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Pada mulanya pemasaran hanya dihubungkan dengan penjualan produk
fisik saja seperti buku, sepeda, komputer, mobil dan lain sebagainya.
Namun pada saat sekarang ini, pemasaran jasa sudah banyak dijalankan.
Jasa yang dipasarkan pada saat ini dapat berupa gagasan, ide, tempat,
dan manusia. Sebagai contoh industri perbankan, biro jasa komputer,
notaris, pengacara, hotel, rumah sakit, dan sebagainya. Kebutuhan jasa
insfrastruktur dan jasa pendukung dipicu oleh semakin berkembangnya
kota-kota dan daerah serta adanya pergeseran struktural dalam
masyarakat. Hal ini dapat dilihat adanya perubahan-perubahan sosial
seperti meningkatnya jumlah wanita yang bekerja menyebabkan
meningkatnya jumlah pendapatan keluarga sehingga dapat menciptakan
permintaan yang lebih besar untuk jasa-jasa finansial, perbankan,
perawatan anak, jasa hiburan, wisata, pendidikan, konsultasi hukum dan
lain sebagainya.
Tujuan penelitian ini untuk mengetahui strategi pemasaran apa yang
digunakan untuk meningkatkan jumlah pelanggan di PT. Global J&T
Express Cabang Banjarmasin dan untuk mengetahui strategi pemasaran
apa yang seharusnya diterapkan pada perusahaan untuk meningkatkan
jumlah pelanggan di PT. Global J&T Express Cabang Banjarmasin.
Hasil penelitian ini pemasaran, PT. Global J&T Express Cabang
Banjarmasin berdasarkan pesanan, pengiriman barang pelanggan,
sehingga harga tidak berlaku sepenuhnya tetapi harga masih
dipengaruhi oleh kualitas pengiriman jasa, banyaknya barang dan daerah
pemasaran. 5. Sedangkan Strategi Jasa Pengiriman Barang Terbaik
Pada PT. Global J&T Express Cabang Banjarmasin masih perlu
ditingkatkan pada layanan waktu, transparansi pengiriman, ongkir
kompetitif dan jaminan layanan sehingga pelanggan tidak menggunakan
jasa pengiriman perusahaan yang lain.
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mempekerjakan seorang marketing yang bertugas sebagai
personal selling, sehingga perekrutan calon pelanggan bisa
dilakukan diluar perusahaan. Untuk promosi lebih lanjut dapat
dilakukan dengan online atau media social atau bisa juga pakai
cara manual membagi brosur maupun selebaran-selebaran.
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