, dan promosi. Validitas data 

dijamin melalui teknik triangulasi sumber, teknik, dan waktu guna memastikan keabsahan data 

yang diperoleh. Teknik pengumpulan data dilakukan dengan wawancara kepada pimpinan, 

karyawan, dan konsumen, observasi terhadap aktivitas pemasaran di lapangan, serta 

dokumentasi sebagai data pendukung (Bangsawan & Wulan, 2022; Sugiyono, 2022). 

Analisis data bersifat induktif dan kualitatif dengan tahapan reduksi data, penyajian data 

dalam bentuk narasi dan tabel, serta penarikan kesimpulan yang diverifikasi secara berulang 

untuk menjaga validitas temuan. Proses analisis dilakukan secara interaktif sebelum, selama, 

dan setelah pengumpulan data hingga mencapai kejenuhan data. Pendekatan ini memperkuat 

validitas hasil penelitian sesuai dengan prinsip-prinsip analisis data kualitatif (Saputra, 2021; 

Yanti & Idayanti, 2022). 

Dengan rancangan penelitian, teknik pengumpulan, dan analisis data yang sistematis 

tersebut, penelitian ini mampu memberikan analisis yang komprehensif dan valid mengenai 

efektivitas strategi pemasaran dalam meningkatkan minat beli konsumen pada CV Mitra 

Agung.  

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Gambaran Umum CV Mitra Agung dan Strategi Pemasaran 

CV Mitra Agung merupakan usaha retail yang beroperasi di Kecamatan Sungai Pinyuh, 

Kabupaten Mempawah. Usaha ini memiliki peranan penting dalam memenuhi kebutuhan 

primer masyarakat setempat, dengan menyediakan berbagai produk seperti makanan, 

minuman, dan peralatan rumah tangga. Sebagai usaha mikro, CV Mitra Agung terus berupaya 

meningkatkan daya saingnya melalui berbagai strategi pemasaran yang disesuaikan dengan 

karakteristik pasar lokal. 

Berdasarkan struktur organisasi yang dimiliki, CV Mitra Agung dipimpin oleh seorang 

pemilik yang juga berperan dalam pengambilan keputusan strategis, didukung oleh sejumlah 

karyawan yang menjalankan operasional sehari-hari. Model manajemen yang diterapkan relatif 

sederhana tetapi lincah, sehingga memungkinkan adaptasi cepat terhadap perubahan kebutuhan 

pasar dan lingkungan bisnis yang dinamis. 

Dalam menjalankan aktivitas pemasaran, CV Mitra Agung menggunakan konsep bauran 

pemasaran (marketing mix) sebagai kerangka pengelolaan strategis. Unsur produk menjadi 
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fokus awal dengan penekanan pada penyediaan barang berkualitas dan sesuai kebutuhan 

konsumen sekitar. Hal ini mencerminkan pentingnya pemahaman karakteristik konsumen 

sebagai kunci dalam pilihan produk yang akan dipasarkan (Kotler & Armstrong, 1997). 

Penentuan harga pada CV Mitra Agung mempertimbangkan faktor biaya produksi, harga 

pasar, serta daya beli konsumen di wilayah Sungai Pinyuh. Strategi harga yang kompetitif 

diharapkan mampu menarik minat beli sekaligus menjaga margin keuntungan. Kebijakan harga 

tersebut juga disusun agar dapat menyesuaikan dengan kondisi ekonomi lokal sehingga 

menjadi lebih fleksibel (Arif et al., 2024). 

Distribusi produk dilakukan secara langsung melalui lokasi toko yang strategis di jalan 

utama, sehingga memudahkan konsumen dalam mengakses produk. Lokasi ini memberikan 

keunggulan kompetitif karena berada di pusat keramaian sehingga potensi kunjungan 

konsumen tinggi. Selain itu, CV Mitra Agung juga menerapkan sistem pelayanan yang 

responsif untuk memperkuat jangkauan distribusi produk (Tjiptono, 2023). 

Strategi promosi yang diterapkan memakai kombinasi metode tradisional dan digital. 

Promosi melalui media sosial seperti WhatsApp dan Instagram dipadukan dengan metode 

konvensional seperti diskon dan program loyalitas. Hal ini dilakukan supaya informasi produk 

dapat tersebar secara cepat dan menjangkau beragam segmen konsumen potensial yang 

berbeda (Rianti, 2022). 

Analisis data lapangan menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang terpadu ini telah 

memberikan dampak positif terhadap peningkatan minat beli konsumen di CV Mitra Agung. 

Teridentifikasi adanya peningkatan frekuensi pembelian dan loyalitas pelanggan, terutama 

pada produk-produk unggulan yang dipromosikan secara intensif oleh pihak toko. 

Namun, ditemukan pula beberapa kendala seperti keterbatasan modal usaha yang 

membatasi ruang pengembangan produk dan promosi yang lebih masif. Selain itu, penyesuaian 

harga terhadap fluktuasi pasar terkadang menjadi tantangan dalam mempertahankan 

keseimbangan antara daya saing dan keuntungan (Sari et al., 2024). 

Kajian teoritis mendukung temuan ini dengan menegaskan bahwa keberhasilan strategi 

pemasaran usaha mikro sangat bergantung pada kemampuan adaptasi terhadap karakteristik 

pasar lokal serta pengelolaan bauran pemasaran yang konsisten dan terintegrasi (Fernos & 

Ayadi, 2021). Dalam konteks CV Mitra Agung, pemahaman terhadap perilaku konsumen di 

Sungai Pinyuh menjadi faktor krusial dalam merancang strategi pemasaran yang efektif. 

Dengan demikian, gambaran umum CV Mitra Agung dan profil strateginya 

menggambarkan sebuah usaha mikro yang menjalankan fungsi pemasaran secara holistik 

dengan memanfaatkan bauran pemasaran sebagai alat strategis utama. Pengelolaan yang baik 
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memberikan landasan kuat bagi pengembangan bisnis yang berkelanjutan di tengah persaingan 

pasar yang semakin kompetitif. 

Analisis Efektivitas Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Minat Beli Konsumen 

CV Mitra Agung menerapkan strategi pemasaran dengan fokus pada bauran pemasaran 

4P yaitu produk, harga, promosi, dan tempat. Menurut pemilik, Bony Junianto, produk yang 

dijual selalu diutamakan kualitasnya agar konsumen merasa puas dan percaya. "Kami selalu 

berusaha menyediakan produk berkualitas yang sudah terjamin keamanannya dan memiliki 

izin BPOM," ungkap beliau, menegaskan bahwa produk yang berkualitas menjadi basis untuk 

membangun kepercayaan dan minat beli konsumen. 

Dari segi harga, CV Mitra Agung menetapkan harga yang kompetitif dan relatif lebih 

murah dibanding pesaing. Hal ini sengaja dilakukan agar produk bisa dijangkau oleh konsumen 

dengan berbagai latar belakang ekonomi. "Kami lihat harga pasar, bahan baku, dan juga daya 

beli masyarakat sehingga harga kami tetap terjangkau tapi menghasilkan keuntungan," kata 

manajer operasional. Kebijakan harga ini secara efektif mendorong pembelian berulang dan 

meningkatkan loyalitas pelanggan. 

Strategi promosi yang dijalankan meliputi promosi konvensional dan digital. Lewat 

media sosial seperti Instagram dan Facebook, CV Mitra Agung aktif memperkenalkan produk, 

update harga terbaru, serta berbagai promo menarik. Seorang staf marketing menyebutkan, 

"Media sosial sangat membantu kami dalam menjangkau konsumen yang sibuk dan tidak 

sempat datang langsung ke toko. Mereka bisa memesan lewat DM dan kami cepat merespon." 

Keberadaan toko yang strategis di lokasi yang mudah dijangkau, yaitu di Jalan Jurusan 

Anjungan dekat pasar dan tempat keramaian, menjadi kekuatan distribusi yang menambah 

daya tarik konsumen. "Lokasi kami sangat dekat dengan pusat kegiatan masyarakat sehingga 

mudah dilihat dan dikunjungi," ungkap pemilik toko. Mudahnya akses ini menjadikan 

pelanggan nyaman dan semakin sering melakukan pembelian. 

Dari hasil observasi dan wawancara, tampak bahwa media sosial tidak hanya menjadi 

alat promosi tetapi juga media komunikasi interaktif dengan pelanggan. Konsumen merasa 

dihargai dengan tanggapan cepat pada pesan dan komentar. Seorang konsumen mengaku 

sangat terbantu dengan adanya update produk setiap hari di Instagram toko ini, yang 

membuatnya lebih tertarik untuk terus membeli. 

Namun, ada beberapa kendala yang dihadapi CV Mitra Agung dalam mengembangkan 

strategi pemasaran. Salah satunya adalah keterbatasan modal yang membatasi variasi produk 

dan ruang promosi lebih masif. Pimpinan toko menyampaikan bahwa mereka harus melakukan 
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pengelolaan dana dengan sangat hati-hati sehingga inovasi produk dan promosi masih harus 

disesuaikan dengan anggaran yang ada. 

Selain itu, tantangan lain adalah jumlah konsumen yang baru tercapai sekitar 1.495 

orang, masih di bawah target yaitu 2.500 konsumen. Ini menunjukkan bahwa perluasan pasar 

masih menjadi pekerjaan rumah. Strategi pemasaran yang ada perlu dikembangkan agar dapat 

menjangkau daerah sekitar yang belum tergarap, sehingga volume transaksi dapat ditingkatkan 

lebih optimal. 

Penggunaan strategi promosi dari mulut ke mulut (word of mouth) juga sangat dirasakan 

efektif, terutama di komunitas dan lingkungan sekitar toko. Konsumen yang puas 

merekomendasikan toko kepada kerabatnya, yang secara tidak langsung memperluas jaringan 

pelanggan. Ini mendukung teori pemasaran yang menganggap word of mouth sebagai media 

promosi paling kredibel dan berpengaruh (Schiffman & Kanuk, 2010). 

Keberhasilan CV Mitra Agung dalam menerapkan bauran pemasaran ini sejalan dengan 

teori bahwa integrasi unsur 4P menghasilkan sinergi yang lebih kuat dalam menciptakan minat 

beli (Kotler & Armstrong, 1997). Penekanan pada kualitas produk, harga kompetitif, promosi 

aktif, dan lokasi strategis menjadi kombinasi yang efektif dalam konteks usaha mikro. 

Secara keseluruhan, strategi pemasaran yang digunakan mampu mendorong peningkatan 

nilai penjualan dari tahun ke tahun yang disertai peningkatan laba. Data penjualan 

menunjukkan nilai yang melampaui target tahunan sebesar Rp 3,5 miliar secara konsisten sejak 

2019 hingga 2023. Hal ini mengindikasikan bahwa implementasi strategi pemasaran 

memberikan hasil nyata bagi keberlangsungan toko. 

Meski demikian, analisis menunjukkan bahwa untuk mempertahankan dan 

meningkatkan minat beli lebih lanjut, perlu ada pengembangan inovasi produk, peningkatan 

kualitas pelayanan, serta optimalisasi pemanfaatan media sosial. Misalnya, pemanfaatan fitur 

marketplace dan promosi berbayar di media digital dapat memperluas jangkauan pasar yang 

lebih luas dan beragam. 

Wawancara dengan staf marketing menegaskan bahwa peran layanan pelanggan yang 

responsif dan ramah sangat memengaruhi keputusan pembelian. Konsumen menyatakan 

kenyamanan berbelanja di CV Mitra Agung bukan hanya soal produk, tapi juga tentang 

pengalaman berinteraksi dengan petugas toko. 

Selain itu, adanya fasilitas pendukung seperti parkir gratis dan area bermain anak 

menambah daya tarik toko bagi keluarga yang berkunjung. Ini adalah strategi promosi tak 

langsung yang efektif dalam meningkatkan durasi kunjungan dan potensi pembelian impulsif. 
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Kendala ketatnya modal usaha dihadapi dengan pengelolaan keuangan yang efisien serta 

strategi penambahan produk bertahap berdasarkan permintaan konsumen. Ini bertujuan agar 

usaha tetap stabil sambil terus berkembang. 

Dari seluruh temuan, dapat disimpulkan bahwa CV Mitra Agung sudah mampu 

menerapkan strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan minat beli, dengan dukungan 

aspek produk, harga, promosi, dan tempat yang diperkuat komunikasi digital dan layanan 

personal. Rekomendasi ke depan adalah inovasi berkelanjutan dan pengembangan kapasitas 

promosi guna menjaring konsumen baru di luar wilayah saat ini. 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh CV Mitra 

Agung secara signifikan efektif dalam meningkatkan minat beli konsumen. Pengelolaan bauran 

pemasaran yang terintegrasi meliputi produk berkualitas, harga kompetitif, distribusi yang 

strategis, dan promosi yang adaptif menjadi faktor utama keberhasilan. Dukungan komunikasi 

digital dan layanan personal juga berkontribusi positif terhadap loyalitas pelanggan dan 

perluasan pasar. Meskipun terdapat kendala seperti keterbatasan modal dan cakupan pasar yang 

masih bisa diperluas, strategi yang ada mampu mendongkrak penjualan dan memposisikan CV 

Mitra Agung sebagai pelaku usaha mikro yang kompetitif di wilayah Kecamatan Sungai 

Pinyuh. 

Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, disarankan agar CV Mitra Agung terus melakukan inovasi 

produk untuk memenuhi kebutuhan konsumen yang semakin beragam dan dinamis. 

Pengoptimalan pemanfaatan media digital, terutama melalui platform marketplace dan promosi 

berbayar, dapat memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan visibilitas usaha. Selain itu, 

peningkatan kualitas pelayanan dan pengembangan fasilitas pendukung seperti area parkir dan 

layanan pelanggan yang responsif dianjurkan untuk memperkuat hubungan pelanggan dan 

mendongkrak minat beli lebih lanjut. Selanjutnya, pengelolaan keuangan yang efisien harus 

tetap menjadi perhatian utama agar pengembangan usaha dapat berjalan berkelanjutan dengan 

risiko minimal. 
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