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Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui (1) strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh PT Probesco Disatama Cabang Banjarmasin selama ini guna meningkatkan 

volume penjualan, (2) hambatan yang dihadapi selama menerapkan strategi pemasaran guna 

meningkatkan volume penjualan, (3) upaya-upaya yang dilakukan dalam mengatasi hambatan 

selama menerapkan strategi pemasaran guna meningkatkan volume penjualan. Metode penelitian 

yang  digunakan adalah deskriptif kualitatif, serta menggunakan teknik analisis reduksi data, 

penyajian data dan verifikasi data. 

Hasil penelitian ini adalah (1) menyediakan produk yang dibutuhkan pihak baik 

perorangan maupun badan usaha yang menggunakan alat berat, memberikan harga terbaik 

dengan kualitas yang terbaik dan dapat bersaing dengan kompetitor sejenis, melakukan 

penawaran dengan maksimal dan menarik yang dikerahkan melalui sales, menyediakan 

pemesanan melalui website, telepon dan dapat langsung dibeli di kantor PT Probesco Disatama 

Cabang Banjarmasin, dan lokasi kantor yang sangat strategis untuk dikunjungi karena berada 

dipinggir jalan raya, dan pendistribusian barang mudah dengan adanya layanan pengantaran, (2) 

Hambatan yang dihadapi adalah banyaknya perusahaan kompetitor sejenis, jenis produk alat 

berat yang sangat beragam dengan spesifikasi berbeda-beda hingga harus lebih memahami 

produk yang lebih dibutuhkan pangsa pasar, proses pembelian berulang akan membutuhkan 

waktu yang cukup lama, dan tidak memiliki anak cabang di daerah pertambangan, (3) Upaya 

yang dilakukan untuk mengatasi hambatan tersebut adalah dengan lebih gencar melakukan 

penawaran kerja sama menjadi relasi, menyesuaikan stok gudang sesuai dengan tingkat 

penjualan masing-masing produk, menyediakan layanan pengantaran, PT Probesco Disatama 

Cabang Banjarmasin menjamin keahlian dan keprofesionalan mekaniknya serta menyediakan 

suku cadang yang asli dan kualitas alat berat yang terbaik. 
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