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ABSTRAK 

 

Tujuan dari penelitian ini adalah (1) Untuk mengetahui bagaimana strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh PT. Petrosida Gresik dalam meningkatkan penjualan. 

(2) Untuk mengetahui dan menganalisis strategi yang paling tepat dalam 

meningkatkan volume penjualan pada PT. Petrosida Gresik. 

 Data yang diperoleh dari penelitian ini  yaitu observasi berdasarkan pada teori 

utuk menggambarkan suatu hasil penelitian. Namun, hasil gambaran tersebut tidak 

digunakan untuk membuat kesimpulan yang lebih umum, meneliti tentang analisis 

strategi pemasaran pada PT. Petrosida Gresik wilayah Kalimantan Selatan. 

 Hasil penelitian menunjukan bahwa (1) Meningkatnya kapasitas produksi 

yang berkualitas dan tahan lama menciptakan kesadaran masyarakat agar semakin 

maju dan dan beralih kepertanian organik. (2) Mempertahankan manajemen 

organisasi dan selalu mengutamakan kepuasan pelanggan. (3) Meningkatkan mutu 

produk dan mempertahankan kontinuitas produk dipasaran. 

Kata Kunci : Analisis Strategi Pemasaran, Penjualan pada PT. Petrosida Gresik 

 

ABSTRACT 

The aims of this research are (1) To find out how the marketing strategy is 

carried out by PT. Petrosida Gresik in increasing sales. (2) To find out and analyze 

the most appropriate strategy in increasing sales volume at PT. Petroside Gresik. 

The data obtained from this study are observations based on theory to 

describe a research result. However, the results of the description are not used to 

make more general conclusions, examining the analysis of marketing strategies at 

PT. Petrosida Gresik in South Kalimantan. 

The results of the study show that (1) Increasing quality and durable 

production capacity creates public awareness to be more advanced and switch to 

organic agriculture. (2) Maintaining organizational management and always 

prioritizing customer satisfaction. (3) Improving product quality and maintaining 

product continuity in the market. 

Keywords: Analysis of Marketing Strategy, Sales at PT. Petroside Gresik 
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PENDAHULUAN 

Setiap perusahaan, baik yang 

bergerak di bidang produk ataupun 

jasa, mempunyai tujuan untuk tetap 

hidup dan ber kembang. Kondisi per 

tumbuhan bisnis sekarang ini cukup 

tinggi, di mana dapat dilihat dari 

tumbuh nya per usaha an-per usaha 

an dengan produk yang sejenis 

sebagai pe saing, sehingga akan 

terjadi per saingan dalam 

memperebut kan pangsa pasar dan 

konsumen. Dalam hal ini perusahaan 

hendak nya mengetahui pasar, di 

mana produk atau jasa yang di 

produksi akan di tawar kan atau di 

pasar kan. Tujuan ter sebut dapat 

dicapai dengan usaha 

mempertahankan dan meningkat kan 

ke untung an atau laba per usahaan. 

Usaha yang umum di lakukan 

untuk meningkatkan laba per usaha 

an yaitu dengan mencari dan mem 

bina pelanggan, serta usaha 

menguasai pasar. Usaha tersebut 

tidak lepas dari peran an bagian 

pemasaran perusahaan dalam melaku 

kan strategi yang bagus untuk dapat 

mengguna kan ke sempat an atau 

peluang yang ada dalam pemasaran, 

sehingga posisi perusahaan di pasar 

dapat di pertahan kan sekaligus 

ditingkatkan. 

Strategi merupa kan hal yang 

sangat penting bagi per usaha an di 

mana strategi merupakan suatu cara 

mencapai tujuan dari se buah 

perusahaan. Serangkai an rancangan 

besar yang menggambar kan bagai 

mana sebuah perusahaan harus 

beroperasi untuk men capai tujuan. 

Pe masaran adalah sebuah proses 

social manajerial, di mana individu-

individu dan ke lompok- ke lompok 

mem peroleh apa yang mereka butuh 

kan dan mereka inginkan, melalui 

penciptaan dan per tukar an produk 

serta nilai dengan pihak lain. 

Ada pun tujuan dari 

pemasaran ada lah untuk memahami 

keinginan dan kebutuhan konsumen 

agar produk atau jasa sesuai bagi 

konsumen se hingga produk atau jasa 

tersebut dapat ter jual dengan sendiri 

nya. Oleh karena itu pemasar di 

tuntut untuk da pat memahami 

permasalahan pokok di bidangnya. 

Dapat mem berikan gambaran yang 

jelas dan terarah tentang apa yang 

dilakukan perusahaan dan menyusun 

strategi agar dapat mencapai tujuan 

perusahaan. Dalam hal ini pada 

industri kos metik. 

Strategi pemasaran 

mempunyai peran an penting untuk 

men capai ke berhasil an usaha, oleh 

karena itu bidang pe masaran ber 

peran besar dalam merealisasikan 

rencana usaha. Hal ini dapat di 

lakukan, jika per usaha an ingin 

mempertahankan dan meningkatkan 

penjualan produk atau jasa yang 

mereka produksi. Dengan melakukan 

penerapan strategi pemasar an yang 

akurat melalui pe manfaat an pe 

luang dalam me ningkat kan 

penjualan, se hingga posisi atau ke 

duduk an per usaha an di pasar dapat 

ditingkat kan atau dipertahan kan. Se 

hubungan dengan hal ter sebut 

pelaksana an pemasaran modern 

dewasa ini mem punyai peranan 

yang besar sebagai penunjang 

langsung ter hadap pe ningkatan laba 

perusahaan. 

Strategi pemasaran harus 

dapat memberi gambaran yang jelas 

dan ter arah tentang kegiatan yang 

akan dilakukan perusahaan dalam 

memaksimal kan se tiap ke sempatan 

atau peluang pada beberapa pasar 

sasaran. Dalam strategi pe masaran 
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ter dapat istilah Bauran Pemasaran 

(Marketing Mix). Bauran pemasaran 

merupa kan cara di mana pengusaha 

dapat mem pengaruhi konsumen nya 

yang memerlu kan perencanaan dan 

pengawasan yang matang serta perlu 

di lakukan tindakan-tindakan yang 

konkret. Untuk ke perluan ter sebut 

pengusaha dapat melaku kan tindak 

an-tindak an yang terdiri dari 4 

macam, yaitu tindak an mengenai 

produk (prooduct), Harga (pricce), 

distribusi atau penempatan produk 

(placce) dan promosi (promoction). 

Dalam melakukan kegiatan pe 

masaran ada bebe rapa tujuan yang 

akan di capai baik tujuan jangka 

pendek mau pun tujuan jangka 

panjang. Dalam jangka pendek 

biasanya untuk menarik monsumen 

terutama untuk produk baru diluncur 

kan, sedang kan jangka panjang 

dilaku kan untuk mempertahan kan 

produk-produk yang sudah ada agar 

tetap eksis. Guna men capai tujuan 

tersebut perusahaan harus bisa 

menarik perhatian para konsumennya 

melalui produk yang ditawar kan 

nya. Ini dapat di lakukan dengan cara 

promosi. Promosi bisa dilaku kan 

dengan mengikuti pameran dan 

melalui media seperti majalah, 

koran, tv, radio, dan internet. PT. 

Petrosida Gresik merupakan 

perusahaan Agroindustri yang 

profesional, berpotensi dan ber 

kembang di Indonesia.Kami adalah 

anak perusahaan dari PT Petro kimia 

Gresik perusaha an pu puk terbesar 

dan ter lengkap di Indonesia. kami 

berdiri sejak tahun 1984 dengan 

mem produksi Bahan Aktif kimia 

untuk pertanian dan perkebunan 

pertama kali di Indo nesia. 

Dalam jangka waktu 10 tahun 

terakhir ini, ka mi menyedia kan 

produk-produk kimia per tanian 

(agrokimia) seperti Pestisida, Pupuk 

serta Bahan kimia untuk pen unjang 

Industri Agrokimia. Dengan luas 

lahan per tanian dan per kebunan di 

Indonesia yang begitu besar di 

dukung dengan pengalaman kami 

selama lebih dari 20 tahun di Industri 

Agrokimia, kami ber usaha ber peran 

serta dan mem berikan yang ter baik 

dengan produk-produk yang ber 

kualitas kepada para petani dan 

pelaku usaha yang ber gerak di 

bidang per tanian dan per kebunan 

untuk menyelamat kan hasil panen 

nya serta membantu pe merintah 

mencipta kan swa sembada pangan 

di Indonesia. 

Saat ini kami sedang 

mengembang kan produk-produk Bio 

Pestisida dan Bio Fertilizer untuk 

men dukung gerak an Goo Green di 

Indonesia. Dengan wilayah pe 

masaran kami yang men cakup 

wilayah di seluruh indonesia, ka mi 

ber usaha untuk lebih dekat dengan 

pelanggan dan mem berikan pe 

layanan ter baik.  

PT. Petrosida Gresik pada 

awal nya adalah pabrik bahan aktif 

pestisida, yang kemudi an ber 

kembang sesuai dengan kebutuhan 

dan tuntutan konsumen, men jadi 

formulator produk pestisida, 

produsen pupuk, bahan kimia, house 

hold dan produk-produk bio untuk 

pertanian dan perikan an, dengan 

jumlah karyaw an yang tidak se dikit, 

se hingga seringkali ditemui ke sulit 

an dalam penyajian informasi. Alur 

informasi yang belum ter komputeri 

sasi seperti cuti pegawai dan SPPD 

yang dalam pengajuan nya masih 

mengguna kan kertas menyebab kan 

menumpuk nya arsip – arsip. Karena 

itu lah penyaji an lapor an, serta data 
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– data lain nya men jadi kurang 

efektif dan komunikatif. Data – data 

yang di susun dan di atur secara baik 

akan memudah kan dalam mendapat 

kan data untuk ke perlu an informasi 

pegawai dan se balik nya data yang 

di atur secara tidak baik akan 

menimbul kan ke kacau an dalam 

mem proses informasi kinerja yang 

jelek, dan bahkan tidak fleksibel dan 

efisien. 

Peng olahan data informasi 

pegawai yang meliputi Kenai kan 

gaji ber kala, Mutasi jabat an dan 

golongan, pengalaman kerja, status 

kerja, status keluar ga, pelatihan, 

pelanggaran, pengharga an, dan hal 

yang pernah di laku kan oleh 

pegawai dalam lingkungan perusaha 

an sangat penting karena pengolahan 

data tersebut secara cepat dan efektif 

akan mem permudah bagian per 

sonalia yang di guna kan sebagai 

arsip perusahaan. Per masalahan 

seperti: (1) penginput an data 

informasi pegawai yang se belumn 

ya menggunakan data base 

Microosoft Acceess masih belum 

men dukung per sonalia dalam meng 

olah data informasi pe gawai karena 

belum se penuhn ya selesai (2) cuti 

pegawai yang semula masih 

konvensional yang membutuh kan 

kertas dalam proses pengajuan nya, 

(3) pengajuan surat perintah per 

jalanan dinas yang juga masih 

mengguna kan form 1 surat perintah 

perjalanan dinas yang telah ada, (4) 

penghitungan gaji pegawai yang 

masih ber masalah yang di timbul 

kan program Sebelum nya. 

Ke beradaan sistem informasi 

ke pegawaian menjadi sarana untuk 

mem permudah proses peng olahan 

data pegawai, cuti pe gawai, SPPD 

pe gawai, dan penggajian khusus nya 

bagian personalia. Dengan 

mengguna kan sistem infor masi ini 

PT Petrosida sudah tidak mengguna 

kan proses peng olahan data – data 

pegawai mengguna kan Microsoft 

Access lagi, tidak meng guna kan 

cuti pegawai secara manual yg 

membutuh kan kertas, perjalanan 

dinas pegawai yang tidak lagi secara 

manual pegawai mengetik mengguna 

kan mesin ketik, pembayaran gaji 

pegawai yang masih ada ke salah an 

dalam per hitung an bisa lebih 

akurat. Jika ada pegawai yang ingin 

cuti bisa langsung mengguna kan 

perangkat komputer atau gadget 

masing-masing dan menggunakan 

sistem informasi kepegawaian ini. 

Setelah mengajukan cuti 

tinggal konfirmasi ke bagian 

personalia kemudian konfirmasi ke 

atasan agar dapat per setujuan. 

Sistem informasi ini hanya bisa di 

guna kan jaringan lokal di sekitar 

wilayah perusahaan PT Petrosida. 

Dan jika pegawai ingin melakukan 

perjalanan dinas tinggal langsung 

mengisi form SPPD yang telah 

dimasuk kan ke dalam sistem tanpa 

harus mengguna kan mesin ketik dan 

kertas. Serta penghitung an gaji pe 

gawai bisa lebih baik daripada sistem 

sebelumnya yang telah dipakai di 

PT. Petrosida.Sistem informasi ini 

juga bisa membantu bagian 

personalia untuk mengolah data – 

data pegawai lebih mudah, 

mengetahui pegawai yang 

cuti.mengaju kan surat perjalanan 

dinas dan menghitung gaji per 

pegawai. 

Sistem informasi ke 

pegawaian per lu dibuat karena 

merupa kan salah satu solusi yang 

dapat menyelesai kan per masalahan 

yang ada di PT. Petrosida. Di harap 
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kan dengan adanya sistem informasi 

ke pegawai an dapat mengurangi 

tingkat kesalahan dalam peng 

hitungan gaji pegawai yang terdiri 

tunjangan keluar ga, tunjang an 

jabatan, tunjang an hari tua, 

tunjangan pe rumahan, tunjang an 

pangan, jam lembur, potong an dana 

pensiun, potong an tunjang an hari 

tua, potongan jam sos tek, potongan 

pajak, potongan iuran K3PG, dan 

lain – lain, serta mem permudah 

dalam memasuk kan data – data 

pegawai, pengambilan cuti, 

pencarian data pegawai, serta 

pengajuan untuk SPPD pegawai. 

Semua nya di ringkas menjadi satu 

dan secara otomatis dalam sistem 

informasi ke pegawaian. Dengan 

latar belakang di atas, menjadi dasar 

per timbangan penulis untuk 

mengetahui bagaimana penerapan 

strategi pemasaran yang dilakukan 

PT. Petrosida Gresik  dalam 

meningkat kan volume penjualann 

nya dengan demikian penulis 

memilih judul skripsi sebagai 

berikut: “Analisis Strategi 

Pemasaran PadaPT.Petrosida 

Gresik Wilayah Kalimanntan 

Selatan” 

METODE PENELITIAN 

1.  Jenis Penelitian 

Penelitian ini merupakan 

penelitian yang ber sikap des 

kriptif kuali tatif, maksud dari 

penelitian deskriptif kuali tatif 

yaitu penulis mengada kan 

pengamatan dan mnganalisis se 

cara langsung data yang di 

peroleh dari lapangan, baik 

berupa data lisan maupun data ter 

tulis atau dokumen dan bukan 

angka angka. Dalam peneliti an 

ini pem bahas an akan menitik 

berat kan pada bagai mana 

strategi pemasaran PT. Petrosida 

Gresik 

2.  Jenis dan Sumber Data 

1) Data Pri mer Sumber data primer 

ada lah sumber yang dapat mem 

berikan informasi langsung, serta 

sum ber data tersebut memiliki 

hubung an dengan masalah pokok 

peneliti an sebagai bahan 

informasi yang di cari. Data 

primer da lam peneliti an ini ada 

lah data yang diambil dari sumber 

berupa wawan cara dan obser vasi 

dengan pe milik PT. Petrosida 

Gresik Kali mantan Selat an. 

2) Data Se kunder Sum ber data se 

kunder adalah sum ber yang men 

jadi bahan pe nunjang dan 

melengkapi dalam suatu ana lisis, 

selanjut nya data ini disebut juga 

data tidak lang sung. Data se 

kunder dalam penelitian ini ada 

lah data yang di ambil dari doku 

men-dokumen penjualan, foto-

foto, ren cana produk baru, inter 

net, jur nal, buku-buku, serta sum 

ber lain sebagai bahan pelengkap 

dalam peneliti an ini 

3.  Teknik Pengumpulan Data 

1) Observasi yaitu dengan 

mengadakan pengamatan 

langsung kelapangan. 

2) Wawancara, penulis 

mengadakan tanya jawab 

dengan pihak perusahaan   

atau karyawan yang mewakili 

kemudian dihimpun menjadi 

data yang diperlukan dalam 

menyusun skripsi ini. 

5.  Teknik Analisis Data 

Analisis data menurut Bog 

dan adalah proses men cari dan me 

nyusun secara siste matis data yang 

diperoleh dari hasil wawan cara, 

catat an lapang an, dan ba han-bahan 

lain. Se hingga dapat mudah di 
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pahami, dan temuan nya dapat di 

informasi kan kepada orang lain. 

Ana lisis data di lakukan dengan 

mengorganisasi kan data, menjabar 

kan ke dalam unit-unit me lakuk an 

sintesa, menyusun ke dalam pola, 

memilih mana yang penting dan 

mana yang akan dipelajari, dan mem 

buat ke simpulan yang dapat di cerita 

kan ke pada orang lain. Ana lisis data 

ada lah hal yang kritis dalam suatu 

penelitian, analisis di guna kan untuk 

memahami hubung an dan kon sep 

data se hingga hipo tesis dapat 

dikembangkan dan dievaluasi. Dari 

uraian diatas dapat di simpul kan 

bahwa Ana lisis data adalah pro ses 

meng organisasi kan dan meng urut 

kan data ke dalam pola, kate gori, 

dan satu an urai an dasar sehingga 

dapat di temu kan tema dan dapat di 

rumus kan hipo tesis kerja se perti 

yang di dasar kan oleh data.Tiap-tiap 

instru men mempunyai karakte ristik 

yang spesifik dan di butuh kan ke 

mampu an se orang peneliti untuk 

dapat meng analisis nya. 

Data yang diperoleh biasa 

nya lebih dari satu jenis data, dan di 

harap kan semua data saling mem 

perkuat analisis dan pembahasan 

nya.Untuk meng analisa data yang 

telah diperoleh dari hasil wawan cara 

maupun obser vasi, peneliti 

mengguna kan metode deskrip tif 

kuali tatif, yaitu meng gambar kan 

dan menjabarkan secara jelas 

mengenai objek peneliti an sesuai 

dengan fakta yang ada di lapangan. 

Setelah itu data di rangkum, me 

milih hal-hal yang pokok serta 

memfokus kan pada halhal yang 

penting. Kemudi an data di saji kan 

se hingga memudah kan untuk 

merencana kan kerja selanjut nya. 

Langkah berikut nya data di analisis 

dan di tarik ke simpul an 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

PT Petrosida Gresik adalah 

perusaha an yang ber gerak di bidang 

pabrik bahan aktif pesti sida, yang 

kemudian ber kembang sesuai 

dengan ke butuhan dan tuntutan 

konsumen, menjadi formula tor 

produk pestisida, produsen pupuk, 

bahan kimia, house hold dan produk-

produk bio untuk pertanian dan 

perikanan. 

Data yang di ambil dalam 

peneliti an ini terdiri dari data pri 

mer dan se kunder peneliti meng 

ambil data se suai dengan ke butuh 

an yang akan di teliti seperti catatan 

dan dokumen tasi se lain hasil 

wawan cara peneliti juga meng ambil 

data melalui obervasi dengan me 

lihat kelapangan langsung. 

Ber dasar kan hasil peneliti 

an data yang di kumpul kan dengan 

teknik wawan cara pada hari kamis 

tanggal 08 Juli 2021 dengan ibu 

Meldasari selaku staff Admin strasi 

dari PT Petrosida Gresik. Ten tang 

Bagaimana Strategi pemasar an yang 

di laku kan oleh PT. Petrosida Gresik 

Dalam meningkat kan penjual an? Be 

liau mengatakan : 

“Ada beberapa strategi yang di 

lakukan oleh perusaha an guna 

meningkat kan target penjual an 

mba, seperti melihat target pemasar 

an, mem perkenal kan produk 

dengan promosi, mem pertimbng kan 

harga, memperluas dan 

mengembang kan pasar dengan 

menyakin kan konsu men agar 

menguna kan produk, mem pertahan 

kan kwalitas  agar bisnis dapat ber 

jalan dengan lancar ser ta me 

lakukan inovasi inovasi lain nya 

yang se suai dengan per mintaan 
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pasar . selain itu stra tegi di atas 

mba bisa liat strategi lain di 

perusaha an kami melaui pro file 

perusahaan kami di sana dapat diliat 

apa saja prog ram yang di buat 

perusahaan seperti salam tani, 

Gebyar produk dan pro gram on line 

nanti silah kan copy data nya untuk 

lebih jelas nya”. 

Produk merupa kan segala se 

suatu yang dapat di tawar kan untuk 

meme nuhi ke butuhan dan keingin 

an konsu men. Se bagai usaha di 

bidang bahan aktif pestisdia, tentu 

saja produk yang di tawar kan akan 

sangat ber kaitan dengan ke aman an 

dan kenyaman an yang di beri kan 

kepada para konsumen. Ber dasar 

kan hasil wawan cara pada hari ka 

mis tanggal 08 Juli 2021  dengan Ibu 

Melda sari selaku staff Adminstrasi 

PT Petrosida Gresik Strategi apa 

yang paling tepat dalam meningkat 

kan Volume penjulan pada PT. Petro 

sida Gresik? Beliau mengatakan: 

“Meningkat nya kapasitas 

produksi yang ber kualitas dan 

tahan lama dan mencipta kan ke 

sadaran masyarakat agar sema kin 

maju dan beralih ke pertanian 

organik., mempertahan kan manaje 

men organisasi dan selalu 

mengutamakan kepuasan 

pelanggan, meningkat kan mutu 

produk dan mem pertahan kan konti 

nuitas produk di pasaran, meningkat 

kan kerja sama dengan investor 

dengan menjaga nama baik 

perusaha n meningkat kan perminta 

an pasar ter hadap produk yang ber 

kualitas baik, har ga terjangkau dan 

tahan lama men jalin kerja sama 

yang baik dengan petani-peternak, 

melaku kan ke giatan promosi untuk 

menarik minat konsumen Untuk men 

dukung ke lancaran distri busi 

produk, Perusaha an mem bagi 

distribusi, yaitu se cara lang sung ke 

konsumen dan melalui distributor. 

Penjual an secara langsung di 

lakukan ke kebun-kebun dan 

produsen, sedang kan untuk penjual 

an tidak lang sung, me lalui 

distributor, di tuju kan untuk pasar 

retail. Di dukung dengan tenaga 

pemasaran yang handal, saat ini 

produk-produk Per usahaan telah 

menyebar ke seluruh wila yah 

Indonesia”. 

Da lam konteks kualitas PT 

Petrosida Gresik mem berikan 

produk dengan kwalitas terbaik yang 

dapat di tawar kan ke pada pe 

langgan untuk me menuhi ke 

butuhan dan ke inginan ter tentu. Se 

hingga kualitas produk bagus dan 

konsisten secara ke seluiruhan agar 

tercipta nya ke unggul an dan tujuan 

PT Petrosida Gresik tersebut. Me 

nurut Ibu Mis tah Se laku staff 

Adminstrasi dal am wawan cara juga 

mengata kan bahwa: 

“Apa ke unggulan dan ke 

untungan dari PT Petrosida 

Gresiktersebut?dari produk itu 

kualitas, dari kami lebih memberi 

kan pe layanan yang baik untuk pe 

langgan atau konsu men kami, 

dengan kualitas se lain untuk mem 

eprluas kappa sitas pro duk, 

meningkatkan bahan mentah yang 

terbaik atau pemasok terpercaya 

dan ber kwalitas tinggi, melayani 

dengan prektisius, men cari lokasi 

lokasi yang bagus untuk pe masaran 

dan berusaha mendapat kan kases 

yang dominan terhadap distriboyut 

terbaik da lam suatu daerah yang 

akan di masuki”. 

Sebagai bagian dari kegiatan 

ekonomi, usaha di bidang bahan 

aktif pestisida tentu sangat 
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memikirkan prinsip dan politik 

ekonomi. Penentuan harga merupa 

kan salah satu aspek penting dalam 

penentuan produk jasa. Da lam 

sudut pan dang peng usaha, ke 

giatan ekonomi secara umum bisa 

diarti kan deng an men dapat kan 

hasil sebanyak-banyak nya dengan 

modal se minimal mungkin, dan hal 

ter sebut bisa diaplikasi kan dalam 

ber bagai bentuk. Selain itu ibu 

mistah juga mengata kan tentang 

upaya apa saja yang di lakukan 

dalam strategi pemasaran yaitu 

beliau mengatakan:  

“Upaya yang di laku kan PT 

Petrosida Gresik untuk meningkat 

kan pemasaran baik dalam produk 

dan sumber daya manusianya yaitu 

dengan mengikuti pelatihan-

pelatihan tentang pemasaran, 

menambahkan ukuran kemasan 

produk lebih bervariasi dan banyak 

lagi yang lainya." 

Ber dasar kan hasil wawan cara 

pada ibu Mis tah se laku staff Adminstrasi 

pada hari ka mis tangg mengata kan 

bahwa : 

“Bagaimana stra tegi harga 

yang dilakukan oleh PT Petrosida 

Gresikdi bidang bahan aktif 

pestisida? Un tuk harga disini kami 

inginnya selalu mendapat kan hasil 

sebanyak-banyak nya kami bisa juga 

memakai prinsip se dikit demi 

sedikit lama- lama manjadi bukit 

dan terjadinya sikap suka sama 

suka, dan ke relaan antara pihak 

produsen dan pi hak konsumen. 

Prinsip tersebut kira nya sangat ber 

manfaat untuk mengendali kan laju 

usaha kami Harga di PT Petrosida 

Gresik di tentu kan ber dasar kan 

pasar dan bahan baku. Per usahaan 

akan mengevaluasi dan meng 

analisis harga Ren cana Anggaran 

Biaya daripengguna jasa yang 

ditawarkan dengan harga dipasar. 

Apabila harga yangditawarkan 

sesuai dengan harga kondisi pasar”. 

Harga salah satu aspek 

penting da lam ke giatan mar keting 

mix. Pe nentuan harga menjadi 

sangat penting untuk di perhati kan, 

mengin gat harga sangat menetu kan 

laku tidaknya produk. Salah dalam 

menentukan ha rga akan ber akibat 

fatal terhadap produk yang di 

tawarka n 

 

PEMBAHASAN 

Dari Hasil analisis terdapat 

faktor- faktor dalam strategi pemasar 

an pada Perusahaan PT. Petrosida 

Gresik ter dapat faktor internal dan 

ekster nal faktor inter nal yaitu 

memiliki sarana dan pra sarana yang 

memadai, har ga ter jangkau se suai 

dengan kua litas produk, produk 

tahan lama, kerja sama yang baik 

dengan kon sumen, dan per siapan 

bahan baku yang me madai. Se dang 

kan Faktor eksternal yaitu konsumen 

dengan menjalin kerja sama yang 

baik dengan pelanggan (konsumen) 

pe luang utama daya beli konsumen 

meningkat, pola pikir masyarakat 

yang se makin maju, per kembangan 

tekno logi memadai, serta Men 

dukung proyek pe merintah dalam 

menggalakkan penggunaan pupuk 

organik dalam berusaha tani, dan 

merupakan investasi yang 

menggiurkan. 

Strategi pemasaran dalam 

memamfaat kan ke untung an pada 

PT. Petrosida Gresik dengan 

Meningkat nya kapasitas pro duksi 

yang ber kualitas dan tahan lama dan 

mencipta kan ke sadaran masya rakat 

agar se makin maju, mem pertahan 

kan mana jemen organi sasi dan se 



9 
 

lalu mengutama kan ke puasan pe 

langgan, meningkat kan mutu produk 

dan mem pertahan kan konti nuitas 

produk di pasaran, meningkat kan 

kerja sama dengan invest or dengan 

men jaga nama baik per usahaan. Se 

dang kan untuk mengatasi ken dala 

dalam pe masaran yaitu meningkat 

kan per mintaan pasar ter hadap 

produk yang ber kualitas baik, harga 

ter jangkau dan tahan lama, menjalin 

kerjasama yang baik dengan petani-

peternak, melakukan kegiatan 

promosi untuk me narik minat 

konsumen. 

Upaya yang dil akukan PT 

Petrosida Gresik untuk meningkat 

kan pemasaran baik dalam pro duk 

dan sumber daya manusia nya yaitu 

dengan meng ikuti pe latihan-

pelatihan ten tang pemasaran, 

menambah kan ukuran ke masan 

produk lebih bervariasi, meningkat 

kan ke suburan dan mem perbaiki 

unsur hara tanah di banding kan 

pupuk kimia, mempromosi kan 

produk yang memiliki ke unggulan 

tersendiri dari produk pesaing 

melalui kemajuan teknologi saatini 

seperti pemsaran lewat media social. 

Untuk meminimal kan kelemahan 

dan mengantisi pasi ancaman dengan 

cara memperluas jaringan pemasaran 

dan meng ajak masyarakat mulai 

mengguna kan pupuk organic, 

meningkat kan mutu dan kualitas 

produk, bekerja sama dengan pe 

merintah didalam mempromosi kan 

produk ke masyarakat. Strategi Pe 

masaran adalah proses perencanaan 

dan pelaksana an pemikiran, 

penetapan harga, promosi serta 

penyaluran gagas an, barang dan jasa 

untuk men ciptakan per tukaran yang 

memuas kan tujuan-tujuan individu 

dan organisasi. Definisi ini meng 

akui bahwa manajemen pemasar an 

adalah proses yang melibat kan 

analisis, perencana an, pelaksana an, 

dan pengendali an yang men cakup 

barang, jasa dan gagasan yang ter 

gantung pada pertukaran dengan 

tujuan menghasil kan ke puasan bagi 

pihak-pihak yang terkait. 

Strategi me rupa kan serangkai 

an ke putusan dan tinda kan yang 

diarahkan untuk men capai tujuan 

perusahaan. Pengertian lain 

mengatakan Stra tegi adalah 

serangkai an rancangan besar yang 

menggambar kan bagai mana sebuah 

perusahaan harus ber operasi untuk 

men capai Tujuan nya, dan se kali 

gus dapat di bentuk strategi yang 

tertealisasi muncul dalam tanggapan 

ter hadap strategi yang dapat ber 

kembang melalui sebuah proses 

perumusan (formulation) yang di 

ikuti oleh pelaksanaan. 

Pengertian Pe masaran dengan 

mengalir nya barang dan jasa dari 

produsen ke konsum en. Pandangan 

yang sempit dalam pengertian 

pemasaran akan menyebab kan 

banyak pengusaha dunia yang ber 

orientasi pada produksi dan ber ikir 

dari segi produksi. Mereka menekan 

kan produk apa yang dapat 

dihasilkan, bukan produk yang dapat 

sipasar kan. Pemasaran (marketing) 

adalah Pemasar an merupa kan suatu 

proses kegiatan sosial, budaya, 

politik, ekonomi dan manajerial. 

Pengertian lain menjelas kan bahwa 

pemasar an adalah suatu proses 

sosial dimana individu dan kelompok 

mendapat kan apa yang mereka 

butuh kan dan ingin kan melalui 

proses penciptaan, penawaran dan 

pertukaran produk serta pelayanan 

secara bebas dengan orang lain. 

Dunia pemasaran sering pula di 
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identikkan dengan dunia yang penuh 

janji manis namun belum tentu 

terbukti apakah produknya sesuai 

dengan apa yang telah di janji kan. 

Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran pada dasarnya 

adalah rencana yang menyeluruh, 

terpadu dan menyatu di bidang 

pemasaran yang mem berikan 

panduan ten tang kegiatan yang akan 

di jalan kan untuk dapat tercapainya 

tujuan pemasaran dari suatu 

perusahaan. Dengan kata lain strategi 

pemasaran adalah serangkai an 

tujuan atau sasaran, kebijakan dan 

aturan yang memberi arah kepada 

usaha-usaha pemasaran perusahaan 

dari waktu-kewaktu, pada masing-

masing tingkatan dan acuan serta 

alokasinya, terutama sebagai 

tanggapan perusahaan dalam 

menghadapi lingkungan dan keadaan 

persaingan yang selalu berubah. 

Strategi pemasaran terfokus pada 

mencari dan memberi kepada 

pelanggan superior, serta memiliki 

nilai yang berbeda untuk 

mengembangkan bisnis.Strategi 

pemasaran juga bertujuan untuk 

meningkatkan penjualan, karena 

penjulan merupakan ujung tombak 

dari strategi yang diterapkan 

disebuah perusahaan. Strategi 

pemasaran harus didasarkan atas 

analisa lingkungan dan internal 

perusahaan melalui analisa 

keunggulan dan kelemahan 

perusahaan, serta analisa kesempatan 

dan ancaman yang akan dihadapi 

perusahaan dari lingkungannya. 

Selain itu strategi yang telah 

dijalankan harus dinilia kembali, 

apakah masih sesuai dengan kondisi 

saat ini.Faktor lingkungan yang 

dianalisa dalam penyususnan strategi 

pemasaran adalah keadaan pasar atau 

persaingan, perkembangan teknologi, 

keadaan ekonomi, peraturan dan 

kebijakan pemerintah, keadaan sosial 

budaya dan keadaan politik.Masing-

masing faktor ini dapat menimbulkan 

adanya kesempatan atau hambatan 

bagi pemasaran produk suatu 

perusahaan.Khusus dalam bidang 

pemasaran, faktor-faktor lingkungan 

atau eksternal adalah faktor yang 

tidak dapat dikendalikan oleh 

pimpinan perusahaan.Sedangkan 

faktor internal dalam bidang 

pemasaran adalah faktor yang dapat 

dikendalikan oleh pimpinan 

perusahaan umumnya dan pimpinan 

pemasaran khususnya, yang terdiri 

dari produk, harga, distribusi, 

promosi dan pelayanan. 

Produk yang dipasarkan oleh PT 

Petroksida Gresik adalah kami 

menyediakan produk-produk kimia 

pertanian (agrokimia) seperti 

Pestisida, Pupuk serta bahan kimia 

untuk penunjang Industri 

Agrokimia.Saat ini sedang 

mengembangkan produk-produk Bio 

Pestisida dan Bio Fertilizer untuk 

mendukung gerakan Go Green di 

Indonesia.Pengenalan produk 

menjadi fungsi utama dari sebuah 

pemasaran yang dilakukan oleh 

perusahaan. Dengan adanya 

pemasaran, produk akan lebih mudah 

dikenal oleh pelanggan. Pemasaran 

harus menonjolkan keunggulan dari 

produk yang di pasarkan sehingga 

bias lebih menarik perhatian dari 

produk pesaing. 

Harga yang ditawarkan juga 

sangat berpengaruh dalam strategi 

pemasaran selain kwalitas yang 

bagus PT Petrosida gresik juga 

membuat daftar harga yang sesuai 

dengan barang yang di pasarkan. 

Harga produk yang di berikan 
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sebagai sosialisasi sangat 

menentukan keberhasilan pemasaran, 

jika harga tarif rendah dibarengi 

dengan tingginya kualitas pelayanan 

barang dan jasa, maka konsumen 

akan lebih tertarik menggunakan 

produk dari PT Petrosida Gresik, 

penetapan tingkat harga akan 

mempengaruhi aspek yang luas 

terhadap kelangsungan hidup 

perusahaan harga adalah elemen 

yang sangat penting karena harga 

adalah satu-satunya elemen yang 

menghasilkan pendapat sedangkan 

yang lain mewakili biay. Harga di PT 

Petrosida Gersik ditentukan 

berdasarkan pasar dan bahan baku. 

Perusahaan akan mengevaluasi dan 

menganalisis harga Rencana 

Anggaran Biaya dari pengguna jasa 

yang ditawarkan dengan harga 

dipasar.Strategi pemilihan Pasar juga 

berperan penting dalam strategi 

pemsaran pada PT Petrosida Gresik 

betujuan untuk melihat adanya 

peluang atau prospek yang potensial 

terhadap usaha pada perusahan. 

Adanya persaingan dan perbedaan 

akan produk menyebabkan 

konsumen bisa memilih produk 

mana yang akan di beli. 

Strategi distribusi yang 

digunakan PT Petrosida Gresik 

adalah 

strategi distribusi langsung dari 

pemasarannya cenderungan untuk 

menjangkau pasar sasaran dengan 

cara langsung. Ini dibuktikan dengan 

adanya konsumen yang datang 

membeli langsung. 

Adapun kegiatan periklanan 

yang dilakukan oleh PT. Petrosida 

Gresik yaitu dengan berbagai macam 

cara di antaranya melalui media 

cetak seperti surat kabar, maupun 

media luar ruangan seperti baliho 

dan spanduk dan sebagian melaui 

media social. Selain itu Aktivitas 

promosi personal selling yang 

dilakukan oleh PT. Petrosida Gresik 

dengan memberikan pelayanan 

terbaik dan keramahan kepada 

pelanggan yang datang.Eddy 

Soeryanto Soegoto 

(2014:299) menyatakan “Personal 

selling adalah penjualan melalui 

proses tatap muka langsung antara 

penjual dan pembeli..   

 

PENUTUP 

Kesimpulan 

PT Petrosida Gresik merupakan 

salah satu perusahaan formulator 

dalam pembuatan pupuk yang 

mampu bersaing dengan perusahaan 

formulator dalam negeri. Dalam 

pemasaran PT Petrosida Gresik 

memiliki beberapa strategi yaitu 
memiliki sarana dan prasarana yang 

memadai, harga terjangkau sesuai 

dengan kualitas produk, produk tahan 

lama, kerjasama yang baik dengan 

konsumen, dan persiapan bahan baku 

yang memadai. 

Untuk Alternatif Strategi 

pemasaran yang digunakan selain 

menghasilkan produksi yang bagus, 

penetapan harga, promosi dan 

lainnya PT Petrosida Gresik 

memiliki program dalam 

meningkatkan strategi pemasaran 

yang diberi nama Salam Tani 

program ini bertujuan untuk 

mengenalkan produk baru pada end 

user yaitu petani melalui demplot. 

Selain itu, program Salam Tani 

bertujuan untuk mempertahankan 

harga pasar untuk produk fast 

moving agar konsumen tetap 

mengingat merek-merek produk 

Petrosida Gresik.Tujuan dari 

program ini adalah untuk 
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memberikan pengetahuan tentang 

produk, pelayanan dan after sales 

service kepada pelanggan ditingkat 

petani sehingga mempermudah 

petani memperoleh produk dan 

meningkatkan loyalitas pelanggan. 

Strategi pemasaran lainnya yaitu 

strategi Boom Support yaitu program 

ini bertujuan untuk menjalin kerja 

samadengan kios untuk 

meningkatkan penjualan kepada 

pelanggan end user. Program ini 

dijalankan melalui kerja sama 

dengan distributor dan kios dengan 

pemberian hadiah untuk sejumlah 

pembelian produk Petrosida Gresik.  

Gebyar Produk, Gebyar produk 

merupakan program khusus untuk 

mengenalkan produk baru kepada 

pelanggan. Produk baru yang 

dilaunching dilakukan di wilayah 

pemasaran terpilih sesuai dengan 

karakteristik produk tersebut 

meliputi komoditi daerah setempat, 

wilayah dengan penjualan produk 

serupa dan potensi hama yang bisa 

diatasi menggunakan produk 

tersebut. 

Online Program, Sebagai 

sarana untuk memudahkan 

pelanggan dalam mendapatkan 

informasi terkait perusahaan, 

Petrosida Gresik menyediakan 

fasilitas website, aplikasi dan media 

sosial.Dalam menjalan promosi 

melalui website, Petrosida Gresik 

membuat aplikasi yang bernama 

Sidacare yang dapat diakses pada 

Android dengan tujuan dapat 

memberikan informasi yang 

informatif mengenai produk-produk 

perusahaan. 

Saran 

PT. Petrosida Gresik lebih baik lagi 

dalam mengasosiasikan penggunaan 

produk seperti lebih menjelaskan lagi 

cara penggunaan produk, sehingga 

dapat dinikmati oleh siapa saja 

terutama konsumen yang belum 

terlalu memahami tentang 

penggunaan produk PT. Petrosida 

Gresik. 

Kebijakan harga produk yang lebih 

murah dibandingkan dengan 

perusahaan lainnya, sehingga 

konsumen tetap menggunakan 

produk pada perusahaan PT. 

Petrosida Gresik untuk memenuhi 

kebutuhannya. 

Perusahaan harus lebih baik lagi 

dalam memperhatikan karyawan 

seperti dalam melayani konsumen 

saat membeli maupun pada saat 

melayani konsumen sehingga 

konsumen tidak merasa dirugikan. 

Untuk Konsumen diharapkan benar-

benar mempertimbangkan apa saja 

yang perlu diperhatikan dalam 

melakukan pembelian dengan meliat 

tujuan dan manfaat produk yang 

akan di beli dan diharapkan 

konsumen bertanya sebelum 

membeli sehingga penjual bisa 

memberikan solusikepada konsumen 

jika ada masalah-masalah dalam 

proses pembelianproduk, sehingga 

produk usaha yang diberikan dapat 

memuaskan danmeningkatkan 

pembelian produk dengan baik 
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