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ABSTRAK 

 

 

Muhammad Rizqi Rakhman, 2022, Analisis Strategi Pemasaran Alat 

Berat Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada PT. Indotruck 

Utama Cabang Banjarmasin, Pembimbing I : Dr.H.Mohammad Zainul, 

SE., MM Pembimbing II : Hairul, SE., MM 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui  (1) bagaimana kebijaksanaaan 

strategi pemasaran yang dilakukan PT. Indotruck Utama Cabang Banjarmasin 

dalam upaya meningkatkan volume penjualannya, (2) kendala apa saja yang 

dihadapi dan (3) upaya yang dilakukan untuk mengatasi kendala yang 

dihadapi dalam menerapkan kebijaksanaan strategi pemasaran guna 

meningkatkan volume penjualanya. 

 

Rancangan penelitian menggunakan metode deskriptif dengan 

pendekatan kualitatif dan menggunakan teknik wawancara, observasi dan 

dokumentasi. 

 

Hasil penelitian menunjukkan kebijaksanaaan strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh perusahaan PT. Indotruck Utama Cabang Banjarmasin dalam 

upaya menigkatkan volume penjualannya sudah cukup baik. Kendala yang 

dihadapi berupa kesediaan barang dan pengiriman barang yang masih kurang,  

harga tergolong mahal, promosi masih dilakukan melalui disitus website,  

tidak memiliki tim online dalam penyalurannya. Upaya yang dilakukan untuk 

mengatasi kendala adalah meningkatkan mutu dan kualitas produk, perhatian 

pada persediaan barang yang dibutuhkan costumer, adanya pelayanan service 

gratis terhadap produk yang digunakan, penetapan harga lebih fleksibel dan 

adanya diskon atau harga khusus, peningkatan frekuensi iklan, membuka 

perusahan di beberapa tempat, memberikan target terhadap penjualan dan 

pemberian santunan agar costumer lebih bisa mengenal lebih dekat 

 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Penjualan 
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ABSTRACT 

 

 

Muhammad Rizqi Rakhman, 2022, Analysis of Heavy Equipment Marketing 

Strategy in Increasing Sales at PT. Indotruck Utama Banjarmasin Branch, 

Supervisor I : Dr.H.Mohammad Zainul, SE., MM Supervisor II : Hairul, SE., 

MM 

 

 

This study aims to find out (1) how the wisdom of the marketing strategy carried 

out by PT. Indotruck Utama Banjarmasin Branch in an effort to increase its sales 

volume, (2) what obstacles were encountered and (3) efforts were made to 

overcome the obstacles faced in implementing marketing strategy policies in 

order to increase sales volume. 

 

The research design used a descriptive method with a qualitative approach and 

used interview, observation and documentation techniques. 

 

The results of the study indicate the wisdom of the marketing strategy carried out 

by the company PT. Indotruck Utama Banjarmasin Branch in an effort to increase 

its sales volume has been quite good. Constraints faced in the form of availability 

of goods and delivery of goods that are still lacking, prices are quite expensive, 

promotions are still carried out through the website, do not have an online team 

in distribution. Efforts made to overcome the obstacles are improving the quality 

and quality of the product, paying attention to the inventory of goods needed by 

the customer, providing free services for the products used, more flexible pricing 

and discounts or special prices, increasing the frequency of advertisements, 

opening companies in several places. , provide targets for sales and provide 

compensation so that customers can get to know more closely 

 

 

Keywords: Marketing Strategy, Sale 
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