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ABSTRAK 

ISMAIL MARZUKI, 19090021. “Strategi Pemasaran Yang Mempengaruhi 

Minat Konsumen Pada Toko Pasmadu Furniture Di Desa Lumban Pasir 

Kecamatan Panyabungan Kabupaten Mandailing Natal”. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa baik strategi pemasaran di toko 

pasmadu furniture’Lumban Pasir, untuk mengetahui seberapa baik minat beli 

konsumen di toko pasmadu furniture, Lumban Pasir, untuk mengetahui hubungan 

positif dan signifikan strategi pemasaran terhadap minat beli konsumen di toko 

pasmadu furniture, Lumban Pasir, penelitian adalah penelitia yang menggunakan 

pendekatan kuantitataif dan dalam mengumpulkan data primer digunakan metode 

angket dan dokumentasi.  Berdasarkan hasil penelitian dari ditunjukkan pada kolom 

coefficient terdapat nilai signifikan 0,001. Nilai signifikan lebih kecil dari nilai 

probabilitas 0,005 atau 0,001 < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Variabel X 

mempunyai t hitung sebesar 4456 dengan t tabel 1,677 jadi t hitung  > t tabel dapat 

disimpulkan bahwa variabel (X) stretegi pemasaran berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli konsumen (Y) secara persial. Berarti, terdapat pegaruh strategi 

pemasaran terhadap minat beli konsumen di toko pasmadu furniture’ Lumban Pasir. 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Minat BeliKonsumen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

ABSTRACT 

 

ISMAIL MARZUKI, 19090021. "Marketing Strategies Affecting Consumer 

Interest in Pasmadu Furniture Stores in Lumban Pasir Village, Panyabungan 

District, Mandailing Natal Regency".  

This study aims to find out how well the marketing strategy is at the Pasmadu 

furniture  store, Lumban Pasir, to find out how well consumers' buying interest is 

at the Pasmadu furniture store, Lumban Pasir, to find out the positive and significant 

relationship between marketing strategy and consumer buying interest at the 

Pasmadu furniture store, Lumban. Pasir, research is research that uses a quantitative 

approach and in collecting primary data used questionnaires and documentation 

methods.Based on the research results shown in the coefficient column there is a 

significant value of 0.001. The significant value is less than the probability value of 

0.005 or 0.001 <0.05, then H0 is rejected and Ha is accepted. Variable X has a t 

count of 4456 with t table of 1.677 so t count > t table it can be concluded that 

variable (X) marketing strategy has a significant effect on consumer buying interest 

(Y) partially. This means that there is an influence of marketing strategy on 

consumer buying interest at the Lumban Pasir pasmadu furniture store. 
Keyword : Marketing Strategy, Buying Interest 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 
 

KATA PENGANTAR 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

 Pada intinya tujuan dan syarat yang harus dipenuhi oleh tiap perusahaan 

agar bisa sukses dalam persaingan adalah tetap berusaha mencapai tujuan 

menciptakan bahkan mempertahankan pelanggan. Agar tujuan yang diinginkan 

oleh perusahaan tetap tercapai, maka tiap perusahaan haru benar benar mampu 

memproduksi dan mendistribusikan barang dan jasa yang diinginkan oleh 

konsumen dengan harga yang yang pantas dan relatif terjangkau oleh konsumen. 

Karena keberlangsungan hidup perusahaan dapat dilihat dengan bagaimana  cara 

perusahaan berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen, maka 

dengan demikian setiap perusahaan harus bisa memahami bagaimana perilaku dan 

keinginan yang dibutuhkan oleh konsumen dengan baik. 

 setiap hari manusia harus  memenuhi kebutuhan hidupnya yaitu kebutuhan 

primer, sekunder, dan tersier. Pada saat pemenuhan kebutuhan tersebut, maka 

manusia tidak jauh dan sangat erat dekat dunia perdagangan. Dalam dunia 

perdagangan, pihak pelaku usaha harus mengetahui bagaimana tata cara berdagang 

yang baik dan benar, serta dapat mengetahui bagaimana cara mendapatkan 

keuntungan yang besar dan dapat bersaing yang sehat. Dalam menjalankan setiap 

usaha, Allah SWT memberikan batasan-batasan kepada manusia agar setiap usaha 

yang dilakukan tetap mendapatkan keberkahan dan tidak merugikan bagi dirinya 

dan orang lain. Telah menjadi anjuran bagi setiap manusia harus hidup dengan cara 

bermasyarakat, tolong-menolong dan tetap saling membantu antar sesame. Bahkan 

didalam Al-Qur’an Allah SWT telah menjamin bahwa setiap hambanya telah 

ditanggung rezekinya. 

  Dalam dunia perdagangan banyak pelaku usaha yang melakukan 

kecurangan dengan melakukan segala cara walaupun melanggar aturan agama, 

maka dari itu pelaku-pelaku usaha dituntut untuk dapat bersaing dengan jalan yang 

benar dan tidak merugikan pihak lain. 

Seperti yang dijelaskan di Al-Qur’an dalam QS.An-Nisa [4]: 29 
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نَكُمْٰبِِلْبَاطِلِٰاِلََّٰٰآ  الَّذِيْنَٰا مَنُ وْاٰلََٰتََْكُلُوْٰٰايَ ُّهَآ  يٰ  ٰمنِنْكُمْٰاَنْٰتَكُوْنَٰتَِِارةًَٰعَنْٰت َٰٰٓ  امَْوَالَكُمْٰبَ ي ْ  ٍ ٰٓ  رََا
كَٰانَٰبِكُمْٰرَحِيْمًآٰ  انَْ فُسَكُمْٰٰآ  وَلََٰتَ قْتُ لُوْٰ َ اِنَّٰاللّن   

Artinya:Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang bathil (tidak benar), kecuali dalam 

perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka diantara kamu. 

Dan janganlah kamu membunuh dirimu.Sungguh, Allah Maha 

Penyayang kepadamu. 

  Ayat Al-Qur’an tersebut menjelaskan bahwa Allah SWT melarang hamba-

Nya melakukan yang bathil atau melakukan kecurangan demi mendapatkan 

keuntungan sendiri tanpa adanya memikirkan kerugian orang lain. Serta Allah SWT 

telah mengingatkan bahwa melakukan transaksi dalam perdagangan harus didasari 

oleh suka sama suka dan tidak ada paksaan dari salah satu pihak. 

  Dalam dunia perdagangan kuncinya ada nilai-nilai utama yang harus 

diperhatikan yaitu nilai kebenaran dan nilai keujujuran. Dalam melakuka usaha juga 

harus mmempunyai etika bisnis dalam pandangan islam dimana akhlak dalam 

menjalankan bisnis juga harus memperhatikan nilai-nilai islam., sehingga dalam 

melakukan usahanya tidak perlu adanya kekhawatiran sebab sudah mengetahui 

sesuatu yang bai dan benar. Dasar-dasar nilai etika bisnis dalam islam yaitu 

seperti(Bekun, Rafik Issa;, 2004). 

1. Kesatuan (tauhid), sumber utama etika bisnis islam adalah kepercayaan total 

dan murni terhadap kesatuan Tuhan, sehingga dalam melakukan segala 

aktivitas bisnis tidak akan mudah menyimpang dari segala ketentuan-Nya. 

2. Keseimbangan, Islam menuntut agar menyeimbangkanan antara kepentingan 

diri sendiri dan kepentingan orang lain, dan antara hak pembeli dan hak 

penjual. 

3. Kehendak bebas, didalam pandangan islam manusia diberikan kehendak 

memilihdiantara pilihan-pilihan yang beragam (Naqvi, Haidar;, 2003). 

4. Tanggung jawab, manusia harus berani mempertanggung jawabkan segala 

pilihannya tidak hanya dihadapan manusia namun yang paling penting adalah 

dihadapan Allah SWT.  
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  Beragamnya kebutuhan dan keinginan konsumen merupakan tema umum 

bagi setiap perusahaan untuk merancang strategi pemasaran yang sesuai untuk 

memenuhi harapan setiap konsumen. Saat ini, seiring berkembangnya teknologi, 

konsumen  semakin  memilih produk yang akan dikonsumsinya. Perkembangan  

teknologi dan ilmu pengetahuan pemasaran yang semakin maju membuat jenis, 

kualitas dan harga barang yang dijual semakin beragam. Terkadang konsumen sulit 

membedakan produk dengan kualitas rata-rata dan produk dengan kualitas tinggi 

hanya dari tampilannya saja. Kebutuhan dan keinginan konsumen yang berbeda-

beda dalam memenuhi kebutuhannya, membuat  perusahaan harus mampu 

merancang  strategi pemasaran yang tepat agar mampu bertahan dari pesaing. Oleh 

karena itu, strategi pemasaran harus selalu ada pada setiap perusahaan. 

  Seiring dengan cepatnya perkembangan teknologi, konsumen semakin bijak 

dalam menentukan produk yang akan dibeli. Saat proses pengambilan keputusan 

pembelian ini melibatkan beberapa keputusan yang sering diperhatikan oleh 

konsumen. Dan apabila  pelaku usaha tidak menyusun strategi pemasaran dengan 

tepat maka dikhawatirkan keberlangsungan usahanya akan terancam. Selain 

memiliki etika bisnis yang baik, maka perusahaan juga harus memiliki strategi 

dalam usahanya. 

  Minat beli merupakan  aspek psikologis yang mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap perilaku dan juga merupakan sumber motivasi yang akan 

mengarahkan mereka terhadap apa yang akan mereka lakukan.Minat adalah 

persepsi terhadap suatu objek, orang, masalah, atau situasi dalam kaitannya dengan 

hal tersebut. Pengaruh strategi pemasaran yang termasuk dalam strategi harus 

selaras dengan visi dan misi  perusahaan. Konsep strategi pemasaran tersebut 

adalah pertama, produk yang merupakan barang atau jasa yang dapat ditawarkan 

kepada pasar untuk memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan konsumen 

sangatberpengaruh terhadap minat konsumen.Kedua, tempat adalah suatu strategi 

yang menentukan dimana dan bagaimana menjual suatu produk tertentu. Hal 

terpenting dalam strategi ini adalah menetapkan lokasi atau outlet dimana 

konsumen dapat melihat dan membeli barang yang ditawarkan.Ketiga,promosi 

sebagai salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran. 
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Periklanan berupa surat kabar, banner, brosur, poster, web-site dan diskon yang 

ditawarkan,dapat menjadi daya tarik konsumen untuk berminat membeli. Keempat, 

harga yaitu jumlah dari seluruh nilai yang dipertukarkan konsumen atas manfaat-

manfaat karena menggunakan produk atau jasa tersebut(Firdaus, Afdillah;, 2017). 

  Konsep strategi pemasaran bertujuan untuk memastikan bahwa bisnis yang 

dikelola berkembang sesuai  rencana yang dimaksudkan bahkan  mencapai tujuan 

yang diinginkan. Strategi pemasaran juga digunakan sebagai bentuk perlindungan 

dan kekuatan bisnis dalam jangka panjang. Tujuan terpenting dari strategi 

pemasaran adalah memaksimalkan keuntungan  dari  penjualan produk dan tetap 

bertahan dari para pesaing. 

  Toko Pasmadu Furniture yang beralamat  di desa Lumban Pasir ini memiliki 

waktu kerja  setiap hari Senin-Sabtu dari pukul 08.00-17.00 WIB. Toko Pasmadu 

Furniture saat awal membuka usaha  memiliki 3 karyawan, dan dengan berjalannya 

waktu ± 6 tahun Toko Pasmadu Furniture memiki 6 karyawan. Pada awal 

didirikannya Toko Pasmadu Furniture ini, Bapak Hamdi memiliki cita-cita untuk 

membuka usaha furniture, Yang sebelumnya Bapak Hamdi adalah seorang 

Karyawan di salah satu Furniture dan pernah juga membuka usaha furniture pribadi 

namun kurang berjalan dengan baik karena kekurangan modal usaha. Namun 

dengan seiring berjalannya waktu serta perkembangan Skill yang dimiliki Bapak 

Hamdi dia membuka usahanya dengan mendaptkan investor yang meyakini usaha 

yang akan dibuka oleh Bapak Hamdi ini berjalan dengan baik. Penjualan pada toko 

ini akhirnya menjadi toko yang cukup besar dan mendapatkan keuntungan yang  

meningkat dari awal pendiriannya, konsumen Toko Pasmadu Furniture tidak hanya 

dari masyarakat kecamatan Panyabungan dan Kabupaten Mandailig Natal  saja 

namun konsumennya juga berasal dari daerah Tapanuli Selatan, Tapanuli Utara, 

Tapanuli tengah, Kota medan, Kota Siantar bahkan Sampai Ke Provinsi Aceh, 

bahkan bukan hanya konsumen rumahan biasa yang membeli produk dari toko ini, 

toko lain yang membuka usaha mebel seperti ini juga memasok barang yang mereka 

jual dari toko Pasmadu Furniture ini. Ada beberapa pesaing toko mebel yang ada di 

Panyabungan yaitu Hasibuan Perabot, Toko Tiga Saudara, Aneka Perabot, Bufet 

bahagia dan Toko Pasmadu Furniture  yang menjadi fokus penelitian. Namun sejak 



5 
 

 
 

tahun 2020 sampai saat ini konsumen untuk semua toko furniture ini rata-rata 

berkurang karena berkurangnya minat pembeli atau konsumen pada barang 

furniture yang disebabkan dari berbagai alasan. 

  Ada  beberapa jenis furniture yang dijual pada Toko Pasmadu Furniture ini 

dan Toko Pasmadu Furniture ini kebanyakan menjual Perabot asli Jepara, dari 

furniture ruang tamu seperti: kursi, meja. Ada juga furniture untuk ruang keluarga 

seperti: lemari hias, kasur dan furniture lainnya seperti lemari baju, rak buku, meja 

belajar, meja rias, kursi teras,Meja Makan dan bahkan menjual furniture kantoran 

juga dan masih banyak furniture lainnya dengan berbagai jenis model. Semua 

barang-barang yang ada di Toko Pasmadu Furniture ini memiliki kualitas sesuai 

merk serta harga yang sesuai dengan kualitas yang didapat. Furniture-furniture 

rumahan yang dijual di Toko Pasmadu Furniture  ini sangat lengkap dari segi jenis, 

bentuk, bahkan dari harga yang beragam pun lengkap di toko Pasmadu Furniture 

ini. 

  Konsumen yang memilih berbelanja di Toko Pasmadu Furniture ini 

disebabkan oleh berbagai alasan, antara lain karena Toko Pasmadu Furniture 

memiliki tempat yang cukup strategis yaitu berada tepat di pinggir jalan Lintas 

Medan – Padang, kelengkapan produk yang ada di toko tersebut, banyaknya jenis 

dan pilihan produk, kualitas serta harganya yang dapat menyesuaikan dan dapat 

bersaing dengan harga pesaing lainnya dan cocok dikantong para konsumen. Bukan 

hanya itu, keramahan karyawan serta pemilik toko juga sangat berpengaruh untuk 

minat konsumen.Strategi yang dimiliki oleh Toko Pasmadu Furniture ini lah yang 

dapat menarik dan mempengaruhi minat para konsumen untuk membeli barang-

barang yang mereka inginkan. 

  Berdasarkan latar belakang yang telah peneliti uraikan  diatas, jelas bahwa 

strategi pemasaran yang digunakan oleh Toko Pasmadu Furniture menjadi hal 

penting bahkan menjadi hal utama dalam menarik minat para konsumen, karena 

strategi pemasaran merupakan hal terpenting bagi usaha yang dijalankan supaya 

berjalan dengan baik dan dapat mengatasi penurunan penjualan pada usaha tersebut. 

Hal ini yang menjadikan peneliti tertarik untuk mengetahui lebih jauh lagi tentang 

strategi pemasaran dalam upaya menarik minat beli konsumen.Maka dari itu 
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penulis ingin mengetahui lebih mendalam permasalahan ini dalam sebuah 

penelitian dengan judul “ Strategi Pemasaran Yang Mempengaruhi Minat 

Konsumen Pada Toko Pasmadu Furniture Di Desa Lumban pasir  Kecamatan 

Panyabungan Kabupaten Mandailing Natal”. 

 

B. Identifikasi Masalah 

 Identifikasi masalah merupakan tahap  awal penelitian yang harus dilakukan 

oleh peneliti. Peneliti perlu memaparkan identifikasi masalahnya sehingga masalah 

penelitiannya menjadi jelas dalam latar belakang masalahnya. Identifikasi masalah 

pada peneitian ini adalah : 

1. Mengetahui strategi pemasaran yang digunakan Toko Pasmadu Furniture  

2. Mengetahui bagaimana pengaruh strategi pemasaran yang digunakan Toko 

Pasmadu Furriture untuk menarik minat konsumen 

3. Mengetahui strategi pemasaran yang paling berpengaruh dalam menarik minat 

konsumen 

4. Mengetahui pengaruh pendapatan masyarakat terhadap pembelian produk di 

Toko Pasmadu Furniture  

 

C. Batasan Masalah 

 Batasan masalah digunakan agar penelitian dilaksanakan tidak menyimpang 

ke arah lain yang keluar dari pembahasan penelitian demi mendapatkan hasil yang 

maksimal. Batasan masalah ini membantu peneliti untuk tetap fokus pada 

permasalahan yang diteliti. Karena keterbatasan waktu dan Batasan yang digunakan 

peneliti adalah strategi pemasaran yang digunakan pada Toko Pasmadu furniture. 

 

 

D. Rumusan  Masalah 

 Rumusan masalah adalah konsep atau penyajian masalah yang akan diteliti 

dalam suatu penelitian. Rumusan masalah merupakan bagian sangat penting dari 

suatu penelitian karena membantu menentukan arah, tujuan dan sasaran dari 
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penelitian tersebut.Berdasarkan pada uraian yang telah dijelaskan, maka peneliti 

merurumuskan masalah pada sebagai berikut: 

1. Bagaimana Strategi Pemasaran Yang digunakan Toko Pasmadu Furniture di 

Desa Lumban Pasir Kecamatan Panyabungan Kabupaten Mandailing Natal? 

2. Seberapa baik strategi pemasaran yang digunakan di Toko Pasmadu Furniture 

untuk menarik minat konsumen ? 

 

E. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian adalah tujuan 'mengapa' penelitian itu dilakukan. Tujuan 

ini merupakan persepsi yang mampu menguraikan atau memperkirakan situasi atau 

pemecahan masalah pada keadaan dan dapat membuktikan yang akan 

dilakukan.Adapun dilakukannya penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui seberapa bagus strategi pemasaran di Toko Pasmadu 

Furniture. 

2. Untuk mengetahui pengaruh strategi pemasaran untuk menarik minat beli 

konsumen yang digunakan di Toko Pasmadu Furniture. 

 

F. Manfaat  Penelitian 

Manfaat penelitian adalah untuk menyelidiki keadaan dari, alasan untuk, 

dan konsekuensi terhadap suatu keadaan khusus.Penelitian tersebut dilakukan 

untuk meningkatkan pemahaman kita. Penelitian memberikan informasi dan 

pengetahuan yang dibutuhkan untuk memecahkan masalah dan membuat 

keputusan.Manfaat yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah: 

1. Secara teoritis, untuk menambah ilmu pengetahuan yang berkaitan tentang 

strategi pemasaran yang digunakan dalam upaya menarik minat konsumen oleh 

Toko Pasmadu Furniture ataupun bagi para pembacanya. 

2. Secara praktis, sebagai bahan kajian dan pemkiran lebih lanjut bagi semua 

pihak yang memerlukan untuk mengetahui dan memahami tentang strategi 

pemasaran yang dilakukan Toko Pasmadu Furniture dalam upaya menarik 

minat Konsumen. Dan untuk pihak pemilik Toko Pasmadu Furniture untuk 

mengetahui tanggapan masyarakat tentang toko furniturenya. Selain itu, untuk 
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memberikan sumbangan pemikiran yang bermanfaat bagi perusahaan untuk 

mengevaluasi kinerjanya guna memperbanyak pelanggan sehingga dapat 

dijadikan sebagai masukan untuk memenuhi kebutuhan konsumen. 

 

G. Defenisi Operasional Variabel 

Penelitian ini dengan judul ‘Strategi Pemasaran Yang Mempengaruhi Minat 

Pembeli Pada Toko Pasmadu furniture Di Desa Lumban Pasir Kecamatan 

Panyabungan Kabupaten Mandailing Natal’.untuk memperoleh suatu kepastian 

tentang defenisi operasional dalam penelitian ini, maka peneliti merasa perlu untuk 

memaparkan pengertian dari beberapa istilah yang dianggap penting, yaitu : 

1. Strategi pemasaran (X) 

 Dari segi pengertian strategi pemasaran dipahami sebagai seperangkat 

tujuan, kebijakan, dan aturan yang memandu upaya pemasaran suatu 

perusahaan dari waktu ke waktu, di semua tingkat dan standar, dan di semua 

tingkat lokasi, terutama respons perusahaan terhadap lingkungan  yang selalu 

berubah dan kondisi persaingan. Kotler menyebut dalam konsep bauran 

pemasaran ( Marketing Mix ) terdiri dari empat P (4P), yaitu : 

a. Product (Produk) 

b. Price (Harga) 

c. Promotion ( Promosi) 

d. Place (Tempat) 

2. Minat Beli Konsumen (Y) 

 Yang dimaksud  dengan minat beli konsumen yaitu sikap konsumen 

dimana konsumen yang memiliki keinginan untuk membeli atau memilih suatu 

produk, berdasarkan pengalaman saat membeli, memanfaatkan 

danmenggunakan atau menginginkan sehingga konsumen menentukan 

suatuproduk.


