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ABSTRAK

MIA RIZKI GUSTI DAMAYANTI. Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan
Penjualan Produk Hatari Biscuit di PT. Asia Sakti Wahid Foods Manufaktur Area
Palembang. ( Dibawah Bimbingan Bapak Herman Efrizal, SE.MM dan Ibu Alinadia,
SE.MM)

PT. Asia Sakti Wahid Foods Manufaktur adalah salah satu perusahaan
yang memproduksi jenis kue kering seperti biscuit. PT. Asia Sakti Wahid Foods
Manufaktur ini terletak di kec. Medan amplas, kota medan dan ada beberapa area
distributor salah satunya di kota palembang. Dalam penjualan produk biscuit
hatari, perusahaan harus memiliki strategi pemasaran, strategi pemasaran dalam
perusahaan sangatlah penting, karena strategi pemasaran merupakan salah satu
pokok pertimbangan konsumen dalam melakukan keputusan pembelian suatu
produk. Hal ini akan berpengaruh terhadap tujuan perusahaan, maka untuk
mencapai tujuan perusahaan PT. Asia Sakti Wahid Foods menerapkan bauran
pemasaran perusahaan dengan menciptakan dan menjaga bauran pemasaran yaitu
perpaduan antara produk, harga, tempat, dan promosi. Untuk mengetahui lebih
jauh tentang strategi pemasaran terutama bauran pemasaran yang digunakan oleh
PT. Asia Sakti Wahid Foods dalam meningkatkan penjualan produknya, maka
penulis tertarik mengambil penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran untuk
meningkatkan penjualan produk hatari biscuit di PT. Asia Sakti Wahid Foods
Manufaktur Area Palembang”.

Kata Kunci : PT. Asia sakti Wahid Foods Manufaktur, Strategi Pemasaran
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Suatu perusahaan didirikan bertujuan untuk mendapatkan keuntungan agar
perusahaan tersebut dapat berkelanjutan. Untuk mendapatkan keuntungan yang
berkelanjutan, perusahaan harus memiliki daya saing, dengan cara meningkatkan
penjualan, menjaga kualitas, dan meningkatkan pelayanan.

Untuk meningkatkan penjualan, suatu usaha harus menetapkan strategi
pemasaran yang tepat. Strategi pemasaran merupakan alat yang penting agar
perusahaan mampu menenangkan persaingan. Disamping itu, pemasaran
berfungsi untuk mendekatkan jarak antara produsen dan konsumen. Dengan
memproduksi barang dan jasa, perusahaan berusaha untuk meningkatkan
penjualan dengan cara dan strategi yang tepat. Untuk merebut pelanggan sebanyak
mungkin, setiap perusahaan memiliki cara dan strategi yang berbeda. Penggunaan
cara metode tersebut dalam ilmu pemasaran di sebut strategi pemasaran.

Pemasaran adalah suatu proses dan manajerial yang membuat individu
atau sekelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai kepada
pihak lain atau segala kegiatan yang menyangkut penyampaian produk atau jasa
mulai dari produsen atau konsumen.

Strategi pemasaran adalah rencana untuk memilih dan menganalisis target

pasar, mengembangkan, dan memelihara bauran pemasaran yang dapat



memuaskan kebutuhan konsumen. Strategi pemasaran bertujuan untuk
menentukan target dari pangsa pasar yang telah kita segmenkan dalam pemasaran
produk yang kita tawarkan. Hal tersebut dilakukan agar pemasaran produk yang
kita lakukan dapat lebih terorganisir agar membuahkan hasil sesuai ekspetasi yang
kita ramalkan sebelumnya.

Biscuit adalah jenis kue kering yang mempunyai rasa manis, berbentuk
kecil dan diperoleh dari proses pengovenan dengan bahan dasar tepung terigu,
margarine, gula halus, dan telur. Biscuit merupakan makanan ringan yang banyak
dijumpai di pasaran. Hal ini setidaknya dapat dibuktikan dengan tersedianya
biscuit di hampir semua toko yang menjual makanan kecil di perkotaan maupun
hingga warung-warung dipelosok desa. Makanan ini merupakan makanan yang
sangat digemari oleh masyarakat luas, Mulai dari anak-anak, remaja, dewasa
sampai manula pernah merasakannya. Keadaan tersebut membuktikan kalau
biscuit sangat dinikmati oleh masyarakat terutama masyarakat Indonesia.

PT. Asia Sakti Wahid Foods Manufaktur adalah salah satu perusahaan
yang memproduksi jenis kue kering seperti biscuit. PT. Asia Sakti Wahid Foods
Manufaktur ini terletak di kec. Medan amplas, kota medan. Dan ada beberapa
area distributor salah satunya di kota palembang. PT. Asia Sakti Wahid Foods
Area Palembang yaitu bergerak dibidang distribusi makanan kue kering, adapun
proses kegiatan saluran distribusinya yakni dari produsen ke distributor
menyalurkan produknya ke pedagang besar kemudian pedagang besar menjualnya
kembali ke pengecer dan barulah pengecer menjualnya ke konsumen akhir.

Dahulunya Biscuit hatari ini hanya memiliki beberapa varian rasa saja,



tetapi saat ini sudah ada banyak varian rasa yang bermunculan sehingga hal itu
dapat menarik minat beli konsumen terhadap biscuit hatari. Dalam penjualan
produk biscuit hatari, perusahaan harus memiliki strategi pemasaran, karena
strategi pemasaran dalam perusahaan sangatlah penting, karena strategi pemasaran
merupakan salah satu pokok pertimbangan konsumen dalam melakukan keputusa
pembelian suatu produk. Strategi pemasaran merupakan strategi untuk melayani
pasar atau segmen pasar yang dijadikan target oleh pengusaha, sehingga tinggi
rendahnya penjualan ditentukan oleh baik buruknya strategi pemasaran yang
dilakukan perusahaan untuk mencapai tujuannya. Apabila strategi pemasaran
yang dilaksanakan perusahaan tersebut mampu memasarkan produknya dengan
baik.

Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut agar setiap penjual
sanggup dalam melakukan kegiatan pemasaran dengan lebih efisien serta afektif
sehingga usaha yang dibangun dapat bejalan lebih baik. Kegiatan pemasaran
tersebut memerlukan suatu konsep pemasaran yang mendasar yang sesuai dengan
kepentingan pemasar seta kebutuhan dan kemauan pelanggan atau konsumen.
Tidak terdapat satu usaha yang dapat bebas menikmati penjualan serta keuntungan,
sebab dalam dunia usaha terdapat banyak persaingan. Bahkan yang sering terjadi
adanya persaingan yang kejam tak memahami belas kasihan (Anisah,2019:3)

Hal ini akan berpengaruh terhadap tujuan perusahaan, maka untuk
mencapai tujuan perusahaan PT. Asia Sakti Wahid Foods menerapkan bauran
pemasaran perusahaan dengan menciptakan dan menjaga bauran pemasaran yaitu

perpaduan antara produk, harga, tempat, dan promosi. Untuk mengetahui lebih



jauh tentang strategi pemasaran terutama bauran pemasaran yang digunakan oleh
PT. Asia Sakti Wahid Foods dalam meningkatkan penjualan produknya, maka
penulis tertarik mengambil penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran untuk
meningkatkan penjualan produk hatari biscuit di PT. Asia Sakti Foods

Manufaktur Area Palembang”.

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam laporan
ini adalah “Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT. Asia Sakti
Wahid Foods Manufaktur Area Palembang untuk meningkatkan penjualan Produk

Hatari Biscuit?”

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian sesuai dengan permasalahan yang telah dirumuskan,
yaitu “Untuk mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT. Asia Sakti
Wahid Foods Manufakur Area Palembang untuk meningkatkan penjualan produk

hatari biscuit”.

1.3.2 Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian yang diharapkan dari hasil penelitian yang dilakukan

oleh penulis adalah sebagai berikut:



1. Bagi Penulis

a. Diharapkan mampu memberi pengetahuan dan wawasan pada bidang ilmu
strategi pemasaran.

b. Sebagai salah satu syarat untuk mencapai gelar Ahli Madiya pada jurusan
manajemen pemasaran Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Tridinanti Palembang

2. Bagi Perusahaan

a. Dapat memberi informasi dan masukan kepada perusahaan mengenai
konsep strategi pemasaran dan perusahaan dapat melihat potensi
mahasiswa.

b. Hasil penelitian ini dapat memberikan bahan pertimbangan bagi

perusahaan untuk menentukan strategi pemasaran.

3. Bagi Pembaca
Memberi sumber informasi dan untuk menambah pengetahuan dan bahan

refrensi tambahan untuk peneliti selanjutnya.

1.4 Metode Penelitian
1.4.1 Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilakukan di distributor PT. ASW Foods Manufaktur
area palembang yang terletak di Jalan Sukarela, km 7, kec.sukarame
Palembang. Adapun alasan penulis memilih lokasi penelitian ini karena PT.

Asia Sakti Wahid Foods Manufaktur merupakan salah satu perusahaan



makanan ringan terbesar yang ada di indonesia jadi penulis ingin mengetahui

strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan produk biscuit hatari di

perusahaan tersebut.

1.4.2 Sumber Data

Dalam penelitian ini data yang digunakan dapat dikelompokkan menjadi:

1. Data primer

Data primer adalah data asli yang dikumpulkan sendiri oleh peneliti

untuk menjawab masalah penelitiannya secara khusus (Danang Sunyoto,

2019). Sedangkan menurut Sugiyono (2015) adalah sumber data yang

langsung memberikan data kepada pengumpul data.

Data ini dikumpilka langsung oleh peneliti. Pengumpulan data

tersebut dilakukan secara khusus untuk mengatasi masalah riset yang

diteliti, dengan cara:

a.

Observasi

Dengan melakukan pengamatan data dan pencatatan secara langsungs
terhadap kegiatan yang ada untuk memperoleh objek yang ingn
ditelitin.

Wawancara

Dalam penelitian mengadakan tanya jawab langsung yang
dilaksanakan secara sistematis dengan menggunakan daftar
pertanyaan yang telah di siapkan untuk diajukan kebagian-bagian

tertentu yang berhubungan dengan penelitian.



2. Data sekunder
Menurut Sugiyono (2018) data sekunder yaitu sumber data yang
tidak langsung memberikan data kepada pengumpul data, misalnya lewat
orang lain atau lewat dokumen.

Data sekunder merupakan pelengkap dari data primer sehingga
permasalahan penelitian mampu diselesaikan dengan dukungan kedua data
tersebut. Data sekunder didapat melalui perpustakaan, artikel, jurnal ilmiah
serta situs dari internet yang berkaitan dengan penelitian yang sedang

dilakukan.

1.4.3 Teknik Pengumpulan Data
Data penelitian ini penulis akan mengunakan metode Wawancara,

Observasi, dan Dokumentasi.

1.5 Sistematika Penulisan

Sistem penulisan laporan akhir ini terdiri dari lima bab, antara lain:

BAB | PENDAHULUAN

Menjelaskan mengenai latar belakang, rumusan masalah, tujuan, manfaat
penelitian, metode penelitian, dan sistematika penulisan.

BAB Il TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini berisi teori-teori keilmuan, prinsip-prinsip, asumsi yang mendasari

permasalahan yang diamati.



BAB 11l GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN

Pada bagian ini menjelaskan tentang gambaran umum perusahaan, sejarah singkat
perusahaan, visi dan misi perusahaan, strktur organisasi perusahaan, dan aktuvitas
perusahaan.

BAB IV PEMBAHASAN

Dalam bab ini akan dikemukakan pembahasan atau analisis terhadap
permasalahan penelitian dengan menggunakan teknik analisa.

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini menjelaskan tentang kesimpulan dan saran yang telah diambildari

hasil penelitian.
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