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Abstrak:BisnisalatberatdiIndonesiacukuppotensialmengingatpemerintahIndonesiamenerapkan

berbagaiprogram pembangunandiberbagaiwilayahIndonesiasepertiperbaikanjalan,jembatan,

pasartradisionaldangedunguntukfasilitasumum,kemudiandidukungdengannaiknyasektor

pertambangandalam negeri,sektorkehutanan,sektorpertaniandanperkebunansertasektorindustri

yangkianpesatdimanatambangmerupakansalahsatusektoryangmendominasiakanpermintaan

alatberat..Tujuandaripenelitianiniadalah:UntukmengetahuistrategiPemasaranheavyequipment

(alatberat)dalam meningkatkanpenjualanpadaPTUnitedTractors,TbkCabangBanjarmasin.2)

UntukmengetahuistrategiPemasaranheavyequipment(alatberat)dalam meningkatkanpenjualan

padaPTUnitedTractors,TbkCabangBanjarmasinyangseharusnya.TeknikAnalisaDataAnalisis

datadalam penelitianinidikumpulkansecaradeskriptif.Sampeldalam penelitianberjumlah18

karyawan.Berdasarkanpadahasilpenelitiandapatdisimpulkanbahwa:1)strategiPemasaranheavy

equipment(alatberat)dalam meningkatkan penjualan pada PT United Tractors,Tbk Cabang

Banjarmasinyangselamainidijalankanmemilikiprodukyangberkualitas,penetapanhargayang

normalsesuaikebijakandariPT.UnitedTraktorpusat,hanyamemilikisatukantoroperasional,dan

promosidilakukanhanyamelaluiminiseminar.2)strategiPemasaranheavyequipment(alatberat)

dalam meningkatkanpenjualanpadaPTUnitedTractors,TbkCabangBanjarmasinyangseharusnya

yaitutetapmempertahankankualitasproduk-produkunggulan,memberikanpotonganhargahingga

20% kepadacustomeragarmampubersaing,melakukanperluasanpromosipenjualandiluarmini

seminar,sepertimelaluimediaelektronikdancetak,membukakantorcabanglaindiluarBanjarmasin,

melakukanevaluasitiapkegiatanyangdijalankan,turutberpartisipasidalam memberikansponsor

kepadapelangganataumasyarakat.

Katakunci:StrategiPemasaran;Penjualan;

Abstract:The heavy equipmentbusiness in Indonesia is quite potentialconsidering thatthe

IndonesiangovernmentimplementsvariousdevelopmentprogramsinvariouspartsofIndonesia

suchasrepairingroads,bridges,traditionalmarketsandbuildingsforpublicfacilities,thensupported

byanincreaseinthedomesticminingsector,forestrysector,agricultureandplantationsectors.as

wellasanincreasinglyfastindustrialsectorwhereminingisoneofthesectorsthatdominatesthe

demandforheavyequipment.Theobjectivesofthisstudyare:Todeterminethemarketingstrategyof

heavyequipmentinincreasingsalesatPTUnitedTractors,TbkBanjarmasinBranch.2)Todetermine

themarketingstrategyofheavyequipment(heavyequipment)inincreasingsalesatPT United

Tractors,Tbk Banjarmasin Branch.Data Analysis Techniques Data analysis in this studywas

collecteddescriptively.Thesampleinthisstudyamountedto18employees.Basedontheresearch

resultsitcanbeconcludedthat:1)marketingstrategyforheavyequipment(heavyequipment)in

increasingsalesatPTUnitedTractors,TbkBanjarmasinBranchwhichhasbeenrunningsofarhas

qualityproducts,normalpricingaccordingtopoliciesofPT.UnitedTraktorPusat,onlyhasone

operationaloffice,andpromotionsarecarriedoutonlythroughminiseminars.2)Marketingstrategy

forheavyequipment(heavyequipment)inincreasingsalesatPTUnitedTractors,TbkBanjarmasin

Branchwhichshouldbemaintainingthequalityofsuperiorproducts,providingdiscountsofupto20%

tocustomerstobeabletocompete,expandingsalespromotionsoutsidetheminiseminars,suchas

throughelectronicandprintmedia,openingotherbranchofficesoutsideBanjarmasin,evaluating
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eachactivitycarriedout,participatinginprovidingsponsorshiptocustomersorthepublic.

Kaywords:MarketingStrategy,Sales.

.

PENDAHULUAN

LatarBelakangMasalah

Strategipemasaranyangdapatdilakukanparapelakubisnisalatberat,sepertimembina

hubunganbaikdenganpelanggandanmenjalankanprogram-program trademarketingyangtidak

lepasdariupayatransaksidenganpelanggan.Pelayananyangbaik,terutamadalam kemampuan

penyediaanproduk,ketepatanwaktupengirimandankecepatandalam meresponkeluhanpelanggan.

Strategipemasarandiarahkanuntukmeningkatkankemungkinan ataufrekuensiperilakukonsumen,

sepertipeningkatanpelayananpadakonsumentertentuataupembelianproduktertentu.Halinidapat

dicapaidengan mengembangkandanmenyajikanbauranpemasaranyangdiarahkanpadapasar

sasaranyangdipilih.

Secaraumum adabanyakcarauntukmenciptakankepuasanpelanggan,didalam pemasaran

dikenaldenganbauranpemasaran.Bauranpemasaranmeliputiproduk,harga,tempatdanpromosi

Produkmerupakansalahsatubagianyangsangatpentingdalam pemasaransuatuproduk

karenaprodukmerupakanbarangatausegalasesuatuyangbisaditawarkanpadakonsumen.

Harga merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu perusahaan karena harga

menentukanseberapabesarkeuntunganyangakandiperolehperusahaandaripenjualanproduknya

baikberupabarangmaupunjasa.

Tempatusahamerupakanbidangatauwadahyangdigunakansebagaitempatusahayangakankita

jalankan nantinya,sehingga pemilihan tempatusaha yang sangatberpotensimendatangkan

keuntunganbagiperusahaan.Sehinggatempatyangakandigunakanuntukmembukausahaharus

memilikikriteriayaitustrategis,bisadiaksesdenganmudahdandapatdilihatolehkonsumen.

Promosiyaitukegiatanyangmengkomunikasikan(menginformasikan)manfaatprodukyang

ditawarkankepadapelangganuntukmembelinya,melaluipengiklanan,penjualantatapmuka,promosi

penjualan,publisitas.Sebaikapapunmanfaatsuatuprodukjikatidakdikenalolehkonsumen,maka

produk tersebuttidak akan laku dipasardan tidak diminatioleh konsumen.Oleh karena itu

perusahaanharusberusahamempengaruhiparakonsumenuntukdapatmenciptakanpermintaan

pada produk tersebut,dan mengembangkan promosiyang dilakukan sejalan dengan rencana

pemasaransecarakeseluruhansertaperencanaandanpengendaliandenganbaik.

Akibatdaribanyaknyaperedaransparepartsnongenuinedipasaranmakafaktorinijuga

berimbaskepadapencapaianpenjualansparepartsPT.Altrak1978cabangBanjarmasindalam hal

pencapaiantargettersebut.

BerikutTabel1.1mengenaihistorypencapaiantargetPT.Altrak1978tahun2014sd2018:

Tabel1
PenjualanSparePartspadaPT.Altrak1978

CabangBanjarmasin

Tahun Target Realisasi Keterangan

2015 39,000,000 37,319,389 Jatuhnyahargabatubara

2016 41,700,000 43,452,365
Pengaruhkondisidiinstansipemerintah

yangmenaik

2017 44,275,000 39,139,682

HargaCPO&Batubaraanjlokdantidak

stabil,jugapengaruhdaribanyaknya

produknongenuineyangberedar

2018 39,700,000 39,622,613 Pencapaianmenunjukanhasilyangpositif
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dikarenakanmeningkatnyahargabatu

baradiakhirtahun2017.

2019 45.700.000 38.702.000

Kegiatanpromosiperusahaanyang

menurundantidakmaksimaldansebagian

pelangganberalihkepadadistributorasing.

Sumber:PT.Altrak1978cabangbanjarmasintahun2019

Berdasarkantabel1.1tersebutdapatdilihatbahwaperkembangan.Penjualanalatberatdari

tahun2015sampaidengan2016fluktuatifcenderungmeningkat,dimanapenjualanterendahterjadi

padatahun2015yaitu37.319.389halinidisebabkanjatuhnyahargabatubarahinggaberdampak

padamenurunnyapermintaansparepartsalatberat,kemudianmeningkatkembaliditahun2016

sebelum akhirnyaturunkembaliditahun2017dikarenakanhargaprodukkomoditipasarduniayaitu

CPOdanbatubaratidakstabil,sehinggabanyakcustomermelakukanefisiensicostdalam membeli

sparepartdenganmenyesuaicashflow perusahaan.sedangkanpenjualantertinggiterjadipada

tahun2018yaitu39.622.613halinidisebabkanolehsemakinmembaiknyahargakomoditidipasar

duniayangmerupakanpendapatandevisaterbanyakbagiNegarasehinggahaltersebutberpengaruh

positifpadapermintaanalatberatdanproduksejenisnya.Namunpadatahun2019yangseharusnya

jikadilihatdaritargetpenjualanakanmeningkat,halinijustruberbandingterbalikdenganrealisasi

yangsemakinmenurunbahkanlebihrendahdaritahun2016,berdasarkanketerangandaripimpinan

perusahaan,halinidisebabkanolehbebeapafactoryaitumenurunnyapromosipenjualan,hargayang

kurangbiasbersaingdenganperusahaansejenislainnya,tempatusahayanghanyamemilikisatu

kantorsajayaitudiLandasanUlin,danpublicrelationyangkurangmaksimal.dimanapadatahun

2019justrupesaingpelakuindustrialatberatsemakinbesar.

Berdasarkanuraiandiatas,makapenulistertarikuntukmelakukanpenelitianyangkemudian

akandituangkandalam bentuktulisanilmiah(skripsi)yangberjudul“Analisisstrategipemasaran

heavyequipment(alatberat)dalam meningkatkanpenjualanpadaPTUnitedTractors,TbkCabang

Banjarmasin”..

PenelitianTerdahulu

Beberapapenelitiansebelumnyayangmenjadiacuandaripenelitianiniantaralain:

1. RaudatulJannah(2017)

judul:strategipemasarangunameningkatkanpenjualansparepartspadapt.unitedtractorsdi

areabatulicin.Tujuandaripenelitianiniadalahuntukmengetahuistrategipemasaranyang

selamainiditerapkanuntukmeningkatkanpenjualansparepartsdanuntukmenentukanstrategi

pemasaranyangseharusnyaditerapkangunapeningkatanpenjualansparepartspadaPT.

UnitedTractorsTbk.Adapunjenispenelitainyangdigunakanadalahmetodedeskriptifyangdi

artikansebagaiprosedurpemecahanmasalahyangdiselidikidenganmenggambarkankeadaan

subjectatauobjectpenelitianberdasarkanfakta-faktayangada.

2. HalimatusSya’diyah(2017)

judul:StrategiPemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Spare PartPT.Mitra

Profitamas Motor Cabang Rantau. Teknik analisis data penelitian ini adalah dengan

menggunakan deskriptif.Hasilpenelitian menunjukkan bahwa dengan adanya perbaikan-

perbaikanyangdisarankanolehpenulisterhadaphargadanpromosipadaPT.MitraProfitamas

MotorCabang Rantau diharapkan volume penjualan mengalamipeningkatan,sehingga

perusahaanmemperolehlabayangmemenuhitargetperusahaan.Adapunpengaruhyangperlu

diperbaikidanperluadanyapenambahanstrategi6P(product,price,place,promotion,power

danpublicrelation).

3. AnggitNurHidayati(2015)

judul:StrategiDistribusiSparePartsSepedaMotorpadaPT.InternationalAstraTbk.Honda

Yogyakarta.Tujuandaripenelitianiniadalahuntukmengetahuistrategidistribusispareparts

sepedamotoryangdigunakanolehPT.AstraInternationalTbk.YogyakartaIndonesia.Jenis
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penelitianyangdigunakanadalahmetodediskriptifkualitatifdengancaramenganalisadan

menyajikan data secara fakta serta membandingkan teori-teoriyang ada sehingga dapat

ditemukanhal-halyangperludiperbaiki.

RumusanMasalah

Berdasarkanlatarbelakangdiatas,makadalam penelitianinimempunyairumusanmasalahyang

meliputi:

1. Bagaimana strategipemasaran heavyequipment(alatberat)pada United Tractors,Tbk

CabangBanjarmasinyangselamainidijalankan?

2. Bagaimanastrategipemasarandalam meningkatkanpenjualanheavyequipment(alatberat)

padaUnitedTractors,TbkCabangBanjarmasinyangseharusnya?

TujuanPenelitian

Penelitian inibertujuan untukmengujimasalah-masalah yang telah dirumuskan,Secarakhusus

penelitianinibertujuanuntuk:

1. Untukmengetahuistrategipemasaranheavyequipment(alatberat)padaUnitedTractors,

TbkCabangBanjarmasinyangselamainidijalankan.

2. Untukmengetahuistrategipemasaranheavyequipment(alatberat)dalam meningkatan

penjualanpadaUnitedTractors,TbkCabangBanjarmasinyangseharusny.

METODE

JenisPenelitian

Jenispenelitianyangdigunakanadalahjenispenelitiandeskriptifyaitupenyusunandanpenulisan

dikemukakansebagaimanaadanyasehinggatidakbertentangandenganketentuanyangberlakudari

analisasecarakomunikatifyaitumembandingkandata-datatahunsebelumnyasehinggadata-data

tersebutdapatdianalisadenganmenggunakankonsepteoritisteorimanajemenpemasarandan

hasilnyadalam bentuktulisan.

PopulasidanSampel

Populasi

Populasiadalahkeseluruhansubjekpenelitianapabilaseseoranginginmenelitisemuaelemenyang

adadalam wilayahpenelitian,makapenelitiannyamerupakanpenelitianpopulasiataustudipopulasi

atau study sensus.Populasidalam penelitian iniadalah karyawan PT.Altrak 1978 Cabang

Banjarmasindaritahun2015sampaidengan2019sebanyak18karyawan.

Sampel

Sampeldalam penelitianiniadalahkaryawanPT.Altrak1978CabangBanjarmasintahun2015

sampaidengan2019yaitusebanyak18karyawan.

JenisdanSumberData

JenisData

Dalam penelitianinipenulismenggunakanmetodePenelitianKualitatifdankuantitatif.

Datakualitatifadalahdatainformasiyangberbentukkataataukalimatverbal,bukanberupasimbol

angkaataubilangan.Datakualitatifdidapatmelaluisuatuprosesmenggunakanteknikanalisis

mendalam dantidakbisadiperolehsecaralangsung.Untukmendapatkandatakualitatifdilakukan

melaluimelakukanwawancara,observasi,diskusiataupengamatan.

Data kuantitatif adalah data atau informasiyang berupa simbolangka atau bilangan.

Berdasarkanangkatersebut,perhitungansecarakuantitatifdapatdilakukanuntukmenghasilkan

suatukesimpulanyangberlakuumum.Pendekataninidimaksudkansebagaiprosedurpemecahan

masalah yang diselidikidengan menggambarkan atau melukiskan keadaan subjek atau objek

penelitianbaikseseorang,lembaga,maupunmasyarakatlainnyapadasaatsekarangberdasarkan

faktayangtampakatausebagaimanaadanya.
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SumberData

Datayangdigunakandalam penelitianiniadalah:

1. Data Primer,yaitu data yang didapatdarihasilobservasilangsung ke perusahaan dan

wawancarayangdilakukan,yaituterdiridarikeadaansesungguhnyatentangPT.Altrak1978.

2. DataSekunder,yaitudatayangdidapatdaridokumenataulaporanorganisasi,yaituterdiridari

gambaran umum organisasi,struktur organisasiperusahaan,jumlah karyawan,laporan

keuangan,absensikaryawan,jam kerjaPegawai.

TeknikPengumpulanData

Dalam mengumpulkandatateknikyangdigunakanadalah:

Observasi.

Observasiyaitusuatubentukpenelitianyangdilakukanpenulisdenganpengamatanbaiksecara

berhadapanlangsungmaupunsecaratidaklangsungsepertimemberikandaftarpertanyaanuntuk

dijawab.

Wawancara

penelitian dengan mengadakan wawancara secara langsung dengan pimpinan perusahaan dan

sejumlahkaryawanyangberhubungandenganpenelitianuntukmencaripermasalahanterhadap

strategipemasaranyangtepatuntukditerapkanolehPT.Altrak1978CabangBanjarmasin.

Dokumenter

Dokumentasiadalahsuatauteknikpengumpulandatadaricatatanatauarsipyangberhubungan

denganobjekpenelitian.

PEMBAHASAN

1.StrategipemasaransparepartspadaPT.Altrak1978cabangBanjarmasinyangselamainidi

jalankan.

Konsepstrategipemasaranbertujuanuntukmemberikankepuasanterhadapkebutuhanatau

keinginan konsumen,oleh karena itu setiap perusahaan penting sekalimenetapkan strategi

pemasaranagardapatbersaingdenganperusahaanlain.Perencanaanstrategipemasarandapat

memberikandasarbagiperusahaanuntukmengambillangkahyangefektifuntukmasadepan

perusahaan.BerikutadalahstrategipemasaranyangdilaksanakanolehPT.Altrak1978cabang

Banjarmasin:

1) Produk

Produkadalahbarangataujasayangbisaditawarkandipasaruntukmendapatkanperhatian,

permintaan,pemakaian,ataukonsumsiyangdapatmemenuhikeinginanataukebutuhan.

Pembeliakanmembelikalaumerasacocok.Karenaitu,produkharusdisesuaikandengan

keinginanataupunkebutuhanpembeliagarpemasaranprodukberhasil.Pemilihanprodukdan

distributoryangtepatakanmemberikanbanyakkeuntungandiantaranyasavingcostdan

backupwarantyyangsangatbergunauntukjangkapendekdanjangkapanjang.

Produkdalam penelitianiniadalahsparepartsgenuineyangdipasarkanolehPT.Altrak

CabangBanjarmasin.SebagaimanadiketahuibahwaPT.Altrak1978memilikiproduk-produk

genuineunggulanyangtelahdiakui,seperticummins,fleetguard,new Holland,Kawasaki,

Valvoline,sangdointernationalproduct,galaxyprimexproduct,dansurefilterproduct.Jika

dilihatdaribanyakcustomeryangmemilihPT.Altrak1978cabangBanjarmasinsebagai

distributorpadaperusahaannya,halinimembuktikanbahwaproduk-produkPT.Altrak1978

sangatmemuaskan,karenaproduknyamerupakanprodukunggulanberkualitastinggidan

hematbiayaperawatan.

Banyakproduk-produkunggulandengankualitasterbaikyangdipasarkanolehPT.Altrak

1978 sepertinew Holland agriculturaltraktor6610S yang merupakan alatmekanisasi

pertanianmodern,produktersebutbisadipakaidisemuasectorperkebunandanpertanian,

sepertiapdi,jagung,singkong,tebu,kelapasawitdansebagainya.
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2) Price

Harga merupakan satu-satunya unsurmarketing mix yang menghasilkan penerimaan

penjualan,sedangkanunsurlainnyahanyaunsurbiayasaja.Walaupunpenetapanharga

merupakan persoalan penting,masih banyakperusahaan yang kurang sempurnadalam

menanganipermasalahan penetapan harga tersebut.Karena menghasilkan penerimaan

penjualan,makahargamempengaruhitingkatpenjualan,tingkatkeuntungan,sertashare

pasaryangdapatdicapaiolehperusahaan.

PenetapanhargapadaprodukPT.Altrak1978cabangBanjarmasinmengikutihargayang

telahditetapkanolehperusahaanpusatyangadadiJakarta,danhaltersebutberlakuuntuk

semua cabang PT.Altrak1978,dimana harga pada produkadalah normalyang pada

umumnya.

Sistem pembayaranyangdiberikansangatmudahsesuaidengankesepakatanbersama

antara kedua belah pihak.Customerdapatmembayaruang muka terlebih dahulu,lalu

melakukanpembayaranketahap-tahapberikutnyasesuaidenganSPKyangtelahdisepakati.

Pemberianpotonganhargaataudiskondiberikankepadacustomertetapyangtelahrutin

melakukan pembelian kepadaa perusahaan,perlakuan potongan harga sesuaidengan

kesepaakatanantarakeduabelahpihak.

Prosedurpembayarandaricustomerdalam bentukkreditdilakukandalam jangkawaktu30

harisejakinvoicediterimaolehcustomersetelahsemuadokumenditerimadandinyatakan

lengkapbesertadokumenpendukungnya.

3) Promosi

Promosiyaitukegiatanyangmengkomunikasikan(menginformasikan)manfaatprodukyang

ditawarkankepadapelangganuntukmembelinya,melaluipengiklanan,penjualantatapmuka,

promosipenjualan,publisitas.Sebaikapapunmanfaatsuatuprodukjikatidakdikenaloleh

konsumen,makaproduktersebuttidakakanlakudipasardantidakdiminatiolehkonsumen.

Olehkarenaituperusahaanharusberusahamempengaruhiparakonsumenuntukdapat

menciptakan permintaan pada produk tersebut,dan mengembangkan promosiyang

dilakukansejalandenganrencanapemasaransecarakeseluruhansertaperencanaandan

pengendaliandenganbaik

KegiatanpromosiyangdilakukanolehPT.Altrak1978cabangBanjarmasindiantaranya

mengadakanminiseminarprodukkepadabeberapacustomer,turutsertadalam berbagai

pameran-pameran baik bertarafnasionalmaupun internasionalsepertiperingatan hari

panganseduniayangdiselenggarakandidesaJejangkitMuara,KabupatenBaritoKuala,

KalimantanSelatan.

Promosisecaralangsungdilakukandengancaramengadakanagendarutinberupakunjungan

kebeberapa customeryang sebelumnya telah membeliproduk-produk PT.Altrak 1978

maupunbelum pernahmembeli.

4) Place

Tempatmerupakan segala aktivitasyang dilakukan perusahaan untukmendistribusikan

produknyakepadakonsumensasaranagardapattersediadandiperolehpadatempatdan

waktuyangtepatolehkarenakeputusanmengenaisalurandistribusiinisulituntukdiubah

danuntukpenyesuaiannyamembutuhkanwaktulama,makakeputusanmengenaisaluran

distribusiyang digunakan memerlukan pemikiran yang matang dengan memperhatikan

karakteristikkonsumen,karakterisitikperantara,karakteristiklingkungan.

LokasitempatusahaPT.Altrak1978cabangBanjarmasinhanyamemilikisatukantorutama

yaituhanyaberpusatdiJl.AYanikm 21.5,sehinggahalinimenyulitkanbagicustomeruntuk

berinteraksisecaralangsung,sepertidiBatulicin,Kapuas,Palangkaraya,MuaraTeweh.

5) Power

Poweradalahkekuatanyangdiberikandaridalam internalperusahaandanfaktorkeadaan

eksternalyangdapatmempengaruhikekuatanperkembanganpemasaran.Padadasarnya

powermerupakankemampuandariseorang pimpinanperusahaanuntukmempengaruhi
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oranglainatauTIM untukbersediamelakukansesuatuyangdiinginkan.

Dalam setiaprencanakerjaatauketikaakanmelakukankunjungankepadacustomerdiluar

kota,PT.Altrak1978cabangBanjarmasin,selalumengadakanmeetingbersamaTIM yang

akan melakukan kunjungan,darihasilmeeting tersebutkemudian diambilkeputusan

pengambilanlangkahyangtepat.

TIM Marketingyangtidakmaksimaldalam memberikanpelayanankepadapelangganakan

mendapatkansanksiberupasuratperingatan,yangakanberpengaruhpadapemberianbonus

dankenaikangaji.

6) PublikRelation

Public Relation adalah suatu proses publisitas suatu produkatau jasa agarmendapat

citra/merkdimatapelanggan.

Program publicrelationyangditerapkanpadaPT.Altrak1978cabangBanjarmasinyaitu

denganlebihmemprioritaskanprogram pelayananyangdiberikanolehperusahaankepada

customeryangtelahmelakukankontrakkerjasamapembelianbaikpartmaupunservice.

Sedangkanuntukperusahaanlainyangbelum melakukankontrakkerjasamadenganPT.

Altrak1978 cabang Banjarmasin,pihakperusahaan terus mengadakan edukasikepada

customermelaluiminiseminartentangbeberapakeuntunganyangdidapatkanolehcustomer

jikabekerjasamadenganPT.Altrak1978,diantaranyaadalahkemudahanmendapatkan

potonganhargabaikpartmaupunservice,danmelaluiacaraminiseminartersebutPT.Altrak

1978 Banjarmasin mempresentasikan kembaliproduk-produkunggulan yang berkualitas

tinggi.Sehinggadenganadanyaedukasitersebutcaloncustomermenjadilebihterbukadan

menyadaripentingnyamelakukanpembeliandenganterlebihdahulumelakukankontrakkerja.

2.Strategipemasarandalam meningkatkanpenjualansparepartspadaPT.Altrak1978cabang

banjarmasinyangseharusnya.

1) Produk

PT.Altrak 1978 sebaiknya mempertahankan dan meningkatkan kualitas produk agar

masyarakatlebihpercayaterhadapPT.Altrak1978dengancaraterus meningkatkanmutu

dankualitasproduk.

2) Price

PenetapanhargapadaprodukPT.Altrak1978cabangBanjarmasinseharusnyalebihfleksibel

denganmemberikandiskonataupotonganhargayanglebihbesarlagidanmengikutistandar

pemberiandiskonsepertipadaperusahaanpesaingpadaumumnya.

3) Promosi

KegiatanpromosiyangdilakukanolehPT.Altrak1978cabangBanjarmasinselainkepada

pelakuusahapertambangandanperkebunanseharusnyadifokuskanjugakepadaparapelaku

usaharental,suplayerdaninfrastruktur,karenaperkembanganinfrastrukturdiIndonesiasaat

inimengalamiperkembanganyang cukup pesatdenganadanyaprogram pembangunan

sampaitahun2025dariPemerintahdanmeningkatkanfrekuensiiklandimediamassa

lainnya.

4) Place

KantoroperasionalyanghanyaberadadiBanjarmasinmerupakansalahsatukendalayang

dihadapioleh perusahaan dan pelanggan,seharusnya perusahaan membuka kantor

perwakilansiteyangberadadibeberapatitikstrategisagarmemudahkanprosesdistribusi

kepadapelangganyangmemerlukan.

5) Power

Seharusnya pihakperusahaan bisa lebih memperhatikan dan mengendalikan kebutuhan

pelanggan,mengkomunikasikanpermasalahantersebutkepadatim secararutin,memberikan

targetkepadamarketingperusahaannamuntidakmemberikantekananyangmemberatkan

tim sehinggapekerjaandapatdilesaikansecarabaikdanterorganisir.

6) PublikRelation

Usahapengenalanproduktelahbanyakdilakukanolehmanajemenperusahaansudahcukup
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baik,namun sebaiknya pengenalan produk bisa ditambahkan melaluiprogram-program

lainnyasepertiCSR(CorporateSocialResponsibility)atautanggungjawabsosialdengancara

pemberianprogram beasiswakepadapelajarberprestasi,pemberianbantuanatausantunan

kepada masyarakatyang membutuhkan secara berkala dan lain sebagainya,sehingga

dengankegiatan-kegiatantambahantersebutsecaratidaklangsungnamaPT.Altrak1978

telahmelekatdihatimasyarakatluas,dengandemikianakanlebihmemudahkanperusahaan

dalam memasarkanproduknya.

3.ImplikasihasilPenelitian

BerdasarkanhasilpenelitianPT.Altrak1978cabangBanjarmasintelahmenerapkanstrategi

marketing6Pnamunhaltersebutbelum dijalankansecaraoptimal,terutamapadapromosidan

public relation.Namun dalam penerapannya sendirimasih ditemukan beberapa strategi

pemasaranyangbelum optimal.Denganadanyaperbaikan-perbaikanyangdisarankanolehpenulis

terhadappromosi,place,danpublicrelationpadaPT.Altrak1978Banjarmasindiharapkanvolume

penjualanmengalamipeningkatan,sehinggaperusahaanmemperolehlabayangoptimalguna

kelangsunganhidupperusahaansertasesuaidenganvisinyayaitumenjadisalahsatuyangterbaik,

denganmemberikanprodukberkualitasdandukungansetiapsaatuntukmengeluarkansegala

potensiyangdimilikisecaramaksimal.Adapunpengaruh-pengaruhyangperludiperbaikidanperlu

adanyapenambahanstrategiadalahsebagaiberikut:

1) Promosidapatdiperluasdenganmemberikanvideomarketingkepadacustomeryangberisi

katalogprodukperusahaansecararincidanmenariksehinggaakanlebihmudahuntuk

mempengaruhidan membangun kepercayaan konsumen untuk bertindak dan mampu

menjangkaujutaanorangdalam waktuyangsingkat.

2) Kemudian tempatusaha sebaiknya tidak hanya berpusatdiBanjarmasin namun juga

membukacabangdiwilayahoperasionallainsepertidiBatulicinatauPalangkaRaya.

3) Sedangkanpublicrelationbisadibangundenganmenjagahubunganbaikdenganpelanggan,

karyawandanmasyarakatsepertimemberikansponsoratasevent-eventsehinggavolume

penjualanPT.Altrak1978cabangBanjarmasinmengalamipeningkatandanterjaminnya

keberlangsunganhidup perusahaandansesuaidengan visidanmisiperusahaan.Serta

program-program lainnyasepertiCSR(CorporateSocialResponsibility)atautanggungjawab

sosialdengancarapemberianprogram beasiswakepadapelajarberprestasi,pemberian

bantuanatausantunankepadamasyarakatyangmembutuhkansecaraberkaladanlain

sebagainya,sehinggadengankegiatan-kegiatantambahantersebutsecaratidaklangsung

namaPT.Altrak1978telahmelekatdihatimasyarakatluas,dengandemikianakanlebih

memudahkanperusahaandalam memasarkanproduknya..

PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkanhasilpenelitian,makadapatdisimpulkansebagaiberikut:

1. StrategipemasaransparepartspadaPT.Altrak1978cabangBanjarmasinyangselamaini:

1) Semuaproduknyaadalahgenuine.

2) Hargadiberikanmengiikutidenganstandarhargaalatberatyangtelahditetapkan

olehkantorpusat.

3) SecarakeseluruhanPT.Altrak1978cabangBanjarmasinmelakukanstrategipromosi

melaluiminiseminarkepadabeberapacurtomer.

4) LokasitempatusahaPT.Altrak1978cabangBanjarmasinhanyamemilikisatukantor

utama.

5) Program publicrelationhanyasebatasmemprioritaskanprogram pelayananyang

diberikan oleh perusahaan kepada customer yang telah melakukan kontrak

kerjasamapembelianbaikpartmaupunservice.

2. Strategipemasarandalam meningkatkanpenjualansparepartspadaPT.Altrak1978cabang

banjarmasinseharusnya:
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1) PT.Altrak1978tetapmempertahankanproduk-produkunggulanyangtelahdiakui

genuinenya.

2) Penetapanhargasebaiknyadilakukanevaluasikembalidenganmemberikandiskon

ataupotonganhargadenganbaikdenganberorientasipadalabayangtelahdicapai.

3) Kegiatan promosisebaiknya diperluas dengan membuatdan meyebarkan video

marketing yang berisikatalog produk ke berbagaimedia socialdan elektronik,

penjualantatapmukamelaluipertasekecustomer,pameran,miniseminardll.

4) MembukadepokantoroperasionaldicabanglainsepertiBatulicin,muaratewehdan

Palangkaraya.

5) Perusahaanharusmengevaluasisetiapkegiatanyangtelahdijalankansehinggaakan

diketahui kegiatanmanayangtelahberjalanefisiendanefektifterutamadibidang

pemasaran.

6) Turutberpartisipasidalam memberikansponsorkepadapelangganataumasyarakat

yangmengadakaneventatauacarayangbersifatpublik.

Saran

Berdasarkankesimpulandiatasmakasaranyangdapatpenulisajukanadalahsebagaiberikut:

1. PT.Altrak 1978 cabang Banjarmasin sebaiknya mempertimbangkan kembalitentang

pemberiandiskonsetiappembelianproduk,misalnyadenganmemberikandiskonsebanyak

20%kepadacaloncustomeruntukmenarikminatpembelihinggacustomerakanmelakukan

kontrakkerjasamadalam jangkawaktuyanglama.

2. Prosedurpenetapantargetpenjualandaritahunketahunsebaiknyaterusdinaikkandengan

syarattargettersebutharuspas,realististerukurdanbisadicapai.Karenamenetapkantarget

yangterlalurendahakanberimplikasikepadakemampuansalesyangakanmenurundan

menetapkantargetyangterlalutinggitidakrealistisakanmengakibatkandemotivasidan

hilangnyasemangatdarisales.

3. Membuatrinciantentangpasaryanginginditargetkan,sehinggamemudahkansalesdalam

mencapaistrategidantujuan.

4. Targetsebaiknyasejalandenganprediksipertumbuhanpasardanrencanapengembangan

bisniskedepannya,denganmenganalisadata-datayangterjadidalam pencatatanpenjualan.
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