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Abstrak 
Toko Stand Ratih melayani penjualannya dilakukan langsung di toko dan secara online. Hal ini dilakukan 
agar dapat meningkatkan jumlah penjualan produk pakaian. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 
1) penerapan strategi pemasaran terhadap peningkatan jumlah penjualan produk pakaian 2) faktor-faktor 
pendukung dan penghambat terhadap peningkatan jumlah penjualan produk pakaian di Toko Stand 
Ratih New Makassar Mall Kota Makassar. Jenis penelitian yang digunakan yaitu penelitian dekriptif 
dengan pendekatan metode kualitatif. Penelitian ini dilaksanakan di Toko Stand Ratih New Makassar 
Mall Kota Makassar yang terletak di Kota Makassar. Waktu penelitian dilakukan pada bulan Januari-
Maret 2021. Sumber data yaitu Data Primer dan Data Sekunder. Fokus dalam penelitian adalah 
pemasaran yakni 4P. Teknik pengumpulan data yaitu observasi, wawancara dan dokumentasi. 
Hasil penelitian mengatakan bahwa 1) adapun strategi pemasaran yang diterapkan oleh Toko Stand Ratih 
terhadap peningkatan jumlah penjualan produk pakaian antara lain, pemasaran melalui media sosial, 
menerapkan kualitas pelayanan yang baik dan ramah, mengadakan potongan harga pada barang dan pada 
waktu tertentu serta menerapkan kualitas produk yang baik dan bagus 2) faktor-faktor yang 
mempengaruhi peningkatan jumlah penjualan produk pakaian antara lain, harga produk yang 
terjangkau, kualitas produk, kualitas pelayanan, akses yang mudah dan promo. Sedangkan faktor 
penghambat yakni pesaing dan promosi di media sosial. 
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PENDAHULUAN  
Orientasi pada konsumen merupakan titik berat dari pemasaran daripada pesaing guna 

dapat meningkatkan keuntungan penjualan yakni laba. proses perencanaan, ditentukannya 
harga, pempromosian serta distributor barang dan jasa merupakan sistem kegiatan guna 
ditujukan agar bisa meningkatkan kepuasan kebutuhan konsumen yang ada serta konsumen 
potensial. 

Sedangkan, pengadaan pertukaran suatu produk dari produsen ke konsumen 
merupakan kegiatan dari pemasaran yakni penjualan. Tercapainya tujuan penjualan tersebut 
terjadi apabila penjualan dilakukan bersesuaian dengan tujuan yang suda direncanakan. 
Maka dari itu, untuk menarik konsumen guna meningkatkan jumlah penjualan maka perlu 
adanya penerapan strategi yang tepat sesuai dengan kondisi pasar serta cara untuk 
memajukan penjualan melalui marketing mix. 

Marketing mix adalah cara yang dilakukan oleh pelaku usaha agar dapat menarik 
konsumennya yang dimana membutuhkan sebuah perencanaan serta pengawasan dan 
kegiatan-kegiatan yang konkret. Kebutuhan tersebut dapat dilakukan pelaku usaha melalui 

mailto:muliati@uim-makassar.ac.id


Analisis Strategi Pemasaran terhadap Peningkatan Jumlah Penjualan Produk Pakaian ……. 
DOI: 10.37531/yume.vxix.565 
 

  YUME : Journal of Management, 4(3), 2021 | 219 

kegiatan-kegiatan yang terdiri dari 4 hal, yaitu kegiatan mengenal produk, penentuan harga, 
distribusi barang dan promosi. Dalam persaingan global saat ini dapat membuat peluang 
bisnis bagi usaha- usaha kecil, menengah maupun atas. Oleh karena itu perkembangan ini 
dilihat sebagai peluang menguntungkan yang dimana juga tidak ingin dilewatkan oleh 
pengusaha kecil di Toko Stand Ratih New di Makassar Mall Kota Makassar untuk meraup 
keuntungan melalui penjualan berbagai model pakaian dengan harga rakyat namun dengan 
model dan kualitas yang bagus. Hal ini dapat berdampak baik terhadap peningkatkan jumlah 
penjualan produk pakaian karena konsumen dapat membeli pakaian dengan harga murah 
namun kualitas yang diberikan baik. Peluang ini dapat berjalan sesuai dengan rencana apabila 
dijalankan berdasarkan strategi pemasaran. 

Toko Stand Ratih New Makassar Mall Kota Makassar merupakan usaha yang bergerak 
di bidang perdagangan didirikan oleh ibu Ratih Wahyuni pada tahun 2015. Toko Stand Ratih 
menjual berbagai produk pakaian dengan merek yang berbeda-beda serta berbagai jenis yang 
model pakaian yang beraneka ragam. 

 
METODOLOGI 

Jenis penelitian yang digunakan pada penelitian ini menggunakan pendekatan 
deskriptif kualitatif. Adapun Moleong (2013:6) mendefinisikan bahwa “Penelitian 
kualitatif adalah penelitian yang bermaksud untuk memahami fenomena tentang apa 
yang dialami oleh subjek penelitian, misalnya perilaku, persepsi, motivasi, tindakan 
dan lain-lain secara holistik dan dengan cara deskriptif dengan bentuk kata-kata dan 
bahasa pada suatu konteks khusus yang alamiah dan dengan memanfaatkan berbagai 
metode alamiah.” Maka dari itu, penelitian ini akan berfokus pada pekerjaan 
memberikan gambaran umum (gambar) secara sistematis. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Penerapan Strategi Pemasaran terhadap Peningkatan Jumlah Penjualan Produk Pakaian 
Dalam menjalankan suatu usaha bisnis, peningkatan jumlah penjualan adalah tujuan utama 
yang ingin dicapai oleh setiap pelaku usaha bisnis. Semakin tinggi tingkat jumlah penjualan 
maka akan membuat usaha semakin baik dan berjalan sesuai target yang telah ditetapkan dan 
tercapainya tujuan. Selain itu, apabila peningkatan jumlah penjualan terjadi maka akan 
membuat pelaku usaha serta tenaga kerja semakin sejahtera. 
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tahun 2020. Pembelian produk pakaian muslimah yang paling banyak dibeli oleh responden 
adalah pada bulan Mei. Tidak hanya pada bulan Mei saja, namun pada bulan Juni, November 
dan Desember juga mengalami peningkatan yang signifikan. Namun, bisa dilihat pada tabel 
diatas bahwa penurunan tabel penjualan pada tahun 2020 juga mengalami penurunan. 
 
Dalam melakukan kegiatan usaha ada beberapa faktor yang mempengaruhi suatu usaha 
dalam mencapai tujuan serta target penjualannya. Faktor-faktor tersebut dapat memberikan 
kemudahan untuk membuat usaha tersebut semakin berkembang. Sementara ada pula faktor 
penghambat dimana faktor ini perlu diperhatikan karena memberikan solusi pelaku usaha 
dalam mengembangkan usahanya. 
 
Ada beberapa faktor yanng berpengaruh pada peningkatan jumlah penjualan yakni sebagai 
berikut: 
1. Harga produk yang terjangkau 
Harga produk pakaian yang dijual oleh Toko Stand Ratih menjadi alasan utama pelanggan 
membeli. Harga jual di Toko ini tergolong terjangkau dan inilah kekuatan utama yang dimiliki 
oleh Toko Stand Ratih. Pemilik usaha menetapkan harga terjangkau namun tidak merugikan 
pemilik usaha, karena harga ini merupakan faktor utama terjalinnya hubungan dengan 
pelanggan baru serta untuk tetap menjaga hubungan dengan pelanggan baik itu pelanggan 
baru maupun pelanggan tetap. 
2. Kualitas Produk 
kualitas produk ini juga merupakan faktor yang dianggap penting oleh pelanggan. Kualitas 
produk yang dijual oleh Toko Stand Ratih ini sangat baik dan terjamin karena pemilik usaha 
berkontribusi untuk turun langsung ikut serta dalam proses produksi barang, dimana pemilik 
usaha memiliki distributor sendiri dalam memproduksi produk pakaian yang dijualkan. 
Mulai dari pemilihan jenis kain, pemilihin motif sampai penjahitan pemilik usaha turun 
tangan dalam mengangani hal itu. Produk pakaian yang dijual di Toko Stand Ratih ini juga 
memiliki ciri khas yakni beda daripada yang lain. 
3. Kualitas Pelayanan 
Kualitas pelayanan yang diterapkan oleh pemilik usaha sederhana saja, dimana pemilik usaha 
menerapkan konsep baik dan ramah dalam memberikan pelayanan kepada pelanggannya. 
Ketika pelanggan baik itu pelanggan baru maupun pelanggan tetap pemilik usaha selalu 
menerapkan kualitas pelayanan seperti itu. Hal ini membuat konsumen itu sendiri merasa 
dihargai serta merasa senang untuk membeli di Toko Stand Ratih bahkan kembali untuk 
menjadi pelanggan tetap. 
4. Akses yang Mudah 
Lokasi Toko Stand Ratih yang tidak sulit untuk dijangkau baik dengan kendaraan pribadi 
maupun kendaraan umum karena terletak di New Makassar Mall Kota Makassar yang lebih 
mudah dikenal Pasar Sentral baru. Pusat belanja segala kebutuhan serta mudah dijangkaunya 
toko tersebut oleh pelanggan. 
5. Promo 
Promo-promo yang digunakan oleh Toko Stand Ratih yakni promo potongan harga pada 
waktu tertentu dan pada barang produk tertentu. Hal ini yang membuat konsumen merasa 
senang berbelanja disana. 
Sedangkan faktor-faktor penghambat dalam usaha ini antara lain sebagai berikut : 
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1. Pesaing 
Pesaing sudah menjadi hal yang biasa dalam usaha. Persaingan itu sendiri sudah menjadi 
ancaman yang serius bagi usaha yang dilaksanakan apalagi jika jenis peroduk yang 
dipasarkan atau dijualkan sama. Hal ini, disikapi oleh pemilik usaha dengan baik dan benar. 
Cara dalam menerapkan strategi pemasaran merupakan hal penting dalam menghadapi 
permasalahan tersebut. Yakni dengan membuat strategi pemasaran lebih baik dan dapat 
bertahan dalam menghadapi persaingan dan dalam melaksanakan usaha. 
2. Promosi 
Promosi menjadi satu faktor penghambat karena Toko Stand Ratih ini hanya menggunakan 
dua media saja dalam memasarkan produk pakaian yang dijualnya. Hal ini menjadikan Toko 
Stand Ratih hanya banyak dikenal melalui promosi langsung secara offline dan promosi dari 
mulut ke mulut. 
 

SIMPULAN 
Adapun strategi pemasaran yang diterapkan oleh Toko Stand Ratih terhadap peningkatan 
jumlah penjualan produk pakaian antara lain pemasaran melalui media sosial, menerapkan 
kualitas pelayanan yang baik dan ramah, meengadakan potongan harga pada barang dan 
waktu tertentu serta menerapkan kualitas produk yang baik dan bagus. Faktor-faktor yang 
berpengaruh pada peningkatan jumlah penjualan produk pakaian di Toko Stand Ratih antara 
lain, harga produk yang terjangkau, kualitas produk, kualitas pelayanan, akses yang mudah 
dan promo. Sedangkan faktor penghambat yakni pesaing dan promosi media sosial. 
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