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ABSTRAK 

 

Penelitian ini dilakukannbertujuan untuk mengetahui upaya meningkatkan penjualan melalui strategi 

marketing mix pada UD. Beton Jaya Banjarbaru yang selama ini dan seharusnya dilakukan. Jenisnpenelitian ini 

bersifatukualitatif. Metodeupengumpulanndata menggunakannwawancara, observasiudan dokumentasi. Hasil 

penelitiannini diketahui bahwa selama ini UD. Beton Jaya Banjarbaru dalam menggunakan strategi 

pemasarannya hanya menerapkan marketing mix 4P yang terdiri dari strategi produk yang mempunyai kualitas, 

kekuatan, ketahanan dan kepadatan sehingga tidak mudah pecah atau hancur dan tahan lama, akan tetapi produk 

yang dihasilkan tidak banyak macam dan jenisnya. Strategi harga yang memberikan penawaran dengan harga 

lebih tinggi dari perusahaan lain karena disesuaikan dengan nilai kualitas produk yang dihasilkan dan 

memberikan tempo pembayaran yang sedikit. Strategi tempat yang dinilai sangat strategis karena terletak persis 

di muka jalan utama sehingga mudah diakses. Dan strategi promosi yang menggunakan sistem menunggu bola 

atau mengutamakan konsumen datang atau via telepon karena tidak ada sumber daya manusia yang difokuskan 

khusus untuk menjadi sales marketing. 
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ABSTRACT 

 

This research aims to determine the efforts to increase sales through the marketing mix strategy at UD. Beton 

Jaya Banjarbaru which has been and should have been done. Thisntype of research isuqualitative. Methodsnof 

datancollection using interviews, observationnand documentation. The resultsiofithis study are known that so 

far UD. Beton Jaya Banjarbaru in using its marketing strategy only applies the 4P marketing mix which 

consists of a product strategy that has quality, strength, durability and density so that it is not easily broken or 

destroyed and is durable, but the products produced are not many kinds and types. A pricing strategy that offers 

a higher price than other companies because it is adjusted to the valuenof the qualityuof the productnproduced 

and provides a small payment period. The location strategy is considered very strategic because it is located 

right in frontnof theumain road so that it is easily accessible. And a promotional strategy that uses a system of 

waiting for the ball or prioritizing consumers to come or via telephone because there are no human resources 

that are specifically focused on being sales marketing. 
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PENDAHULUAN 

Padaneranglobalisasinseperti sekarang ini, pertumbuhan ekonomi semakin meningkat sehingga 

menyebabkan permintaan terhadap pembangunan perumahan, ruko dan bangunan lainnya semakin  meningkat. 

Hal ini menyebabkan semakin banyaknya pengusaha yang mendirikannperusahaan bahan bangunanndan 

menyebabkanumeningkatnya persaingannantar sesama perusahaanibahan bangunaniuntuk merebutipangsa pasar 

karenankonsumennmempunyai kebebasanuyang lebih luas untuknmemilih. 

Padandasarnya, tujuanudalam mendirikannperusahaan adalahnmencari labansemaksimalnmungkin. 

Keberhasilan suatuuperusahaan dalamnmencapai tujuan ituusangat dipengaruhi olehnkemampuannperusahaan 

dalamnmemasarkan produknya. Oleh karenanitu, untuk menarikukonsumen melakukannpembelian maka 

perusahaannharus bisa menerapkannstrategi pemasarannyang tepat danusesuai dengannkondisi pasar yang 

dihadapi. Beberapancara yang dapatudilakukan adalah dengannmenggunakan beragamnstrategi dan taktik 

pemasaran sertanbagaimana perusahaan menangkapnpeluang yang ada dipasar. Selain itu, faktor lainnyang juga 

sangat berpengaruhnadalah riset dannanalisa pasar, keputusan tentanguproduk, penetapan harga,npromosi dan 

distribusi. Yangnlebih penting adalahubagaimana taktik perusahaanndapat mempengaruhi keputusannuntuk 

membelinproduk. 

Manajemennpemasaran merupakanuproses perencanaanndan pelaksanaan pemikirannatau konsep, 

penetapannharga, promosi, sertanpenyaluran ide, barang,udan jasa yang digunakannuntuk menghasilkan 

pertukarannyang bisa memuaskanntujuan-tujuan individuudan organisasi. 

Assaurin(2019:12), manajemennpemasaran yaitu merupakannkegiatan menganalisis,nperencanaan, 

pelaksanaan, dannpengendalian program-programnyang dibuat untuk membentuk, membangun danimemelihara, 

keuntungan darinpertukaran melalui sasarannpasar guna mencapai tujuannorganisasi (perusahaan) dalamijangka 

panjang. 

Menurut DjaslimnSaladin (2017:3) Manajemennpemasaran adalahuanalisis, perencanaan,npenerapan dan 

pengendalian programnyang dirancanguuntuk menciptakan, membangun dannmempertahankan pertukaraniyang 

menguntungkan dengannsasaran dengan maksuduuntuk mencapai tujuan-tujuannorganisasi. 

Marketing mix merupakannseperangkatnalat pemasaran yangudigunakan perusahaanuuntuk terus 

mencapai tujuannpemasarannya dipasar sasaran yaitunsemua faktor yang dapat dikuasai, dikendalikannoleh 

perusahaan untuk mempengaruhiipermintaan akan produk yang dihasilkan. Kotler mengemukakannbahwa 

perlunya unsur publicnrelation dalam kegiatan marketing tampaknpada suatungagasan marketing mix yang 

diperkenalkan dengan unsur 4Pnyang kemudian setelah melihatnperkembangan marketingidalam rangka gejolak 

persaingan diberbagai negarandi dunia, dia menambahkan gagasan ituudengan 2 unsur lainnya yaituupublic 

relation dan power,nsehingga dikenal dengan 6Pndan disebut dengan MegauMarketing. Dimasukan unsur PR 

kedalamnkerangka gagasan memperlihatkan perluuadanya daya pendorong dalam setiap kegiatannpemasaran. 

Kotler sejak semulantelah membahas peranan penting dalamnkegiatan pemasaran. Hal ini menunjukanubahwa 

faktor hubunganumasyarakat turut memainkannperanan penting dalam kegiatanupemasaran. 

Pemasarannmerupakan salah satuukegiatan yang sangat penting dalam duniauusaha. Pada kondisiuusaha 

seperti sekarang ini, pemasarannmerupakan pendorong untuknmeningkatkan penjualan sehinggantujuan 

perusahaan dapatitercapai. Pemasaran memilikinpengaruh yang cukupnbesar dalam kehidupan sehari-hari, baik 

dari seginpemasaran barangnmaupun jasa. Melalui prosesnpemasaran, segala macamnbarang dan jasa dapat 

sampai kepada konsumenndan memuaskan keinginannya. Segala kegiatan yang berhubunganndalam pemuasan 

kebutuhan dan keinginan konsumen atauimanusia merupakan bagian dariikonsep pemasaran. Konsepipemasaran 

adalah suatu konsepndan cara dasar yang diterapkan dalamnmelakukan strategi manajemennpemasaran produk 

atau jasa padansebuah organisasi ataupunnperusahaan, serta filsafah bisnisnyang menyatakan bahwanpemuasan 

kebutuhan konsumen merupakannsyarat ekonomi dan sosialnbagi kelangsungan hidupnperusahaan. 

Berkaitan dengan uraian diatas maka penulis menentukan objek penelitiannpada UD. Beton Jaya yang 

merupakan perusahaanndagang yang bergerak dalamnbidang percetakan material, bata press, batako dan 

gorong-gorong untuk diperdagangkannsebagai keperluannpembangunan rumah dan keperluanntoko bahan 

bangunann(material). Sedangkan dari segi penjualan, UD. Beton Jaya mengalami penurunan yang cukup 

signifikan selama beberapa tahun terakhir, padahal sekarang ini permintaan terhadap pembangunan perumahan, 

ruko dan bangunan lainnya semakin  meningkat. 

Hasil penjualan di atas terlihat jelas terjadi penurunan jumlah penjualan dari setiap tahunnya, dimana 

pada tahun 2018  jumlah penjualan gorong-gorong, bata press, dan batako mencapai Rp 810.050.000 kemudian 

terjadi penurunan pada tahun 2019 sebesar Rp 755.500.000 serta berkelanjutan pada tahun 2020 penurunan 

penjualan kembali terjadi sebesar  Rp 695.050.000. Penurunan hasil penjualan yang terjadi pada UD. Beton 

Jaya, disamping mulai munculnya para pesaing dari perusahaan sejenis juga masih kurangnya strategi 

pemasarannyang diterapkan olehnperusahaan tersebut, dimana strategi pemasaran yang selama ini dijalankan 

oleh UD. Beton Jaya hanya menerapkan baurannpemasaran 4P yang terdiri dari:product,nprice, promotion,ndan 

placeuyang dirasa masih belum optimal untuk meningkatkan penjualan dan memperoleh keuntungan atau laba 

yang maksimal ditengahnpersaingan yang semakinnketat. Hal ini dapatndilihat dari segi product yang dimana 

untuk produk yang diperjualbelikan tidak banyak macam dan jenisnya. Price , untuk harga yangnditawarkan 



 

memang sedikitnlebih mahal dibandingkan dengannperusahaan lain, akan tetapi produk yang ditawarkan lebih 

baik. Sehingga hanya konsumen yang mengerti kualitas yang menjadi  pelanggan tetap. Promotion, perusahaan 

lebih mengutamakan pelanggan tetap dan menunggu bola. Place, letak UD. Beton Jaya sangat strategis karena 

terletak di samping jalan raya. 

Oleh karena itu, untuk mengantisipasinpersaingan yang semakin ketatndengan perusahaan sejenisnserta 

untuk lebih meningkatkan volumenpenjualan, maka perusahaan perlunmenggunakan strategi baurannpemasaran 

yang ampuhuuntuk meningkatkannpenjualan produk bahan bangunannya. Salah satuustrategi yangnditerapkan 

oleh perusahaanndalam meningkatkannpenjualan produknyanadalah dengan menerapkan strateginbauran 

pemasaran MeganMarketing yang terdiri darin6P yaitu produkn(Product), harga (Price),ntempat (Place), 

promosi (Promotion), kekuatann(Power) dan hubungannmasyarakat (Public Relation). 

Dengan menggunakan strategi marketing mix, maka dapat dipikirkannbagaimana produk atauujasa 

tersebut dikemas, diberikannmerek, memilikinkarakteristik, berapa tingkat harganyang ditawarkan, berapa 

tingkatndiskon yangndiberikan, bagaimana produk atauujasa didistribusikan, melalui mediauapa produk atau 

jasantersebut akanndikenal, serta kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk menjalin kerja sama, dan yang 

terakhir bagaimana cara menjalin dan menjaga hubungan masyarakat internal dan eksternal perusahaan. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ininadalah deskriptif yangnbertugas untuk melakukannrepresentasi obyektifnmengenai 

gejala-gejala yangnterdapat di dalam masalahnpenelitian. Alat penelitian ininadalah wawancara. Tekniknanalisis 

data menggunakannreduksi data, penyajianndata dan penyajianukesimpulan. 

Penjelasan yang lain penelitianndeskriptif merupakannpenelitian yang berusaha mendeskripsikannsesuatu, 

misalnya kondisi atauuhubungan yang ada, pendapat yangnberkembang, akibat atauuefek yang terjadi, atau 

tentang kecenderungannyang tengah berlangsung. Jenis penelitianndeskriptif bertugas untuknmelakukan 

representasinobyektif mengenaingejala-gejala yang terdapat di dalamnmasalah penelitian. Representasi itu 

dilakukanndengan mendeskripsikan gejala-gejalansebagai data atau fakta sebagaimananadanya. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

UD. BetonnJaya didirikan pada tahunn2008 oleh Bapak H. Waluyo, dan mulainberoperasi pada bulan 

Agustusn2008 yang berlokasi di Jl. Ahmad Yani KM. 21 Landasan Ulin,nBanjarbaru. UD. Beton Jayanbergerak 

dalam bidangnpercetakan material, bata press, batako dan gorong-gorong untuk diperdagangkannsebagai 

keperluan pembangunannrumah dan keperluan tokonbahan bangunanu(material). Kompensasi bahannbangunan 

yang dibuat dari campuran semennPortland atau bahan perekat hidrolis sejenisnya, air dannagregat dengan atau 

tanpa bahan lainnyanyang tidak mengurangi mutunbata beton. 

UD. Beton Jaya inintumbuh dan berkembangnsecara bertahap, dengannkonsisten dalam mengelola 

usaha sehingga mampu meningkatkan kapasitas produksi dan penjualan sertansekaligus memperluas wilayah 

pemasarannya. UD. Beton Jaya pada awalnya menggunakannmetode pemasaran  dari mulutnke mulut atau dari 

rekan kerja atau dari kenalan. Pelanggan yang memesannbiasanya adalah  toko bangunannatau perseorangan 

yang akan membangunnbangunan. 

Dalam usahanya, pada UD.nBeton Jaya dilengkapindengan Surat Izin TempatnUsaha nomor. 

503/011/Ekobang/2019 yangndikeluarkan oleh KelurahannLandasan Ulin Tengah, sertanNomor Pokok Wajib 

Pajak 14.324.099.2-732.000 yangndikeluarkan oleh kantornKota Banjarbaru. UD.nBeton Jaya senantiasa 

berusaha menjagankepercayaan pelanggan dengannmemberikan kualitas produk yangulebih baik dengan 

produk darinperusahaan lain. 

Hasil penelitian diperoleh bahwa penyebab terjadinya penurunan volume penjualan pada UD. Beton 

Jaya Banjarbaru adalah penerapan strategi pemasaran (marketing mix) yang belum optimal dilakukan oleh 

pemilik perusahaan, jika penurunan penjualan ini dibiarkan secara terus menerus tanpa adanya perbaikan dalam 

strategi pemasaran oleh pemilik perusahaan, maka akan berpengaruh pada pendapatan yang diterima dan 

diharapkan oleh perusahaan. 

Selama ini UD. Beton Jaya Banjarbaru hanya menerapkan strateginmarketing mix 4P yangnterdiri dari 

strateginproduk yang mempunyai kualitas, kekuatan, ketahanan dan kepadatan sehingga tidak gampang pecah 

atau hancur serta bertahan hingga mencapai puluhan tahun, akan tetapi produk yang dihasilkan tidak banyak 

macam dan jenisnya. Penentuan strategi harga pada UD. Beton Jaya disesuaikan dengan nilai kualitas produk 

yang dihasilkan dan tempo pembayaran terlalu sedikit. Sedangkan untuk strategi tempat, lokasi UD. Beton Jaya 

sangat strategis, persis di muka jalan utama. Dan untuk strategi promosi, pemasaran lebih mengutamakan 

konsumen datang atau via telepon karena tidak adanya sumber daya manusia yang difokuskan khusus untuk 

menjadi sales marketing. 

Seharusnya strategi pemasaran yang digunakan oleh UD. Beton Jaya adalah strategi mega marketing 6P 

yaitu strategi produk yang lebih kreatif lagi dengan memproduksi khususnya bata press dengan menambahkan 

berbagai macam ukuran yang dapat menarik minat pelanggan, sehingga variasi katalog bisa lebih banyak. 

Strategi harga yang hendaknya dapat memberikan penawaran dengan harga yang sama atau tidak jauh beda 



 

selisihnya dengan perusahaan lain tanpa mengabaikan kualitas produk dan memberikan keringanan bagi 

konsumen dalam mekanisme pembayaran. Strategi tempat yang mana harusnya UD. Beton Jaya memperbaharui 

papan namanya agar lebih jelas dilihat oleh para pelanggan, sehingga akan memudahkan para pelanggan untuk 

mengakses tempat tersebut. Strategi promosi diharapkan dapat mempersiapkan SDM yang handal dalam bidang 

marketing yang mampu mengembangkan jaringan dalam mempromosikan produk serta menggunakan sarana 

promosi yang ada dengan melalui internet marketing, pemberian bonus atau diskon, pembuatan kalender dan 

brosur, serta mengikuti kegiatan yang dapat membangun citra perusahaan dimata publik. Strategi power yang 

menambah kekuatan perusahaan dengan mendekatkan diri pada relasi yang dimiliki perusahaan atau instansi 

yang berkaitan dengan pemasaran produk UD. Beton Jaya. Strategi public relation yaitu menjaga hubungan baik 

dengan para pelanggan, masyarakat, perusahaan maupun instansi pemerintahan, seperti memberikan pelayanan 

dan memperhatikan tingkat kepuasan pelanggan, melakukan riset pelanggan, dan selalu menjalin komunikasi 

dengan para pelanggan. 

 

PENUTUP 

Selama ini UD. Beton Jaya Banjarbaru dalam menggunakan strategi pemasarannya hanya menerapkan 

marketing mix 4P yang terdiri dari strategi produk yang mempunyai kualitas, kekuatan, ketahanan dan 

kepadatan sehingga tidak mudah pecah atau hancur dan tahan lama, akan tetapi produk yang dihasilkan tidak 

banyak macam dan jenisnya. Strategi harga yang memberikan penawaran dengan harga lebih tinggi dari 

perusahaan lain karena disesuaikan dengan nilai kualitas produk yang dihasilkan dan memberikan tempo 

pembayaran yang sedikit. Strategi tempat yang dinilai sangat strategis karena terletak persis di muka jalan utama 

sehingga mudah diakses. Dan strategi promosi yang menggunakan sistem menunggu bola atau mengutamakan 

konsumen datang atau via telepon karena tidak ada sumber daya manusia yang difokuskan khusus untuk 

menjadi sales marketing. 

Adapun mekanisme pemasaran UD. Beton jaya saat ini hanya menunggu bola karena lebih 

mengutamakan konsumen datang atau via telepon atau pelanggan perusahaan. Hal inindikarenakan tidaknada 

sumber dayanmanusia yang difokuskan untuk menjadi salesnmarketing, sehingga proses pemasaran tidak 

dijalankan secara sempurna. 

Berdasarkan penelitiannyang dilakukan, maka penulis akannmemberikan saran kepada UD. Beton Jaya 

sebagai berikut : 

1. Dalam upaya meningkatkan penjualan sebaiknya UD. Beton Jaya menambah kelengkapan produknya, 

seperti menambah berbagai macam ukuran khususnya untuk bata press. 

2. Dari segi penjualan, UD. Beton Jaya hendaknya memberikan perpanjangan waktu dalam sistem 

pembayarannya. 

3. UD. Beton Jaya hendaknya lebih meningkatkan sistem promosinya dengan menyiapkan sumber daya 

manusia dibidang pemasaran, menyebarluaskan informasi tentang produk UD. Beton Jaya melalui berbagai 

macam media, seperti internet marketing, pembagian brosur dan kalender, pemberian diskon, serta 

mengikuti event-event atau kegiatan yang dapat membangun citra perusahaan. 

4. Dalam upaya meningkatkan penjualan sebaiknya UD. Beton Jaya juga menambah kekuatan perusahaan 

dengan mendekatkan diri pada organisasi masyarakat maupun instansi pemerintahan yang berpengaruh 

dalam pemasaran UD. Beton Jaya, sertanselalu menjaga hubungan baikndengan para pelanggan. 
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