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ABSTRAKSI 

 

STRATEGI PEMASARAN GUNA MENINGKATKAN VOLUME 

PENJUALAN DAN KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA UD. PRIMA 

TULUNGAGUNG  

 

ERLYHA NOVIYANTI - 11211007 

 

Kata kunci : Strategi pemasaran, Volume penjualan, Keputusan pembelian 

 

UD. Prima merupakan perusahaan yang bergerak dibidang produksi krupuk 

rambak, yang didirikan pada tahun 2001. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui rumusan strategi pemasaran yang tepat guna meningkatkan volume 

penjualan dan keputusan pembelian pada pada UD. Prima Tulungagung. Data 

dikumpulkan dengan metode observasi, dokumentasi serta wawancara dan 

dianalisis dengan menggunakan analisis SWOT. Analisis SWOT membantu 

perusahaan dalam mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang serta ancaman 

yang berpengaruh pada strategi perusahaan. 

 Dari hasil analisis SWOT didapatkan hasil skor total EFAS sebesar 2.55 

dan skor total IFAS 2.75. Dengan demikian dapat diambil kesimpulam bahwa 

UD. Prima berada pada sel 1, yaitu mendukung strategi yang agresif. Strategi 

yang dapat ditempuh ialah strategi pertumbuhan dengan cara meningkatkan laba 

dari dari hasil penjualan, pangsa pasar yang dikuasai dengan melakukan penetrasi 

pasar serta jumlah pelanggan dengan memanfaatkan potensi yang dimiliki.  

 

 

 

ABSTRACT 

 

UD. Prima is a company engaged in the production of crackers rambak, 

which was founded in 2001. This study aims to determine the exact formulation 

of marketing strategies in order to increase the volume of sales and purchasing 

decision on UD. Prima. Data collected by observation, documentation, and 

interviews and analyzed using SWOT analysis. SWOT analysis helps companies 

to identify strengths, weakness, opportunities and threats that affect the 

company’s strategy. 

 

SWOT analysis of the results showed a total score amounting EFAS 2.55 

and IFAS total score 2.75. Thus it can be concluded that UD. Prima is in cell 1, 

which supports an aggressive strategy. Strategy that can be reached is that the 

strategy of growth by increasing the profit from sale, the market share held by 

penetrating the market as well as the number of customers by utilizing its 

potential. 
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