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ABSTRAK  

 

INDRY FEBRYNA RATU, 2024, Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan 

(Studi Pada Pusat Oleh-Oleh Gudange Tahu Takwa Desa Toyoresmi, Kecamatan 

Ngasem Kabupaten Kediri). Skripsi, Program Studi Ekonomi dan Bisnis Islam, Institut 

Agama Islam Negeri (IAIN) Kediri. Dosen Pembimbing Dr. Andriani, SE, MM. dan 

Ulin Ni’mah Rodliya U, M.Pd 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Meningkatan Penjualan.  

Strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk, baik itu barang atau 

jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik tertentu sehingga jumlah penjualan 

menjadi lebih tinggi. Strategi pemasaran yang dijalankan GTT yaitu dengan 

membangun jaringan pemasaran, serta menciptakan jaringan pasar yang luas dan 

kemampuan mengenalkan produk. Tujuan utama penelitian ini adalah untuk menelaah 

pelaksanaan strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan pada Pusat Oleh-Oleh 

Gudange Tahu Takwa Desa Toyoresmi Kecamatan Ngasem Kabupaten Kediri dengan 

rumusan masalah sebagai berikut: (1) Bagaimana strategi pemasaran Pusat Oleh-Oleh 

Gudange Takwa Desa Toyoresi Kecamatan Ngasem Kabupaten Kediri? (2) Bagaimana 

strategi pemasaran Pusat Oleh-Oleh Desa Toyoresmi Kecamatan Ngasem Kabupaten 

Kediri dalam meningkatkan penjualan?.  

Adapun metode yang digunakan penulis dalam penelitian ini adalah jenis 

penelitian lapangan. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Dalam 

memperoleh data, peneliti menggunakan metode observasi, wawancara secara 

terstruktur, dan dokumentasi yang kemudian dianalisis dengan langkah-langkah: reduksi 

data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. Sumber data dalam penelitian ini yaitu 

manajer GTT dan konsumen. untuk memeriksa keabsahan data yang sudah dianalisis 

peneliti menggunakan teknik perpanjangan keikutsertaan pengamatan dan triangulasi 

sumber.  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan 

Pusat Oleh-Oleh Gudange Tahu Takwa dengan menerapkan strategi meningkatkan mutu 

kualitas produk dan meningkatkan pelayanan. Sedangkan strategi GTT dalam 

meningkatkan penjualan adalah dengan menerapkan strategi pemasaran yang meliputi 

segmentation, targeting, dan positioning. Menerapkan strategi 4P (product, price, place, 

dan promotion). Segi produk, yang dijual memiliki kualitas yang bagus, dari segi harga, 

yang dijual terjangkau, sesuai dengan harga pasaran. Dari segi tempat, Lokasi yang 

strategis dan mudah dijangkau dan segi promosi, yang dilakukan adalah dengan 

memanfatkan promosi secara offline dan melalui media sosial. Selain itu, GTT juga 

menerapkan strategi pemasaran secara syariah atau islami. Hal ini bisa dilihat dari data 

penjualan yang mengalami peningkatan setiap tahunnya.  
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