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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui : (1) Strategi pemasaran selama ini
yang diterapkan Pangkalan LPG 3 kg daerah Suato Tatakan Kecamatan Tapin Selatan
dalam meningkatkan jumlah penjualan tabung gas elpiji 5,5 kg dan 12 kg (2) strategi
pemasaran yang tepat dalam meningkatkan jumlah penjualan tabung gas elpiji 5,5 kg
dan 12 kg pada Pangkalan LPG 3 kg daerah Suato Tatakan Kecamatan Tapin Selatan
Kabupaten Tapin.

Penelitian ini menggunakan rancangan penelitian deskriptif dan penggalian
data menggunakan metode observasi, wawancara dan dokumentasi. Selanjutnya hasil
penelitian dan pembahasan menarik kesimpulan dengan melihat hasil penyajian data
dan mengacu pada rumusan masalah.

Hasil penelitian menunjukkan (1) Strategi pemasaran selama ini yang
diterapkan dalam meningkatkan jumlah penjualan tabung gas elpiji 5,5 kg dan 12 kg
pada Pangkalan LPG 3 kg adalah dengan menggunakan strategi pemasaran bauran
pemasaran 4p yaitu strategi pemasaran produk (Product), strategi pemasaran harga
(Price), strategi pemasaran distribusi/tempat (Place), dan strategi pemasaran promosi
(Promotion). (2) Strategi pemasaran Yyang seharusnya di terapkan dalam
meningkatkan jumlah penjualan tabung gas elpiji 5,5 kg dan 12 kg pada Pangkalan
LPG 3 kg perlu lebih di tingkatkannya lagi strategi pemasaran 4P vyaitu strategi
pemasaran melalui produk (Product) memberikan sebuah pencerahan atau berbagai
pilihan alternative, strategi pemasaran melalui harga (Price) dengan memberikan
potongan harga, strategi pemasaran melalui distribusi/tempat (Place) dengan
menawarkan jasa antar jemput dan pemasangan gratis, strategi pemasaran melalui
promosi (Promotion) dengan ditambahkannya pemasaran melalui promosi iklan dan
brosur.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Penjualan
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This study aims to determine: (1) the marketing strategy that has been applied
to the 3 kg LPG Base in the Suato Tatakan area of South Tapin District in increasing
the number of sales of 5.5 kg and 12 kg LPG cylinders (2) the right marketing
strategy in increasing the number of sales. LPG gas cylinders of 5.5 kg and 12 kg at 3
kg LPG Base in Suato Tatakan area, South Tapin District, Tapin Regency.

This study uses a descriptive research design and data mining using the
methods of observation, interviews and documentation. Furthermore, the results of
research and discussion draw conclusions by looking at the results of data
presentation and referring to the formulation of the problem.

The results show (1) the marketing strategy that has been applied so far in
increasing the number of sales of 5.5 kg and 12 kg LPG gas cylinders at 3 kg LPG
Bases is to use a 4p marketing mix marketing strategy, namely product marketing
strategy, price marketing strategy (Price), distribution/place marketing strategy
(Place), and promotion marketing strategy (Promotion). (2) The marketing strategy
that should be implemented in increasing the number of sales of 5.5 kg and 12 kg
LPG gas cylinders at the 3 kg LPG Base needs to be further enhanced with the 4P
marketing strategy, namely the marketing strategy through the product (Product)
providing an enlightenment or various options alternative, marketing strategy through
price (Price) by giving discounts, marketing strategy through distribution/place
(Place) by offering free pick-up and installation services, marketing strategy through
promotion (Promotion) with the addition of marketing through advertising
promotions and brochures.
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PENDAHULUAN

Kegiatan pemasaran merupakan hal
yang penting dalam sebuah
perusahaan, baik untuk perusahaan
skala kecil dan menengah maupun
perusahaan skala besar. Pentingnya
pemasaran dapat dilihat dari strategi
pemasaran 4P, yang terdiri dari Produk

(Product) adalah sebagai sesuatu yang

mengacu pada barang untuk memenuhi
kebutuhan atau keinginan konsumen,
produk dapat berupa barang atau jasa.
Harga (Price) adalah penentuan harga
jual produk pada suatu barang atau
jasa. Tempat (Place) adalah sesuatu
yang berhubungan dengan bagaimana
konsumen bisa mengakses atau

memperoleh produk harga dengan



mudah. Sedangkan Promosi

(Promotion) adalah aktivitas
pemasaran untuk mengkomunikasikan
segala sesuatu (produk) agar bisa
mengenal, mengerti, memahami
kemudian membujuk konsumen untuk

melakukan pembelian (Anwar, 2020).

Seiring dengan perkembangan
dimasyarakat kebutuhan akan gas
elpiji ini relative sangat tinggi bahkan
banyak dari pihak lain yang tidak
seharusnya menggunakan bahan bakar
gas elpiji bersubsidi mereka tetap
menggunakannya  sehingga  pihak
pemerintah lebih menggalakkan lagi
pemakaian tabung gas elpiji 5,5 kg dan
tabung gas elpiji 12 kg yang tidak
bersubsidi sehingga dapat mengurangi

subsidi yang kurang tepat sasaran.

Peningkatan biaya subsidi tabung gas

elpiji 3 kg oleh  pemerintah

menyebabkan  pihak  pemerintah
mengeluarkan kebijakan melalui PT.
Pertamina untuk mengeluarkan produk
gas elpiji non subsidi yaitu kemasan
tabung gas elpiji 5.5 kg di samping
kemasan tabung gas elpiji 12 kg yang
telah ada. Dengan adanya kebijakan
oleh pemerintah pihak PT. Pertamina
mewajibkan pangkalan-pangkalan
tabung gas elpiji 3 kg bersubsidi untuk
menjual produk kemasan tabung gas

elpiji 5,5 kg dan tabung gas elpiji 12

kg.

Jumlah  persediaan dan jumlah
penjualan tabung gas elpiji 3 kg lebih
tinggi dibandingkan dengan tingkat
persediaan dan penjualan tabung gas
elpiji 5,5 kg dan tabung gas elpiji 12
kg hal ini disebabkan kurang nya
minat masyarakat yang tinggal di

daerah Suato Tatakan terutama industri



kecil atau pelaku ukm untuk beralih
menggunakan tabung gas elpiji 5,5 kg
atau tabung gas elpiji 12 kg sehingga
pangkalan LPG 3 kg daerah Suato
Tatakan perlu adanya strategi untuk
meningkatkan penjualan tabung gas
elpiji 5,5 kg dan tabung gas elpiji 12

kg di daerah Suato Tatakan.

Salah satu cara untuk meningkatkan
penjualan tabung gas elpiji non subsidi
adalah dengan Pertamina
megharuskan agen gas elpiji 3 kg
bersubsidi untuk membantu penjualan
gas non subsidi ini. Tetapi dilihat dari
kondisi di lapangan  menunjukkan
bahwa tidak mudah untuk menjual gas
non subsidi ini. Beberapa kendala yang
ada adalah dalam segi harga jelas
harga gas elpiji bersubsidi ini lebih

terjangkau dibandingkan harga gas

elpiji non subsidi. Sebagian besar

pangkalan agen gas  bersubsidi
lokasinya berada di lokasi atau daerah
yang penduduknya mempunyai
pendapatan rendah atau kurang mampu
sehingga sangat sulit untuk menjual
gas non subsidi pada pangkalan
tersebut. Selain itu pangsa pasar untuk
gas non subsidi pertumbuhannya
relative sangat kecil sehingga jika
dilihat dari kondisi tersebut di
butuhkan strategi bagi agen gas

bersubsidi untuk dapat menjual gas

non subsidi lebih banyak lagi.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian pada dasarnya
merupakan  cara ilmiah  untuk
mendapatkan data dengan tujuan dan
kegunaan tertentu. Penelitian
menggunakan rancangan penelitian

deskriptif kualitatif melalui teknik



wawancara, dokumentasi, dan studi

kepustakaan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Pembahasan dari hasil penelitian
tentang permasalahan yang telah
dirumuskan pada bab sebelumnya.
Hasil penelitian yang dilakukan
dengan  teknik  observasi  yang
dilakukan dengan mengumpulkan data
langsung ke tempat Pangkalan LPG 3
kg. Peneliti juga menggunakan teknik
wawancara dengan pemilik dan
pengelola Pangkalan LPG 3 kg untuk
memperoleh data yang berkaitan
dengan pelaksanaan penjualan, data-
data  tentang

Pangkalan dan

dokumentasi langsung di lapangan.

Penelitian ini menggunakan
rancangan penelitian deskriptif
kualitatif. Peneliti mengadakan

pengamatan dan menganalisis secara
langsung data yang diperoleh dari
lapangan, baik data lisan maupun data
tertulis atau dokumen. Dari analisis
data yang diperoleh peneliti dengan
mengamati objek penelitian kemudian
dihubungkan dengan data hasil
wawancara dengan pemilik dan
pengelola Pangkalan LPG 3 kg maka

terdapat pembahasan sebagai berikut :

1. Strategi pemasaran selama ini
yang diterapkan dalam
meningkatkan jumlah penjualan
tabung gas elpiji 5,5 kg dan 12 kg
pada Pangkalan LPG 3 kg

daerah Suato Tatakan

Kecamatan Tapin Selatan

Kabupaten Tapin :

Pada perusahaan yang berdiri
termasuk Pangkalan LPG 3 kg pastilah

memiliki tujuan yang ingin dicapai



diantaranya adalah untuk mendapatkan
keuntungan, menjadi Pangkalan LPG 3
kg memang banyak tantangan dan
kesulitan yang dirasakan  untuk
mencapai tujuan perusahaan, disinilah
Pangkalan LPG 3 kg akan
memecahkan masalah-masalah yang

akan dihadapi.

Strategi pemasaran yang dilakukan
oleh Pangkalan LPG 3 kg adalah
strategi pemasaran melalui 4P yaitu
strategi pemasaran melalui produk
(Product), strategi pemasaran melalui
harga (Price), strategi pemasaran
melalui distribusi/tempat (Place), dan
strategi pemasaran melalui promosi

(Promotion).

1) Strategi Produk (Product)

Pangkalan LPG 3 kg

mengembangkan produknya dengan

lengkapnya ketersediaan tabung gas

elpiji di pangkalan  sehingga
masyarakat Suato  Tatakan atau
masyarakat di luar daerah Suato
Tatakan mudah untuk mendapatkan
gas elpiji baik elpiji 3 kg bersubsidi,
55 kg dan 12 kg nonsubsidi.
Pangkalan LPG 3 kg juga memasarkan
produknya kepada masyarakat dengan
memberikan informasi dan edukasi
tentang cara menggunakan kompor gas
elpiji dengan aman, cara mengganti
tabung gas elpiji, cara perawatan dan
info-info yang berguna lainnya,
sehingga masyarakat Suato Tatakan
terutama pelaku UKM dan industri
kecil tertarik untuk beralih

menggunakan tabung gas elpiji 5,5 kg

atau tabung gas elpiji 12 nonsubsidi.

2) Strategi Harga (Price)



Strategi pemasaran melalui
penetapan harga di Pangkalan LPG 3
kg di daerah Suato Tatakan menjual
tabung gas elpiji 55 kg dan 12
nonsubsidi dengan harga yang sudah
ditetapkan oleh Agen sehingga harga
jual lebih murah dibandingkan dengan
harga jual di luar Pangkalan LPG 3 kg
seperti dijual di minimarket atau di

toko-toko lainnya.

3) Strategi Distribusi dan Tempat

(Place)

Strategi melalui tempat, Pangkalan
LPG 3 kg terletak di lokasi yang
strategis sebagai tempat yang tepat
untuk melakukan kegiatan usaha.
Kawasan yang dikenal oleh
masyarakat terletak di JI. A Yani yang
sering di lewati oleh pengendara mobil
dan motor yang bertujuan kearah Hulu

Sungai. Dalam sistem

pendistribusiannya, Pangkalan LPG 3
kg menggunakan distribusi langsung
dan tidak langsung. Pelanggan dapat
melakukan pembelian secara langsung
datang kepangkalan atau

menggunakan jasa antar jemput.

4) Strategi Promosi (Promotion)

Promosi yang dilakukan oleh
Pangkalan LPG 3 kg hanya
menggunakan media sosial whatsapp
biasanya berupa story whatsapp untuk
informasi ketersediannya gas elpiji di
pangkalan, agar memudahkan

pelanggan mengetahui ketersediaan

gas elpiji di pangkalan.

2. Strategi pemasaran yang
seharusnya di terapkan dalam
meningkatkan jumlah penjualan
tabung gas elpiji 5,5 kg dan 12 kg

pada Pangkalan LPG 3 kg



daerah Suato Tatakan

Kecamatan Tapin Selatan

Kabupaten Tapin

Strategi pemasaran yang sudah di
terapkan pangkalan melalui strategi
pemasaran 4P telah berjalan dengan
baik  hanya perlu lebih  di
tingkatkannya lagi strategi pemasaran
melalui 4P vyaitu strategi pemasaran
melalui produk (Product) strategi
pemasaran melalui  pengembangan
produk dengan memberikan sebuah
pencerahan atau berbagai pilihan
alternative kepada masyarakat
terutama pelaku UKM dan industri
kecil tertarik untuk beralih
menggunakan gas elpiji 5,5 kg atau
elpiji. 12 kg nonsubsidi. Strategi
pemasaran melalui harga (Price)

memberikan potongan harga kepada

pelanggan yang membeli lebih dari 1

tabung gas elpiji 3 kg, tabung gas elpiji
5,5 kg atau tabung gas elpiji 12 kg
nonsubsidi. Strategi pemasaran melalui
distribusi/tempat (Place) memberikan
jasa antar jemput gratis dan
pemasangan gratis bagi pelanggan
yang berada di daerah Suato Tatakan
atau yang berada di luar daerah Suato
Tatakan. Strategi pemasaran melalui
promosi (Promotion) di era serba
modern saat ini banyak pengusaha
melakukan promosi di internet, iklan
dan brosur, Pangkalan LPG 3 kg bisa
menambah promosi melalui promosi
iklan dan brosur untuk meningkatkan
jumlah penjualan tabung gas elpiji 5,5
kg nonsubsidi dan 12 kg nonsubsidi di

Pangkalan LPG 3 kg.

PENUTUP

1. Strategi pemasaran selama ini yang

diterapkan dalam meningkatkan



jumlah penjualan tabung gas elpiji
5,5 kg dan 12 kg pada Pangkalan
LPG 3 kg adalah dengan
menggunakan strategi pemasaran
bauran pemasaran 4p yaitu strategi
pemasaran  produk  (Product),
strategi pemasaran harga (Price),
strategi pemasaran distribusi/tempat
(Place), dan strategi pemasaran
promosi (Promotion).

. Strategi pemasaran yang seharusnya
di terapkan dalam meningkatkan
jumlah penjualan tabung gas elpiji
5,5 kg dan 12 kg pada Pangkalan
LPG 3 kg perlu lebih di
tingkatkannya lagi strategi
pemasaran melalui 4P yaitu strategi
pemasaran melalui produk
(Product) memberikan  sebuah
pencerahan atau berbagai pilihan
alternatif,  strategi  pemasaran

melalui harga (Price) dengan

memberikan  potongan  harga,
strategi pemasaran melalui
distribusi/tempat (Place) dengan
menawarkan jasa antar jemput
gratis dan pemasangan gratis,
strategi pemasaran melalui promosi
(Promotion) dengan
ditambahkannya pemasaran melalui

promosi iklan dan brosur.
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