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TokoIyahBanjarbaruadalahusahadagangyangbergerakdalam bidangusaha

sembako.Dalam perkembanganusahatokosembakodidaerahpasarBanjarbarubanyak

mengalamipersaingan,akantetapisecaranasionaltokosembakoatautoko-tokobesar

lainnyamempunyaipersaingandidaerahtertentu.

Untuk mengatasipermasalahan tersebutdiatas,maka perusahaan seharusnya

mengambilkebijaksanaanpromosiyangefektifdansesuaidengandanayangdimiliki.Selain

ituperusahaanjugaharusmengevaluasikegiatanpemasaranyangtelahdilaksanakanyaitu

personalsellingdanpemasaranlangsung.Bukanhanyaitusajayanglebihdiutamakanakan

tetapiprodukdanharga.

DisarankanpadaTokoSembakoIyahBanjarbaruagardapatmengembangkanstrategi

pemasaranuntukbisameningkatkanvolumepenjualanyangtepatdandiimbangidengan

keadaan/bauranpemasaranyanglengkap.

KataKunci:BauranPemasaran,Omzet

ABSTRACT

TokoIyahBanjarbaruisatradingbusinessthatisengagedinthegroceriesbusiness.
InthedevelopmentofthegroceriesbusinessintheBanjarbarumarketarea,thereisalotof
competition,butnationallythegrocerystoreorotherlargeshopshavecompetitionincertain
regions.

Toovercometheproblemsmentionedabove,thecompanyshouldadoptaneffective
promotionpolicyinaccordancewiththefundsowned.Inadditionthecompanymustalso
evaluatethemarketingactivitiesthathavebeencarriedout,namelypersonalsellingand
directmarketing.Notonlythat,butproductandpricearepreferred.

ItisrecommendedattheGroceryStoreIyahBanjarbarutobeabletodevelop
marketingstrategiestobeabletoincreasetherightsalesvolumeandoffsetbyacomplete
marketingmix/condition.

PENDAHULUAN

Setiap perusahaan di dalam

menjalankan usahanya, peranan

pemasaran sangat penting dalam

menunjangusahaperusahaan.Sehingga

seorangpemasarsudahharusbertindak

lebihjauhsebelumsuatuprodukataujasa

dipasarkan,agarsuatuprodukataujasa

tersebutberakhirke-tangan konsumen.

Dalam konsep pemasaran,perusahaan

harusberorientasikepadakebutuhandan

keinginanpelangganyangdidukungoleh

kegiatan pemasaran terpadu yang

diarahkan untukmemberikan kepuasan

konsumen sebagaikuncikeberhasilan

perusahaandalam mencapaitujuanyang

telah ditetapkan. Jadi, tugas pokok

perusahaanadalahmenetukankebutuhan
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dan keinginan pasar,dan selanjutnya

memenuhi kebutuhan dan keinginan

tesebut sehingga dicapai tingkat

kepuasaan pelanggan yang melebihi

kepuasanyangdiberikanolehpesaing.

Penjualan kita tentu telah

memperkirakanbahkantelahmenetapkan

dimana kita harus menjual atau

memasarkanprodukyangkitahasilkan

dalamartiankitaharusmemilihkelompok

pembeliatau segmen pasar tertentu

sebagaisasarandalam penjualan.Atas

dasar itu pula perusahaan harus

menjalankan instrumen yang membuat

calonpelanggantahutentangprodukyang

ditawarkan beserta harga dan

distribusinyaataudalam bahasakecilnya

disebutdenganpromosi.Promosisebagai

salahsatudaribagianbauranpemasaran

(Marketing Mix)tidak hanya berfungsi

sebagai alat untuk memperkenalkan

produksehingga menciptakan pembeli.

Tetapi juga berfungsi sebagai alat

pengingatbagikonsumendalam rangka

mengantisipasipersaingan

TokoSembakoIyahsebagaisalah

satuUKM yangmenjualberbagaimacam

produk kebutuhan sehari-hari untuk

konsumen telah menyadari bahwa,

kemajuan usaha yang mereka miliki

sekarangharusmerekapertahankandan

bahkan harus mereka tingkatkan

mengingat semakin bermunculannya

pesaing-pesaing yang bergerakdalam

bidang yang sama. Karena pada

hakikatnyabauranpemasaran(Marketing

Mix) adalah mengelola unsur–unsur

marketing mix supaya dapat

mempengaruhi keputusan pembelian

konsumen dengan tujuan dapat

memberikankepuasanpadakonsumen.

METODEPENELITIAN

Metode penelitian adalah salah satu

teknis dan cara mencari,memperoleh,

mengumpulkan,danmencatatdatabaik

berupa primermaupun data sekunder

yang digunakan untuk keperluan

menyusun karya ilmiah.Dalam rangka

pengumpulandata–datadaninformasi-

informasimenyusun skripsiinipenulis

menggunakan beberapa metode

penelitian yaitu :Kepustakaan (Library
Research), Penelitan Lapangan (Field
Research)Penelitian ada cara yang

ditempuh yaitu :MetodeObservasidan

Wawancara

PEMBAHASANPADATOKOSEMBAKO

IYAH

Dalam strategipemasaranini,terdapat

strategi acuan/bauran pemasaran

(Marketing Mix), yang menetapkan

komposisiterbaikdankeempatkomponen

atau variabelpemasaran,untuk dapat

mencapaisasaran pasar yang dituju

sekaligusmencapaitujuandansasaran

perusahaan. untuk dapat mencapai

sasaran pasar yang dituju sekaligus

mencapaitujuandansasaranperusahaan.

Keempatunsuratau variabelStrategi

Acuan/BauranPemasarantersebut

yaituStrategiHarga(price),Produk(product),Tempat(place)danPromosi(promotion).
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Sumber:http://www.kajianpustaka.com/2013/06/pengertian-dan-variabel-bauran-

pemasaran.html?m=1

Keempat strategi tersebut

saling mempengaruhi, sehingga

semuanya penting sebagaisatu

kesatuan, yaitu Strategi

Acuan/Bauran atau lebih dikenal

dengan 4P. Sedangkan strategi

marketingmixinimerupakanbagian

dari strategi pemasaran, dan

berfungsisebagaipedomandalam

menggunakan unsur-unsur atau

variabel-variabelpemasaran yang

dapat dikendalikan pimpinan

perusahaan,untukmencapaitujuan

perusahaan dalam bidang

pemasaran.

Strategi Pemasaran yang

sebaiknya dilakukan oleh toko

sembakoIyahadalah:

1)StrategiProduk

Konsumen dalam

mengambilkeputusanmembeli

atautidakmembelitergantung

padapertimbanganprodukyang

akan dibeli. Inovasi produk

merupakansuatuprosesyang

berusaha memberikan solusi

terhadap permasalahan yang

ada.Permasalahanyangsering

terjadididalam bisnisadalah

produkyangbagustetapimahal

atauprodukyangmurahtetapi

tidakberkualitas.

2)StrategiHarga

Harga yang diggunakan

TokoSembakoIyahBanjarbaru

yaitumengikutihargasupplier,

jikasupplieryangmemasokkan

barangpadatokomerekalebih

murahdaripadabiasanyamaka

tokoiyahdapatmenjualbarang

tersebutdenganhargamurah.

Banyak yang beranggapan

bahwa penetapan harga

merupakankuncikegiatandari

sistemperdagangan.Penetapan

hargainimerupakanhalyang

sangatpenting,karena dapat

mempengaruhi terhadap

permintaanpasar.Hargajuga

sering dipergunakan

sebagaialatpersaingan para

pengusahauntukmerebutpasar.

Oleh karena itu,pengusaha

harus berhati-hati dalam

menetapkanharga.Dalamdunia

bisnis masalah penawaran

permintaan adalah masalah

yangharusdihadapi,masalah

tawar menawar harga.

Penetapan harga yang tepat

adalah bukan pekerjaan yang

mudah untuk dilakukan,

bagaimanapun perusahaan

tidakbolehsembarangandalam

menentukanharga.

Bagan3
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Sumber:Tjiptono(1997)

Apabilaperusahaansalah

dalammenetapkanharga,maka

hal ini akan menimbulkan

kesulitanbagiperusahaandan

tidakjarangtindakanyangkeliru

ini dapat mengakibatkan

kegagalan bagi perusahaan.

Toko Sembako Iyah

menetapkan harga jualyang

relatif bersaing dipasaran

denganproduksejenis.Menurut

penulis hal tersebut sudah

cukup bagus karena ukuran

standarhargabagisetiaporang

tentutidaklahsama.

3)StrategiPromosi

Untukkegiatanpromosiini

perusahaanperlumerumuskan

tujuan dan kebijaksanaan

promosi.Denganmelaluitujuan

itulah perusahaan dapat

melakukan perbaikan dengan

cepat dan tepat apabila

pelaksanaan kegiatan

pemasaran mengalami

penyimpangan dariapa yang

telah ditetapkan. Tujuan

tersebutdapatdibagimenjadi2

jenisyaitu:

(1)Tujuanjangkapendek

(2)Tujuanjangkapanjang

Berdasarkanuraiandiatas,

maka penting sekali adanya

strategi yang tepat dalam

melaksanakan kegiatan

pemasaran,berdasarkankondisi

yangsesuaidengankemampuan

perusahaan. Promosi yang

dianggappalingbaikolehsetiap

perusahaan adalah bauran

pemasaran atau promosional

mix,yangterdiridari:

(1)Periklanan

Periklanmerupakansuatu

upaya yang dilakukan pihak

perusahaandalam memberikan

informasitentangsuatuproduk

atau jasa kepada konsumen

lainnya melalui media iklan,

tanpapromosiyang dilakukan

tidakmungkinmencapaitarget

yang ditentukan perusahaan

dalam hal volume penjualan

yang tepat waktu apabila

periklanan inikurang mampu

menarik perhatian konsumen

makatermasuklepassasaran.

(2)PenjualanTatapMuka(Personal
Selling)

Personal selling atau

penjualan tatap muka adalah

salah satu cara

mempromosikanproduksecara

langsung antara pembelidan

penjual.Komunikasiinibersifat

individual dan dua arah

sehinggapenjuallasungdapat

tanggapansebagaiumpanbalik

StrategiPenetapanHargaUntukMembentukPangsaPasar

SumberDaya

YangCukup

PasarLuasPasarYang

SensitifDengan

Harga

Elastisitas

Permintaan

Tinggi
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tentangkeinginandankesukaan

pembeli

(1)Publisitas

Penting bagi

perusahaanuntukmelakukan

publisitas agar produk-

produk ditokonya lebih

dikenalmasyarakatkarena

tidak perlu mengeluarkan

biaya promosi. Publisitas

merupakan keterangan

tentang suatu produk

tertentu yang disebutkan

dalam bentuk berita,yang

merupakan keuntungan

karena dalam

pelaksanaannya tidak

dibayarolehsponsor,dengan

demikian publisitas

mempunyai potensi untuk

mendorongpenjualan.

(2)PemasaranLangsung

Dalam hal ini

perusahaandapatmelakukan

kegiatan segmen pasar

untukmengetahuikelompok-

kelompok pembeli produk

mengenai alamat, nomor

telepon seluler sehingga

dapatdilakukanpemasaran

langsung sewaktu-waktu

atau kapan saja dalam

rangkamenawarkanproduk

4)Strategitempat

Place atau tempat

merupakan gabungan antara

lokasidan saluran distribusi,

dalam hal ini berhubungan

dengan bagaimana cara

penyampaian kepada para

konsumen.Untukmendapatkan

keuntungan yang lebih besar

dibutuhkan strategi distribusi

yang tepatuntukmenyalurkan

barangataujasadagangannya

ketangankonsumen.Berikutini

adalah metode distribusiyang

dapat dipilih oleh suatu

perusahaan bisnis untuk

memaksimalkanlaba.

BerikutadalahgambarpasardariTokoIyahSembakoBanjarbaru:

Gambar2TampakDepanTokoke-1

TokoIyahSembakoBanjarbaru



iv

Sumber:TokoSembakoIyahBanjarbaru(2019)

Gambar3

TampakDepanTokoke-2

TokoIyahSembakoBanjarbaru

Sumber:TokoSembakoIyah

Banjarbaru(2019)

Menurut penulis strategi

tersebut sudah tepat, tetapi

hendaknya barang juga dapat

dikirimkan ke luar daerah

Banjarbaru.Halinijuga tentu

akan menarik minat pembeli

terhadapprodukyangditawarkan.

Adapun dari hasil penelitian

analisis strategi bauran

pemasaranuntukmeningkatkan

omzet penjualan ternyata

diantarakeempatstrategibauran

pemasaran(marketingmix)yang
paling berpengaruh signifikan

terhadap meningkatkan volume

penjualanyaitu:BauranPromosi,

karenaketikasuatuperusahaan

melakukanpromosidenganbaik

ketikaitulahperusahaantersebut

sedangmempengaruhi,mengajak,

danmengambilhatikonsumen

untuk membeli produknya

sehinggahaltersebutberdampak

terhadap peningkatan omzet

penjualan.

PENUTUP

TokoSembakoIyahadalahtoko

yang beralamatdipasarBanjarbaru

yangmenjualberbagaimacam produk

kebutuhansehari-hari.Adapunstrategi

yangdigunakanantaralain:

1) StrategiProduk

Perusahaan cenderung

menjualprodukyangsudahsangat

banyakdijualpesaing.Sehingga

dirasaTokoSembakoIyahharus

memastikanketersediaanbarang

sehingga konsumen tidak akan

berpalingketokopesaing.

2) StrategiHarga

Strategihargayangdilakukan

sudah cukup baik. Pentingnya

harga disinitidak saja ongkos-

ongkosdapattertutupidanlaba

dapatdicapai,tetapilebihjauhdari

pada itu karena harga sering

dijadikansebagaipetunjukkualitas

barang oleh konsumen. Pada

umumnya konsumen sering
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menggunakan harga sebagai

kriteriautamadalam menentukan

nilaisuatubarang.Barangyang

tinggibiasanyadianggapuperior
(tinggitingkatannya),sedangkan

barang yang rendah harganya

dianggap inferior (tinggi

tingkatannya).

3) StrategiPromosi

Selamainikegiatanpromosi

yangdilakukanolehTokoSembako

Iyahadalahpersonalselling

dengancalonkonsumen.

4) StrategiDistribusi

Stategi distribusi yang

dilakukan adalah distribusi

langsungyaituprodusenlangsung

ke-konsumen
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