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ABSTRAK

MUHAMMAD RISKY, Strategi Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Produk Di
Alfamart PDAM Palembang. (Dibawah Bimbingan Ibu Suharti, SE,MM Dan Ibu Veny
Mayasari, SE,M

Dunia bisnis dalam era globalisasi seperti yang tengah terjadi sekarang ini berada
dalam situasi serba tidak menentu dan sulit sekali untuk diprediksi dalam menghadapi
tantangan, Adapun tujuan penelitian ini adalah mengetahui Strategi Pemasaran VVolume

penjualan Produk di alfamart PDAM Palembang.

Hasil penelitian sebagai berikut : Strategi yang digunakan dalam menarik minat beli
masyarakat yaitu menggunakan metode marketing mix, seperti melakukan pembagian brosur
atau melakukan promosi menggunakan social media dan melakukan kualitas layanan
pelayanan terhadap konsumen dengan cara memberikan TTS (tatap senyum sapa). Adanya
kendala yang dihadapi oleh alfamart pdam yang telah terjadi penurunan sales di karenakan
adanya suatu masalah yang dimana konsumen berbelanja di perusahaan alfamart pdam yang

harganya tidak sesuai dengan Label Price

Kata Kunci : Strategi, Pemasaran
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Seiring dengan perkembangan ekonomi yang semakin pesat dan dinamis,
kondisi ini menimbulkan persaingan yang ketat di antara berbagai jenis usaha, baik
yang bergerak di bidang industri, jasa, maupun perdagangan. Persaingan ini tidak
hanya terjadi di tingkat lokal, tetapi juga di tingkat global, yang mengharuskan
setiap perusahaan untuk beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan yang terjadi
di pasar. Oleh karena itu, salah satu upaya yang perlu diwujudkan dalam
menghadapi kondisi persaingan yang semakin intens ini adalah setiap perusahaan
harus mampu memanfaatkan perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi
dengan baik dan optimal.

Pemanfaatan teknologi informasi dan komunikasi yang modern dapat
membantu perusahaan dalam mengelola operasi bisnisnya, meningkatkan efisiensi,
dan memberikan layanan yang lebih baik kepada pelanggan. Selain itu, perusahaan
juga perlu merealisasikan tujuan pemasarannya dengan cara yang strategis dan
terencana, sehingga mereka dapat menjangkau konsumen secara efektif dan
memenuhi kebutuhan serta harapan pasar. Dalam hal ini, strategi pemasaran yang
inovatif dan responsif sangat diperlukan agar perusahaan tidak hanya mampu
bertahan di tengah persaingan yang ketat, tetapi juga terhindar dari persaingan
yang tidak sehat yang dapat merugikan bisnis mereka. Dengan demikian,

perusahaan yang mampu beradaptasi dan memanfaatkan perkembangan ilmu dan



teknologi dengan bijaksana akan memiliki peluang yang lebih besar untuk meraih
kesuksesan dan pertumbuhan yang berkelanjutan di masa depan.

Menurut Rangkuti (2017:101), Pengertian Pemasaran adalah suatu proses
kegiatan yang dipengaruhi oleh berbagai factor social, budaya, politik, ekonomi,
dan manajerial. Akibat dari pengaruh berbagai factor tersebut adalah masing —
masing individu maupun kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan dengan
menciptakan, Menawarkan, dan menukarkan produk yang Memiliki nilai
komoditas. Terdapat sejumlah aspek pokok dari Pemasaran yang dikemukakan
oleh Rangkuti (2017:102).

Menurut Kotler and Amstrong (2018), Strategi pemasaran adalah logika
pemasaran dimana perusahaan berharap dapat menciptakan nilai bagi pembeli dan
dapat mencapai hubungan yang menguntungkan dengan pelanggan

Manajemen pemasaran adalah sebagai berikut: “manajemen pemasaran
adalah penganalisaan, pelaksanaan dan pengawasan program-program yang
ditujukan untuk mengadakan pertukaran dengan pasar yang dituju dengan maksud
untuk mencapai tujuan organisasi.” Hal ini sangat tergantung pada penawaran
organisasi dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar tersebut serta
menentukan harga, mengadakan komunikasi, dan distribusi yang efektif untuk
memberitahu, mendorong serta melayani pasar. Mengingat pentingnya peranan

pemasaran dalam perusahaan, maka setiap perusahaan harus memiliki strategi



bersaing yang baik dan matang dalam dunia usaha, agar dapat menghadapi setiap
kondisi yang mungkin terjadi, sehingga perusahaan dapat membaca situasi pasar
setiap kondisi yang mungkin terjadi. Strategi tersebut dapat terbentuk melalui
proses perencanaan yang matang yakni Seiring dengan perkembangan ekonomi
yang semakin pesat, maka hal tersebut menimbulkan persaingan diantara berbagai
jenis usaha baik yang bergerak di bidang industri, jasa, maupun perdagangan.
Untuk itu salah satu upaya yang perlu diwujudkan dalam menghadapi kondisi
tersebut adalah setiap perusahaan harus mampu memanfaatkan perkembangan
ilmu dan teknologi dengan baik serta merealisasikan tujuan pemasarannya, agar
mampu bertahan dan terhindar dari persaingan yang tidak sehat.

Suatu strategi yang baik yaitu apabila perusahaan tersebut berorientasi pada
pemasaran dimana terbentuk atas dasar suatu tujuan yang sama yaitu mencoba
untuk menerapkan konsep pemasaran sebagai usaha bersama untuk dapat
memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen yang mendatangkan laba bagi
perusahaan.

Pada dasarnya perencanaan strategi ditujukan untuk membantu perusahaan
dalam mencapai tujuaannya, sebagai hasil yang diperolen melalui kegiatan
pemasaran dimana dari perencanaan strategi tersebut dapat digunakan untuk
mengembangkan formula umum mengenai bagaimana perusahaan akan bersaing,
apakah yang menjadi tujuan perusahaan, dan kebijakan apakah yang diperlukan

oleh perusahaan untuk mencapau tujuan tersebut. Oleh karena itu perencanaan



strategi akan sangat dipengaruhi oleh tujuan dari program pemasaran suatu

pemasaran. Data laporan penjualan yang hadir pada tahun 2022 :
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Data Penjualan Volume PT.Alfamart Palembang Januari — Agustus

(Sumber : Data diolah dari PT. Alfamart PDAM Palembang)

Pada dasarnya perusahaan alfamart ini telah terjadi penurunan sales di
karenakan adanya suatu masalah yang dimana konsumen berbelanja di perusahaan
alfamart PDAM yang harga nya tidak sesuai dengan Label Price

Berdasarkan uraian diatas, penulis merasa tertarik untuk melakukan penelitian
pada Alfamart Pdam Palembang tentang pelaksanaan keragaman tampilan produk,
tata letak dan interior yang dilakukan oleh Alfamart Pdam Palembang sebagai
salah satu bentuk komunitas pemasaran agar konsumen merasa tertarik untuk
melakukan pembelian di Alfamart Pdam Palembang. Maka judul penelitian ini
adalah “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Produk

Di Alfamart Pdam Palembang .”




1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti mecoba merumuskan
masalah dalam penelitian ,,“Strategi pemasaran untuk meningkatkan volume
penjualan produk di Alfamart Pdam Palembang ?*
1.3 Tujuan Dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Dari rumusan masalah di atas makan tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui “strategi pemasaran untuk meningkatkan volume penjualan produk di
Alfamart Pdam Palembang .”
1.3.2 Manfaat Penelitian
1. Bagi Perusahaan
Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai sumber informasi dalam usaha
meningkatkan volume penjualan produk dan menjadi acuan untuk
menggambil tindakan atau melakukan perubahan terutama bagi strateyang
digunakan untuk meninggatkan volume penjualan produk di Alfamart.
2. Bagi Mahasiswa
Sebagai sarana untuk menambah pengetahuan dan wawasan, dan pengalaman
di dunia kerja di bidang pemasaran, serta referensi bagi mahasiswa-

mahasiswa yang selanjutnya dapat ditingkatkan.



3. Bagi Pembaca
Hasil dari penelitian ini dapat dijadikan sebagai sumber informasi untuk
menambah pengetahuan dan sebagai bahan referensi tambahan untuk

penelitian ilmiah yang akan dilakukan selanjutnya.

1.4 Metode Penelitian
1.4.1 Lokasi Penelitian
Penelitian dilakukan di PT Alfamart Pdam Palembang yang berlokasi di jalan
Alfamart Pdam Palembang beralamat di Palembang , JI. Lorong Mandi Api No.36,
Bukit lama Kec Ilir Barat I, Kota Palembang, Sumatra Selatan.
1.4.2 Sumber Data
a. Data Primer
Data primer merupakan jenis data yang dikumpulkan secara langsung dari
lapangan, melalui berbagai metode pengumpulan data seperti interview dan
wawancara yang dilakukan secara tatap muka atau melalui media lain. Dalam
hal ini, pengumpulan data dilakukan dengan mewawancarai pihak-pihak yang
memiliki pengetahuan dan informasi yang relevan dengan topik penelitian,
seperti HRD atau karyawan yang bekerja di bagian pemasaran. Karyawan-
karyawan di bagian pemasaran ini dianggap memiliki wawasan yang
mendalam terkait strategi pemasaran yang dijalankan oleh perusahaan, serta
berbagai informasi yang dibutuhkan untuk mendukung penulisan dan analisis

yang dilakukan oleh penulis. Dengan mengumpulkan data langsung dari



sumber-sumber yang kompeten, penulis diharapkan mampu mendapatkan
informasi yang akurat dan mendetail, yang pada akhirnya akan memberikan
gambaran yang lebih jelas mengenai permasalahan yang sedang diteliti.

Data Sekunder

Data ini merupakan jenis data sekunder yang diperoleh melalui studi
perpustakaan, di mana penulis mencari informasi dari berbagai sumber
literatur, termasuk buku-buku yang relevan dengan topik penelitian. Selain
itu, penulis juga memanfaatkan sumber-sumber informasi yang tersedia di
internet, seperti artikel, jurnal, dan laporan penelitian yang dapat diakses
secara daring. Dalam proses pengumpulan data ini, penulis berusaha untuk
mencari dan mengumpulkan informasi yang terkait dengan penelitian secara
menyeluruh dan komprehensif. Selain itu, data juga diperoleh dari database
perusahaan yang menyediakan informasi yang berkaitan dengan kegiatan dan
operasi bisnis perusahaan. Dengan mengumpulkan data dari berbagai sumber
ini, penulis diharapkan dapat mengembangkan pemahaman yang lebih baik
mengenai topik yang diteliti, serta mendukung analisis dan kesimpulan yang
akan diambil dalam penelitian ini. Data sekunder ini berfungsi sebagai latar
belakang yang penting, memberikan konteks yang diperlukan untuk
mendalami  permasalahan yang dihadapi, serta membantu dalam
membandingkan hasil penelitian dengan temuan yang ada di literatur

sebelumnya.



1.4.3 Teknik Analisis Data

Teknik analisis data terdiri dari 3 komponen yaitu:

a. Observasi, dilakukan dengan cara melakukan peninjauan langsung ke
lapangan, di mana penulis secara aktif terlibat dalam proses pengamatan
terhadap situasi, kondisi, dan berbagai aspek yang relevan dengan penelitian.
Tujuan utama dari observasi ini adalah untuk melengkapi data-data yang
diperlukan oleh penulis guna mendapatkan gambaran yang lebih jelas dan
mendalam mengenai objek penelitian. Dalam proses ini, penulis berusaha
untuk mengumpulkan informasi secara langsung dari sumber aslinya,
sehingga data yang diperoleh lebih akurat dan terjamin keasliannya.

b. Wawancara, dilakukan dengan mengadakan sesi tanya jawab yang terstruktur
dan mendalam dengan karyawan dan pihak-pihak terkait di Alfamart PDAM
Palembang. Proses wawancara ini dirancang sedemikian rupa agar penulis
dapat memperoleh informasi yang spesifik dan relevan dari para responden
yang dianggap memiliki pengetahuan dan pengalaman langsung terkait
dengan topik penelitian. Dalam wawancara ini, penulis akan menanyakan
sejumlah pertanyaan yang telah disiapkan sebelumnya, namun juga dapat
berkembang berdasarkan jawaban dari narasumber, sehingga dapat menggali
informasi lebih dalam..

c. Dokumen, merupakan salah satu sumber data penting yang diperoleh melalui
pengumpulan dokumen atau arsip yang tersedia pada objek penelitian, dalam

hal ini Alfamart PDAM Palembang. Pengumpulan data melalui dokumen ini
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mencakup berbagai jenis informasi tertulis, seperti laporan, catatan, arsip, dan
dokumen resmi lainnya yang relevan dengan topik penelitian. Penulis akan
memeriksa dokumen-dokumen tersebut untuk mendapatkan data kuantitatif
maupun kualitatif yang dapat mendukung hasil observasi dan wawancara.
1.5 Sistematis Penulisan
Untuk mempermudah pemahaman laporan ahir ini, akan disajikan sistematis
penulisan sebagai berikut :
BAB | PENDAHULUAN
Pendahuluan Bab ini berisi uraian mengenai latar belakang, perumusan
masalah, tujuan dan manfaat penelitian, metode penelitian, dan sistematis
penulisan.
BAB |1 LANDASAN TEORI
Tinjauan Puataka. Dalam Bab ini di uraikan teori-teori keilmuan, prinsip-
prinsip, asumsi-asumsi yang mendasari permasalahan yang diamati.
BAB I1l GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
Gambaran umum objek penelitian, disini akan disajikan data atau hasil
penelitian empris yang menyangkut gambaran umum objek yang diteliti.
BAB IV HASIL PENELITIAN
Pembahasan Dalam Bab ini dikemukakan pembahasan atau analisa terhadap
permasalahan peneliti dengan mengunakan teknik analisa

BAB V KESIMPUALAN DAN SARAN
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