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MOTTO 

 

“JANGAN PATAH SEMANGAT WALAU APAPUN YANG TERADI JIKA 

MENYERAH MAKA HABISLAH SUDAH.” 

 

“MEMPERLUAS JARINGAN, WAWASAN, BELAJAR, BERTANYA, 

INOVATIF, MENCOBA HAL BARU, TIDAK MUDAH MENYERAH, 

KERJA KERAS, AMBISIUS, PERBAIKI KESALAHAN, BERHASIL.” 

 

- MOHAMAD ALI ASYAD ABDILLAH 
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ABSTRAK 

 

MOHAMAD ALI ASYAD ABDILLAH, NIM 931347915. Dosen Pembimbing 

Achmad Munif, SE., MM dan Moch. Zainudin, M.E.I. “Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Bibit Tanaman 

Hutan Dan Buah-buahan (Studi Kasus di CV. Agro Bibit Kabupaten 

Nganjuk)”. Program Studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam, Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Kediri. 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Volume Penjualan 

 

Dalam penelitian ini dilatarbelakangi oleh setiap perusahaan memiliki 

strategi pemasaran yang berbeda dan setiap strategi yang digunakan mempunyai 

volume penjualan yang berbeda pula. Untuk itu perlu adanya strategi pemasaran 

yang tepat agar produsen bibit bisa meningkatkan volume penjualan dan otomatis 

jika volume penjualan meningkat maka penghasilan produsen juga akan meningkat. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan 

Volume Penjualan Bibit Tanaman Hutan dan Buah-buahan pada CV. Agro Bibit 

Kabupaten Nganjuk. Fokus penelitian ini adalah: 1. Bagaimana strategi pemasaran 

bibit tanaman hutan dan buah-buahan yang efektif dalam meningkatkan volume 

penjualan di CV. Agro Bibit. 2. Bagaimana kendala pemasaran bibit dalam 

meningkatkan volume penjualan di CV. Agro Bibit Kabupaten Nganjuk. 3. 

Bagaimana solusi mengatasi kendala pemasaran bibit dalam meningkatkan volume 

penjualan di CV. Agro Bibit Kabupaten Nganjuk. 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif dengan pendekatan 

studi kasus. Sumber data yang diperoleh yaitu semua unsur yang berhubungan 

dengan strategi produksi dan distribusi dalam meningkatkan volume penjualan bibit 

tanaman hutan dan  buah-buahan,  serta segala surat-surat dan dokumen yang 

didapat dari produsen bibit tersebut. Teknik Pengumpulan Data yang digunakan 

adalah wawancara, observasi, dan dokumentasi. 

Hasil penelitian ini adalah sebagai berikut : 1. Strategi pemasaran bibit 

tanaman hutan dan buah-buahan yang efektif dalam meningkatkan volume 

penjualan di CV. Agro Bibit dilakukan dengan cara menggunakan pemasaran 

tradisional yaitu menunggu pembeli datang ke lokasi pembibitan mampu 

meningkatkan volume penjualan sebanyak 31%. Pemasaran secara online melalui 

toko online, facebook, website, shopee, tokopedia mampu meningkatkan volume 

penjualan sebanyak 42%. Sedangkan pemasaran secara sistem kontrak dengan 

reseller yang ada di luar pulau Jawa, kontrak dengan program pemerintah dalam 

pengadaan tanaman hutan mengalami penurunan volume penjualan sebanyak -9%. 

Jadi dari ketiga sistem pemasaran tersebut, sistem pemasaran tradisional dan sistem 

pemasaran online efektif dalam meningkatkan volume penjualan. Sedangkan untuk 

sistem pemasaran kontrak kurang efektif dalam meningkatkan volume penjualan 

pada CV. Agro Bibit Kabupaten Nganjuk. 2. Kendala pemasaran bibit dalam 

meningkatkan volume penjualan CV. Agro Bibit Nganjuk adalah: banyak 

kompetitor yang memasanag harga dengan tidak normal dan melakukan pengiriman 



 

 

 
 

tanaman dengan varian tidak valid atau berbeda dengan produk aslinya. Ongkos 

kirim naik sehingga minat pembeli online menurun, harga bahan dasar untuk 

pengemasan produk naik, bibit kering dan mati karena lamanya proses pengiriman. 

3. Solusi mengatasi kendala pemasaran bibit dalam meningkatkan volume 

penjualan CV. Agro Bibit Nganjuk adalah: untuk pembeli yang merasa tidak yakin, 

pertama lakukan edukasi yang baik dan benar. Pembeli bias langsung ke tempat 

CV. Agro bibit.  bibit tanaman dikirim sendiri dengan angkutan yang dimiliki, 

memilih jasa kirim yang paling cepat. 

-  
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