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ABSTRAK 
 

Pemasaran Produk K-Link merupakan sebuah usaha yang bergerak di bidang marketing yang 

mempromosikan di bidang kecantikan dan kesehatan tidak luput dari usaha dalam mempertahankan 

usahanya di tengah persaingan yang sangat ketat seperti saat ini dengan munculnya berbagai lain 

yang ada ada saat ini. Dalam memasarkan produknya K-Link menerapkan komponen bauran 

pemasaran 9P (Marketing Mix) produk (product), harga (price), tempat (place), dan promosi 

(promotion), People(orang), (Process), (Phisical Evidence) Bukti fisisik, (Pengemasan), (Strategi 

tempat). Permasalahan yang diangkat dalam penelitian ini adalah bagaimana strategi pemasaran 

produk K-Link di mobile stockist Siti Alifah Toari. Dan apa faktor pendukung dan faktor 

penghambat dari strategi produk K-Link di mobile stockist. Penelitian ini merupakan penelitian 

lapangan (field research) dengan jenis penelitian deskriptif kualitatif. Teknik pengumpulan data pada 

penelitian ini menggunakan observasi, wawancara, dokumentasi, dan triangulasi. Sedangkan analisis 

data pada penelitian dilakukan dengan cara pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, dan 

penarikan kesimpulan. Hasil penelitian ini menunjukan strategi yang digunakan pemilik bisnis 

produk  K-Link dengan menggunkan strategi pemasaran bauran pemasaran marketing yang terdiri 

dari strategi produk, strategi tempat, dan strategi promosi di sosial media. Adapun faktor penghambat 

yaitu kurangnya tingkat kesadaran masyarakat terhadap kesehatannya sendiri. Dan faktor 

pendukungnya yaitu produk ini dapat di akses di outlet K-Link manapun diseluruh cabang nusantara. 
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PENDAHULUAN 

 

Strategi pemasaran yang baik memerlukan suatu pengetahuan t entang apa yang sedang 

diminta oleh konsumen sehingga dapat dilakukan penyesuaian pihak perusahaan terhadap keinginan 

tersebut. Salah satu indikator berhasil tidaknya suatu aktifitas pemasaran dari suatu produk dapat 

dilihat dari besar kecilnya omzet penjualan yang dicapai perusahaan yang bersangkutan dalam satu 

periode berikutnya. 

Umumnya bila omzet penjualan yang diperoleh rendah maka keuntungannya akan rendah pula. 

Hal ini mempunyai korelasi berbanding lurus antara omzet penjualan dengan pendapatan sebuah 

perusahaan. Sebagaimana hasil penelitian sebuah jurnal perilaku dan strategi bisnis, menunjukkan 

bahwa omzet penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap laba. Dalam jurnalnya dijelaskan 

bahwa, semakin tinggi omzet penjualan maka keuntungan bersih atau laba yang dicapai setiap 

triwulannya semakin tinggi.1 

Menentukan strategi pemasaran yang tepat dimulai dari evaluasi diri yang meliputi evaluasi 

terhadap faktor eksternal dan internal industry. Evaluasi diri penting bagi perusahaan karena dapat 

melihat secara objektif kondisi internal dan eksternal lingkungan agar, penentuan strategi pemasaran 

sesuai dengan perubahan yang ada. Hal yang dapat membawa keberhasilan dalam persaingan adalah 

memiliki produk yang sesuaidengan keinginan konsumen dan mendapat dukungan optimal dari seluruh 

sumber daya yang dimiliki.2 

Suatu pekerjaan pasti didasari oleh netizen tujuan yang ingin dicapai. Ketika perusahaan 

melakukan kegiatan pemasarannya niat yang ada adalah mendapatkan keuntungan sebanyak mungkin, 

 

1 Suprihatmi Sri Wardiningsih & Retno Susanti, “Pengaruh Modal Kerja,Aset, Dan Omset PenjualanTerhadap 

Laba UKM CateringDi Wilayah Surakarta”, Jurnal Perilaku dan Strategi Bisnis, No. 1, 2017. hlm. 91 

2 Fakhriyan Sefti Adhagassani, Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 7P (Product, Price, Place, Promotion, 

People, Process, Physical Evidence) di Cherryka Bakery”, Skripsi, Universitas Negeri Yogyakarta,2016, hlm, 2 
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namun dalam prinsip syariah, kegiatan pemasaran ini harus dilandasi oleh semangat beribadah kepada 

Allah Swt sang Maha Pencipta dan berusaha sebisa mungkin dengan tujuan untuk kesejahteraan 

bersama bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan pribadi.3 

METODE PENELITIAN 
  

Penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif, di mana penelitian kualitatif.4 Pendekatan 

penelitian yang digunakan adalah peneltian kualitatif. Pendekatan kualitatif adalah penelitian yang 

dimaksud untuk memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subjek penelitian misalnya 

perilaku,  persepsi, motivasi, tindakan, dan lain- lain. Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian 

lapangan (field research). Penelitian lapangan (field research) dapat juga dianggap sebagai pendekatan 

luas dalam penelitian kualitatif atau sebagai metode untuk mengumpulkan data kualitatif5.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

HASIL PENELITIAN  

 

1. Faktor Penghambat dalam pemasaran Produk K-Link Di Mobile Stockist Siti Alifah Toari 

  

           Hambatan adalah usaha yang muncul dari dalam dan bertujuan untuk menghalangi atau 

melemahkan secara tidak konsepsional. Dalam Pelaksanaan atau penerapan suatu peraturan perundang-

undangan ditengah-tengah masyarakat tidak terlepas dari faktor yang mempengaruhinya, faktor yang 

menghambat. Untuk lebih jelasnya akan diuraikan penghambat yang dihadapi oleh Pemilik Mobile 

Stockist Siti Alifah Di desa Toari dalam mengelola produk Pemasaran menjadi peran penting dalam 

keberhasilan suatu produk, laris atau tidaknya suatu penjualan tergantung pemasaran yang dilakukan 

 
3 Nurul Huda, Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi, (Depok : Kencana, 2017), hlm, 72. 

4 Emzir, Metodologi Penelitian Pendidikan, (Cet. 10; Ddepok: PT. Rajan Grafindo Persada, 2017, hlm. 28 

5 Ibid hlm. 26 
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oleh member K-link. Bahwa pada saat ini produk K-Link masih di promosikan kepada masyarakat. 

Adapun pertanyaan-pertanyaan yang di ajukan oleh peneliti terkait dengan faktor- faktor.  

Adapun faktor penghambat pemasaran produk K-Link adalah sebagai berikut:  

a) faktor penghambat penjualan produk tersebut dipengaruhi oleh tingkat kesadaran masyarakat 

terhadap kesehatanya sendiri, kurangnya sosialisasi leader terhadap masyarakat, sehingga tidak 

banyak masyarakat yang mengetahui tentang manfaat produk tersebut, dan adapula sebagian 

masyarakat awam yang memiliki tingkat ekonomi rendah sehingga ketika mereka ingin membeli 

produk tersebut terhalang oleh harga, jadi saya sebagai member yang perduli terhadap kesehatan 

masyarakat sekitar, saya memberikan keringanan kepada mereka untuk mencicilkan produk yang 

saya pasarkan di kalangan mayarakat setempat, sehingga masyarakat dapat merasakan manfaat 

dari produk K-Link tersebut untuk kesehatannya sendiri.6 

 

Seperti yang telah dikatakan Owner Mobile Stockist selaku Pemilik Mobile Stockist : 

‘’Ya, tentu saja dalam dunia bisnis Pemasaran Penjualan Produk K-Link tentu saja memiliki 

hambatan-hambatan karena ada dikatakan tidak ada keberhasilan dalam hal apapun sebelum 

melewati hambatan dan kesusahan dalam suatu pekerjaan baik dalam dunia bisnis manapun’’7 

 

2. Faktor pendukung dalam pemasaran Produk K-Link 

 

Faktor pendukung adalah kondisi atau faktor yang membantu, menyokong, atau menunjng 

terjadinya sesuatu, faktor pendukung itu sendiri juga faktor yang memfasilitasi perilaku individu atau 

kelompok termasuk keterampilan, dan faktor pendukung meliputi ketersediaan, keterjangkauan, sumber 

daya pelayanan kesehatan terhadap masyarakat yang meyakini bahwa produk K-Link itu adalah produk 

yang sangat luar biasa. 

Adapun faktor pendukung penjualan produk K-Link adalah: 

b) Produk ini dapat di akses di outlet K-Link manapun seluh cabang indonesia, sehingga 

memudahkan masyarakat untuk mengakses penggunaan produk tersebut, sehingga masyarakat 

dapat dengan mudah membeli dan mengkonsumsi produk K-Llink guna untuk kebutuhan 

kesehatan tubuh, mulai dari anak-anak, remaja, ibu hamil, menyusui, bahkan lansia sekalipun 

dapat mengkonsumsi obat herbal tersebut sesuai dengan kebutuhan. Selain itu dengan adanya 

 
6 Wawancara Bersama Ibu Siti Alifah, selaku Member K-Link, Pada 15- Januari 2024 

7  Wawancara Bersama  Owner Mobile Stockist Ibu Siti Alifah 
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sosial media seperti facebook, whatsap, instagram dan tiktok dapat memudahkan para member 

untuk mempromosikan produk tersebut sehingga di kenal di kalangan nusantara bahkan manca 

negara. Sehingga produk ini dapat di akses dan di dapatkan dengan mudah melalui promosi. media 

sosial, selain membantu para member dalam mempromosikan produk tersebut di media sosial , 

promosi melalui media sosial ini pun sangat membantu para konsumen  untuk mendapatkan 

produk kesehatan tersebut dengan mudah. 

Seperti yang di ungkapkan oleh Ibu Siti Alifah selaku Konsumen Produk K-Link  

  Ya tentu saja dalam setiap penjualan pasti ada sisi faktor pendudukungnya  dapat saya ambil contoh 

saya telah mengkonsumsi produk K-Link seperti     K-Lorofil setelah saya meminumnya tentu ada 

ciri khas tersendiri dalam Produk K-Link ini, yakni setelah meminum Produk Herbal ini saya 

merasakan segar dan badan saya bugar ternyata Produk yang dihasilkan dari Bisnis K-Link ini 

sangat luar biasa karena mengandung produk herbal jadi distulah faktor yang sangat mendukung 

sekali.8 

Dalam mencapai target pemasaran penjualan produk K-Link di Mobile Stockist Siti Alifah Toari 

perlu mengetahui startegi apa saja yang di gunakan dalam pemasaran produknya yakni meliputi. 

PEMBAHASAN PENELITIAN 

1. Faktor pendukung dalam pemasaran Produk K-Link di Mobile Stockist Siti Alifah Toari 

Adapun faktor pendukung produk tersebut meliputi, produk ini dapat di akses di outlet K-Link 

manapun seluruh cabang indonesia, sehingga memudahkan masyarakat untuk mengakses penggunaan 

produk tersebut, sehingga masyarakat dapat dengan mudah membeli dan mengkonsumsi produk K-

link guna untuk kesehatan 

Faktor-faktor pendukung yang mengacu sekali dalam melakukan pemasaran di Mobile Stockist 

Siti Alifah Toari yaitu: 

- Rutin melakukan pertemuan yang  terstruktur dan terjadwal dari kantor yang dilaksanakan 

sebulan 2 kali diseluruh jaringan daerah. 

- Mencapai volume penjualan tertentu 

c)         - Mendapatkan laba tertentu 

- Menunjang pertumbuhan perusahaan 

 
8 Wawancara Bersama Konsumen Produk K-Link Bapak Sunardi 12 Oktober 2024. 
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            Faktor pendukung yang ada di Mobile Stockist cabang kolaka memiliki beberapa faktor 

pendukung yaitu: 

- Rutin melakukan pertemuan pada tim leder dan Owner cabang manapun pada setiap bulanya. 

- Harus mencapai volume penjulan pada target yang sudah di tentukan. 

- Dapat menunjang keberhasilan pemasaran dalam target penjualan yang ada di Perusahaan K-

Link.9  

Dari kedua faktor pendukung yang ada di Mobile Stockist Toari maupun Mobile Stockist yang ada 

dicabang kolaka tentunya ada kesamaan dalam faktor pendukungnya. 

2. Faktor penghambat dalam Pemasaran di Mobile Stockist Siti Alifah Toari 

Faktor penghambat meliputi di pengaruhi oleh tingkat kesadaran masyarakat terhadap 

kesehatan, kurangnya sosialisasi leader terhadap masyarakat . Sehingga masyarakat awam yang 

mengetahui manfaat dari produk tersebut. Dan ada pula sebagian masyarakat awam yang memiliki 

tingkat ekonomi rendah sehingga ketika mereka ingin membeli produk tersebut terhalang oleh kendala 

ekonomi. 

 

KESIMPULAN 
 
 

Faktor pendukung dan faktor penghambat yang ada di Mobile Stockist Siti Alifah Toari 

a. faktor pendukung 

1). Dapat di akses di outlet K-Link diseluruh cabang indonesi dimana saja. 

2). Rutin melakukan pertemuan yang  terstruktur dan terjadwal dari kantor yang dilaksanakan sebulan 2 

kali diseluruh jaringan daerah. 

3). Mencapai volume penjualan tertentu. 

 
9 Wawancara bersama Owner Mobile Stockist Siti Alifah Toari 
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4). Mendapatkan laba tertentu. 

5). Menunjang pertumbuhan perusahaan. 

b. Faktor Penghambat dalam pemasaran Mobile Stockist Siti Alifah Toari terdiri atas: 

1). Di pengaruhi oleh tingkat kesadaran masyarakat terhadap kesehatan 

2).Kurangnya Sosialisasi Leader terhadap masyarakat sehingga banyak masyarakat yang belum 

mengetahui adanya produk herbal K-Link yang sangat bagus dan berkualitas. 

3). Banyaknya masyarakat awam yang memiliki ekonomi rendah. 

4). Mahalnya proses biaya pembelian produk sehingga konsumen tidak dapat menjangkaunya.  

5). Kurangya minat masyarakat dan tingkat kepercayaan kesadaran terhadap adanya produk K-Link. 
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