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ABSTRAK 

Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Pada Masa Pandemi Covid19 “PT 

Surya Langgeng Abadi” Banjarmasin. Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting 

bagi perusahaan dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari sebuah 

perusahaan. Pengertian ”Strategi adalah serangkaian rancangan besar yang menggambarkan 

bagaimana sebuah perusahaan berporasi untuk mencapai tujuan”. Sehingga untuk menjalankan 

usaha kecil khususnya diperlukan adanya pengembangan melalui strategi pemasarannya. 

Dengan adanya perkembangan jaman, kebutuhan menjadi suatu keinginan mengkonsumsi atau 

menggunakan suatu produk dengan ciri khas tertentu. Munculnya keinginan akan menciptakan 

permintaan spesifik terhadap suatu produk. Rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu 

mengenai bagaiaman feomena strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan keramik di 

masa pandemi covid19 ini. Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui strategi 

pemasaran pada PT Surya Langgeng Abadi di masa covid19 ini. Metodelogi yang digunakan 

dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Teknik pengumpulan data 

dilakukan trianggulasi (gabungan) melalui observasi pertisipasi pasif dan melakukan 

wawancara mendalam dengan pihak perusahaan, dan mengumpulkan dokumentasi berupa 

gambar-gambar atau catatan kecil. Dimana penelitian sebagai instrumen kunci, dan analisis 

data bersifat induktif. Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi yang dilakukan oleh PT 

Surya Langgeng Abadi melalui vendor atau supplier adalah lembaga, perorangan atau pihak 

ketiga yang menyediakan jasa atau produk untuk dijual kembali atau dibutuhkan oleh 

perusahaan untuk meningkatkan kinerja perusahaan. Karenanya, mendata vendor seperti kita 

memperlakukan pelanggan menjadi kebutuhan penting bagi perusahaan. Vendor juga adalah 

sebuah perusahaan yang memiliki mekanisme kerja dan sistem, sebagaimana perusahaan kita 

sendiri. Karenanya, apa yang menjadi persoalan vendor, Hubungan perusahaan dengan vendor, 

bisa juga lebih kompleks. Maka sistem pengkodean vendor kita gunakan untuk memproses 

data dalam perusahaan kita sendiri. Penggunaan kode yang dibuat oleh supplier atau vendor 

kerap lebih menghemat waktu kerja dan biaya jika dibandingkan jika kita mengkodekan sendiri 

data barang/persediaan yang kita beli. Aplikasi ini menempatkan vendor sebagai partner yang 

seluruh informasi dan datanya dapat dicatat selengkap mungkin, sebagaimana kita 

memperlakukan pelanggan.  

Kata Kunci : Pemasaran, Penjualan. 
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ABSTRACT 

 

Marketing Strategy in Increasing Sales Results During the Covid19 Pandemic "PT Surya 

Langgeng Abadi" Banjarmasin. Marketing strategy is very important for companies where 

marketing strategy is a way to achieve the goals of a company. Definition "Strategy is a series 

of grand plans that describe how a company operates to achieve goals". So that to run a small 

business, in particular, it is necessary to develop a marketing strategy. With the development 

of the era, the need becomes a desire to consume or use a product with certain characteristics. 

The emergence of a desire will create a specific demand for a product. The formulation of the 

problem in this study is about the marketing strategy phenomenon in increasing ceramic sales 

during the covid19 pandemic. The purpose of this study is to find out the marketing strategy at 

PT Surya Langgeng Abadi during this covid19 period. The methodology used in this study 

uses a descriptive qualitative approach. The data collection technique is triangulation 

(combined) through passive participation observation and conducting in-depth interviews with 

the company, and collecting documentation in the form of pictures or small notes. Where 

research is the key instrument, and data analysis is inductive. The results show that the strategy 

undertaken by PT Surya Langgeng Abadi through vendors or suppliers is an institution, 

individual or third party that provides services or products for resale or is needed by the 

company to improve company performance. Therefore, registering vendors as we treat 

customers becomes an important requirement for the company. Vendor is also a company that 

has work mechanisms and systems, as is our own company. Therefore, what is a vendor issue, 

the company's relationship with the vendor, can also be more complex. So we use vendor 

coding system to process data in our own company. The use of codes made by suppliers or 

vendors often saves work time and costs more than if we code our own data for the 

goods/inventory we buy. This application places the vendor as a partner whose all information 

and data can be recorded as completely as possible, as we treat customers. 
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