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ABSTRAK 
 

Penelitian ini mengkaji tentang peranan manajemen strategi pemasaran dalam meningkatkan 

volume penjualan sembako pada Toko Grosir Batubara, Jenis penelitian yang digunakan adalah 

metode kualitatif deskriptif dengan teknik wawancara, dan dokumentasi dilakukan untuk 

mendapatkan data dari Pemilik Toko Grosir. Fokus Penelitian ini adalah bagaimana penerapan 

manajemen startegi pemasaran untuk meningkatkan volume penjualan di Toko Grosir Batubara. 

Hasil peneltiian menunjukkan bahwa manajemen startegi pemasaran yang meliputi 1). Segmentasi, 

2). Targeting, 3). Positioning dan 4) Marketing Mix. Hasil di atas disimpulkan sebagai beriku: 

penerapan strategi pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan saat ini sudah optimal pada 

komponen segmentasi, targeting, positioning, dan marketing mix, sehingga mampu meningkatkan 

pendapatan toko grosir. 
 

Kata Kunci: Strategi pemasaran, volume penjualan 

 

I. PENDAHULUAN 
Dalam dunia bisnis menuntut peran pemasaran yang dapat menunjang kemajuan usaha 

bisnis. Maju atau mundurnya suatu usaha bisnis akan sangat di tentukan oleh keberhasilan kegiatan 

pemasaran bisnis yang berhubungan langsung dengan masyarakat luas (pelanggan). Pentingnya 

peranan pemasaran yang di maksud bukan berarti menyampaikan peranan bagian lain dalam bisnis, 

karena seluruh kegiatan merupakan satu kesatuan yang utuh dalam bisnis. 

Strategi pemasaran mempunyai peranan penting untuk mencapai keberhasilan usaha, oleh 

karena itu bidang pemasaran berperan besar dalam merealisasikan rencana usaha. Hal ini dapat 

dilakukan, jika perusahaan ingin mempertahankan dan meningkatkan penjualan produk atau jasa 

yang mereka produksi, dengan melakukan penerapan strategi pemasaran yang akurat melalui 

pemanfaatan peluang dalam meningkatkan penjualan, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan 

di pasar dapat di tingkatkan atau dipertahankan. Sehubungan dengan hal tersebut pelaksanaan 

pemasaran modern dewasa ini mempunyai peranan yang besar sebagai penunjang langsung 

terhadap  laba  perusahaan. 

Dalam melakukan kegiatan pemasaran ada beberapa tujuan yang ingin dicapai baik tujuan 

jangka pendek maupun tujuan jangka panjang. dalam jangka pendek biasanya untuk menarik 

konsumen terutama untuk merek atau produk baru yang diluncurkan, sedangkan jangka panjang 

dilakukan untuk mempertahankan produk-produk yang sudah ada agar tetap eksis. Guna mencapai 

tujuan tersebut perushaan harus bisa menarik perhatian para konsumennya melalui produk yang 

ditawarkanya. Ini dapat dilakukan dengan cara promosi. Promosi dapat dilakukan 

dengan  mengikuti  pameran,  Koran,  tv,  radio,  dan  internet. 

Dalam suatu perusahaan pasti akan mengalami meningkatan dan penurunan pendapatan 

dalam skala nilai penjualan dalam hal ini pada masa pandami covid 19 masuk ke Indonesia semua 

perusahaan mengalami penurunan volume penjualan, termasuk Toko Grosir Batubara , maka dari 

itu saya ingin meneliti bagaimana startegi perusahaan ini bias meningkatakn volume penjualannya 
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kembali setelah mengalami penurunan volume penjualan. 
 
 

II. STUDI LITERATUR 
Strategi 

(BAHRI, 2021) Strategi merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan dimana srtategi 

merupakan suatu cara mencapai tujuan dari sebuah perusahaan. Menurut Swastha strategi adalah 

serangkaian rancangan besar yang menggambarkan bagaimana sebuah perusahaan harus beroperasi 

untuk mencapaitujuan. Dalam kamus besar bahasa indinesia (KBBI) disebutkan bahwa istilah 

srategi adalah suatu ilmu untuk menggunakan sumber daya-sumber daya untuk melaksanakan 

kebijakan tertentu. 
 

Pemasaran 

(Indrasari & Press, 2019) Pemasaran berasal dari kata pasar atau dapat di artikan pula dalam 

konteks tradisional “tempat orang jual beli”. pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan 

pemikiran, penetapan harga, promosi, serta penyaluran gagasan, barang dan jasa untuk menciptakan 

pertukaran yang memenuhi sasaran individu dan organisasi. Pemasaran menurut (Fawzi et al., 2022) 
adalah sebuah proses manajerial, dimana individu-individu dan kelompok-kelompok memperoleh 

apa yang mereka butuhkan dan mereka inginkan, melalui penciptaan dan pertukaran produk serta 

nilai dengan pihak lain. 
 

Strategi Pemasaran 

(BAHRI, 2021) Startegi pemasaran sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk 

mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang 

berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang digunakan untuk 

mencapai pasar sasaran tersebut. 
 

Volume Penjualan 

Volume penjualan adalah jumlah unti produk atau jasa yang dapat dijual.(MAS’ARI et al., 
2020) mendefinisikan volume penjualan sebagai berikut Volume penjualan merupakan ukuran yang 

menunjukan banyaknya atau besarnya jumlah barang atau jasa yang terjual 
 

III. METODE 
Teknik Pengumpulan Data 

1. Observasi 

Observasi merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan secara langsung melalui 

pengamatan dan pencatatan secara sistematis terhadap fenomena- fenomena yang dijadikan objek 

penelitian. 

2. Wawancara 

Teknik ini digunakan untuk mengumpulkan data dalam suatu penelitian yang dilakukan dengan 

mengadakan wawancara secara langsung kepada pemilik bengkel. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah sebuah cara yang dilakukan untuk menyediakan dokumen-dokumen dengan 

menggunakan bukti yang akurat dari pencatatan dari sumber-sumber informasi khusus dari 

karangan atau tulisan. Dengan demikian metode dokumentasi bermaksud mencari data dengan 

mengklarifikasikan bahan-bahan tertulis yang berhubungan dengan masalah penelitian. 
Teknik Analisis Data 

Data yang diperoleh dari observasi wawancara dan dokumentasi diolah dan menggunakan analisis 

data kualitatif. Setelah data terkumpul dari hasil pengumpulan data, perlu segera dilakukan proses 

mengelola data atau yang sering disebut dengan analisis data. Selanjutnya untuk menguji validitas 

data dalam penelitian ini mengikuti sala satu konsep yang diberikan Miles dan Huberman. 

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 
1. Segmentasi 

Segmentasi adalah seni mengidentifikasi dan memanfaatkan peluang yang muncul di pasar. 
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Segmentasi adalah ilmu untuk melihat pasar berdasarkan variable-variabel yang berkembang 

dimasyarakat. Dalam melihat pasar, perusahaaan harus kreatif dan inovatif menyikapi perkembangan 

yang sedang terjadi, karena segmentasi merupakan langkah awal yang menentukan keseluruahn 

aktivitas perusahaan. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik Toko Grosir Batubara menerapkan startegi pemasaran 

melalui segmentasi dengan menjual berbagai macam sembako yang di peruntukan untuk semua 

kalangan. 

Menurut analisis peneliti, penerapan strategi pemasaran melalui segmentasi pada Toko Grosir 

Batubara sudah terbentuk secara spesifik. Dalam hal ini perlu diperhatikan segmentasi berdasarkan 

statistic attribute yaitu dengan membagi pasar berdasarkan segmentasi geografis. Maka Toko Grosir 

Batubara hanya fokus pada wilayah Serbalawan dan sekitarnya. Sedangkan berdasarkan segmentasi 

dimografi, Toko grosir Batubara adalah toko sembako yang menjulan segala jenis sembako dengan 

harga terjangaku, yang diperuntukkan untuk semua kalangan. 

2. Targeting 

Targeting adalah strategi mengalokasikan sumber daya perusahaan secara efektif, karena sumber daya 

yang dimiliki terbatas sehingga perusahaan harus mengevaluasi dan menentukan segmen mana yang 

mau ditarget. 

Hasil wawancara dengan Pemilik Toko Grosir Batubara mengatakan dengan memperhatikan keadaan 

sekitar apa yang menjadi kebutuhan sebagian orang- orang saat ini, karena tidak sedikit orang yang 

menjalankan usaha yang seperti ini, tetapi ini malasah rezeki toko dan bagaimana orang 

menjalankanya. Target konsumen kami yakni semua kalangan yang membutuhkan sembako dengan 

harga terjangkau 

Menurut analisis peneliti, penerapan startegi pemasaran melalui targeting pada Toko Grosir Batubar 

adalah semua kalangan yang membutuhkan sembako dengan harag terjangkau. Hal ini dikarenakan 

semua kalangan dapat berbelanja di toko grosir tersebut dengan harga yang telah disesuaikan. 

3. Positioning 

Positioning adalah srategi untuk merebut posisi di benak konsumen, sehingga srategi ini menyangkut 

bagiaman membangun kepercayaan, keyakinan, dan kompetisi bagi pelanggan. Jadi, positioning 

memegang peranan dalam memasarkan produk-produk perusahaan. Karena membangun positioning 

berarti membangun kepercayaan konsumen. 

Hasil wawancara dengan Pemilik Toko Grosir Batubara mengatakan hampir setiap hari ada costumer 

yang datang ke toko tersebut karena semua orang 

membutuhkan bahan sembako setiap harinya yang sudah menjadi kebutuhan mereka. 

Melihat analisis peneliti, penerapan strategi pemasaran melalui positioning pada Toko Grosir 

Batubara melalui penempatan lokasi yang strategis adalah cara yang sangat tepat. Melihat sekarang 

banyak orang yang memiliki toko grosir yang sama namun penempatan lokasi yang kurang strategis. 

4. Marketing Mix 

Perusahaan dalam menjalankan aktivitasnya baik perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa 

maupun barang mempunyai tujuan yang sama yaitu memperoleh keuntungan. Selain itu perusahaan 

juga ingin memberikan kepuasan kepada konsumen atas produk yang dihasilkan. Karena kepuasan 

konsumen menjadi tolak ukur dari keberhasilan perusahaan dalam menghasilkan yang berkualitas, 

dan yang diinginkan konsumen. Dalam mencapai strategi pemasaran yang tetap dan terbaik untuk 

diterapkan, salah satunya perusahaan dapat melihat dari faktor bauran pemasaran. Hal tersebut penting 

karena bauran pemasaran merupakan salah satu pokok pertimbangan konsumen dalam melakukan 

keputusan suatu produk. 

Hasil wawancara dengan Pemilik Toko Grosir Batubara mengatakan karena ada banyaknya toko 

pesaing yang menjual sembako sama seperti ini , kalau saya menjual lebih mahal bisa saja pelanggan 

tidak mau berbelanja di toko saya. 

Menurut analisis peneliti, penerapan startegi pemasaran melalui marketing mix pada Toko Grosir 

Batubara adalah dengan menjulan sembako dengan harga yang sesuai dengan kemampuan konsumen, 

maka dengan penempatan harga yang sesuai dapat menjadi tolak ukur keberhasilan toko. 
 

V. KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis, mengenai penerapan manajemen strategi   
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menyimpulkan bahwa: 

Penerapan srategi pemasaran sangat berperan penting dalam meningkatkan volume penjualan 

sembako pada Toko Grosir Batubara. Dalam penerapan manajemen startegi pemasaran saat ini telah 

menerapkan empat komponen dalam teori startegi pemasaran yaitu segmentasi,targeting, positioning 

dan marketing mix. Penerapan strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan saat ini sudah 

optimal pada keempat komponen segmentasi, targetting, positioning dan marketing mix. 

Saran 

1. Dalam penerapan dan komponen strategi pemasaran pada positioning Toko Grosir Batubara. 

Untuk lebih memperhatikan dan menyesuaikan dengan pesaing yang mempunyai toko yang 

sama agar tidak kalah saing dengan pesaing yang ada. 

2. Kemudian dalam segmentasi , targeting , positioning, dan marketing mix bisa lebih fokus 

dengan target-target yang akan di bidik yaitu konsumen yang belum pernah datang ke Toko 

Grosir Batubara. 

3. Diharapkan sebagai masukan untuk Pemilik Toko dan karyawan dijadikan sebagai bahan 

pembelajaran guna lebih baik dalam menjalankan strategi pemasaran. 

4. Untuk peneliti selanjutnya diharapkan mampu sebagai bahan referensi untuk penelitian yang 

mengarah kepada manajemen strategi pemasaran.. 
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