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Abstrak

Perumda Dharma Jaya, sebuah Badan Usaha Milik Daerah DKI Jakarta, bergerak utama di bidang perdagangan
daging dan produk daging sebagai inti bisnisnya. Selain itu, perusahaan ini juga mencakup kegiatan lain seperti
rumah potong hewan, penampungan dan penggemukan ternak, serta penyimpanan daging sebagai layanan
pendukung. Permasalahan yang dihadapi adalah penjualan produk kepada pelanggan besar yang masih rendah
dan pangsa pasar yang terbatas sebesar 5% di DKI Jakarta, sehingga menghambat distribusi produk secara luas.
Tantangan ini terutama berasal dari kekurangan dalam bidang pemasaran, terutama di divisi pelanggan besar.
Untuk mengatasi masalah ini, sangat penting bagi Perumda Dharma Jaya, khususnya divisi pemasaran
pelanggan besar, untuk merumuskan strategi pemasaran yang efektif yang disesuaikan dengan kebutuhan
pelanggan besar. Pendekatan proaktif ini dapat berpotensi meningkatkan penjualan produk perusahaan. Melalui
pengamatan lapangan dan analisis data relevan, peneliti telah mengidentifikasi isu-isu kunci dan hambatan
dalam divisi pemasaran pelanggan besar. Strategi pemasaran yang diusulkan bertujuan untuk mengatasi
permasalahan ini dengan memaksimalkan promosi potongan harga sebesar 3% yang telah ada dan memberikan
layanan pelanggan yang prima. Selain itu, strategi seperti penetrasi pasar dan optimalisasi campuran promosi
akan diterapkan untuk meningkatkan pendekatan pemasaran secara keseluruhan. Implementasi strategi ini
dengan sukses dapat berpotensi meningkatkan penjualan dan kehadiran pasar yang lebih kuat bagi Perumda

Dharma Jaya di DKI Jakarta.
Kata Kunci: penjualan produk; market share; strategi pemasaran; penetrasi pasar; bauran promosi

Implementation of Perumda Dharma Jaya’s Large Customer Marketing
Strategy

Abstract

Perumda Dharma Jaya, a State-Owned Enterprise in DKI Jakarta, operates primarily in the meat and meat-
related trade as its core business. It also includes other activities such as animal slaughterhouses, livestock
sheltering, and meat storage as complementary services. The issue at hand is the low sales of products to larger
customers and a limited market share of 5% in DKI Jakarta, which hampers widespread product distribution. This
challenge primarily stems from marketing deficiencies within the larger customer division. To address these
challenges, it is imperative for Perumda Dharma Jaya, specifically its larger customer marketing division, to
establish effective marketing strategies tailored to the needs of significant clients. This proactive approach can
potentially boost the company’s product sales. Through field observations and relevant data analysis, the
researcher has identified key issues and bottlenecks within the larger customer marketing division. The proposed
marketing strategies aim to resolve these issues by maximizing the existing 3% discount promotion and providing
top-notch customer service. Furthermore, strategies such as market penetration and optimizing the promotional
mix will be employed to enhance the overall marketing approach. The successful implementation of these strategies
can potentially lead to improved sales and a stronger market presence for Perumda Dharma Jaya in DKI Jakarta.
Keywords: product sale; market share; marketing strategy; market penetration; promotional mix
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A. PENDAHULUAN

Dalam dunia bisnis saat ini tingkat
persaingan usaha semakin tajam. Banyak
pula perusahaan-perusahaan bisnis yang
berusaha untuk meningkatkan penjualan
produknya agar memperluas pangsa pasar
atau mungkin menjadi leader market dalam
suatu pasar. Biasanya perusahaan agar bisa
mampu  meningkatkan penjualan  yang
dimilikinya  mereka  melakukan  suatu
strategi ~ pemasaran. Setiap  perusahaan
mengharapkan agar hasil penjualan yang
diperolehnya dapat meningkat, sehingga
berbagai cara perusahaan meningkatkan
penjualannya. Perusahaan yang tidak dapat
memenuhi selera konsumen akan
berdampak atau mengalami penurunan
volume penjualan. Jika perusahaan tersebut
tahun demi tahun mengalami kemunduran,
maka sudah dipastikan perusahaan tersebut
akan bangkrut.  Apabila  perusahaan
menerapkan strategi pemasaran yang sesuai
makan hal tersebut dapat meningkatkan
volume penjualan mereka. Hal ini juga
dibuktikan dengan penelitian yang
dilakukan oleh (Sianturi & Simanjuntak,
2021) strategi pemasaran penetapan harga
dan promosi berpengaruh positif terhadap
peningkatan volume penjualan. Strategi
pemasaran merupakan hal penting yang
perlu dilakukan perusahaan agar
persuahaan tersebut memperoleh tujuan
perusahaan yang telah direncanakan.

Dalam beberapa kajian sebelumnya dikenali
penting untuk mengelola pelanggan baik
dengan keberadaan sistem (Andikaputra et
al, 2022; Syawali et al, 2023) maupun
penyediaan  layanan yang  berkualitas
(Pradesa et al, 2022; Rangkuti dan
Kurniawan, 2022; Zulvia et al, 2022).
Namun terlepas dari upaya berkelanjutan
dari provider baik berupa barang atau jasa,
tetap strategi menjadi hal yang terpenting
dalam  menunjang pencapaian kinerja
(Anindya et al, 2023; Purba et al, 2022;
Tindaon, 2022; Nugroho et al, 2020)
terutama dalam ranah digital (Purba dan
Handayani, 2022).

Menurut Buulolo & Susanto, (2022) strategi

pemasaran  juga memegang  peranan
penting untuk memasarkan barang dan jasa
kepada konsumen karena setiap
perusahaan mempunyai peluang yang sama
dalam memproduksi barang atau jasa,
sehingga dapat terjadi persaingan antara
perusahaan yang satu dengan yang lain
dalam merebut pangsa pasar. Perumda
Dharma Jaya merupakan Badan Usaha
Milik  Daerah dalam kegiatan wusaha
bergerak di bidang perdagangan daging
dengan hasil turunannya sebagai usaha
pokok (core business) dan Rumah Potong
Hewan, penampungan/penggemukan
ternak dan penyimpanan daging sebagai
usaha pelengkap (core competensi) serta
usaha lainnya yang sah yang ditetapkan
Gubernur Provinsi DKI Jakarta.

Permasalahan pada penelitian ini adalah
harga produk-produk Perumda Dharma
Jaya yang kurang bersaing dipasaran (harga
jual cukup tinggi). Akibatnya penjualan
produk kepada pelanggan besar Perumda
Dharma Jaya rendah. Berikut ini Tabel 1
yang menunjukan penurunan penjualan
produk pelanggan besar Perumda Dharma
Jaya. Perumda Dharma Jaya kepada
pelanggan besar.

Tabel 1.

Rekap Penjualan Perumda Dharma Jaya
Bulan Total Penjualan

Januari Rp 10,050,855,566
Februari Rp 76,793,476,844
Maret Rp 90,827,569,892
April Rp 116,392,632,923
May Rp 72,368,562,168
Juni Rp 83,016,374,029
Juli Rp 87,037,749,258
Agustus Rp 88,893,003,437
September Rp 98,488,684,090
Oktober Rp 103,747,838,906
November Rp 116,887,389,566
Desember Rp 73,874,027,911

Berdasarkan tabel diatas terlihat penjualan
produk perusahaan yang rendah menurun
serta tidak stabil. Selain itu juga karena
perusahaan masih mempunyai market share
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sebesar 5% pada pangsa pasar di DKI Jakarta 1. Strategi Penetrasi Pasar

sehingga penjualan produk-produk Dalam strategi penetrasi pasar ini,
Perumda Dharma Jaya masih belum terdapat beberapa staregi penetrasi
tersalurkan  secara luas dan  global pasar yang dapat digunakan yang
Berdasarkan latar belakang masalah yang terkait dalam usaha untuk
telah  dijelaskan  diatas, maka peneliti meningkatkan penguasaan pasar oleh
mengangkat  penelitian  dengan  judul perusahaan dan sekaligus
“Penerapan Strategi Pemasaran Pelanggan meningkatkan penjualan. Namun
Besar Perumda Dharma Jaya.” menurut penulis, Perumda Dharma

B. PEMBAHASAN

Untuk mengatasi permasalahan penjualan

produk kepada pelanggan besar Perumda

Dharma Jaya yang rendah sebenarnya

perusahaan  sudah  melakukan  strategi

kegiatan =~ pemasaran  untuk  mengatasi
permasalahan tersebut. Beberapa strategi
pemasaran yang telah diterapkan Perumda

Dharma Jaya adalah sebagai berikut:

1. Pemberian Promosi Potongan Harga
Sebesar 3% Dalam Jangka Waktu Seumur
Hidup
Promosi pemberian diskon atau potongan
harga ini diberikan kepada para reseller
dan pelanggan besar Perumda Dharma
Jaya  sebagai  bentuk usaha agar
meningkatkan penjualan perusahaan dan
untuk memantapkan posisi perusahaan
dimata para pelanggan agar mereka tidak

memilih perusahaan lain dalam
memenuhi kebutuhan produknya.
2. Memberikan Pelayanan Terbaik

Memberikan pelayanan terbaik yang
dilakukan oleh Perumda Dharma Jaya
maksudnya adalah terkait dengan
produk yang dikirim sesuai dengan yang
diminta oleh pelanggan, kemudian dari
segi ketepatan waktu dalam pengiriman
produk yang telah dipesan oleh
pelanggan. Selain itu proses permintaan
atau pesanan yang dilakukan pelanggan
kepada Perumda Dharma jaya tidak
rumit atau berbelit-belit.

Kemudian strategi pemasaran yang bisa
untuk diterapkan oleh Perumda Dharma
Jaya agar meningkatkan penjualannya
khususnya terhadap  pelanggan  besar
adalah sebagai berikut:

Jaya sangat cocok apabila menerapkan
strategi rapid skimming. Strategi ini
dijalankan dengan menetapkan tingkat
harga penjualan dan kegiatan promosi
yang  tinggi. Harga-harga  produk
Perumda Dharma Jaya yang cukup
tinggi dapat diterima atau dipilih oleh
pelanggan apabila sebanding dengan
kualitas produk yang baik pula. Maka
dari itu perusahaan harus
mempromosikan produk-produk yang
dijual kepada pelanggan besar dengan
memanfaatkan digital marketing
dengan menunjukan nilai tambah
perusahaan dan kualitas produk yang
lebih baik dari pada kompetitor.

Memaksimalkan Strategi Bauran
Promosi
Strategi bauran promosi atau biasa
disebut Promotion Mix merupakan
kombinasi strategi yang
mengombinasikan  alat-alat  promosi
yang dapat digunakan oleh perusahaan
untuk mengkomunikasikan value
kepada pelanggan secara persuasif dan
membangun customer relationships.
Berikut  ini  alat-alat yang  bisa
digunakan sebagai bauran promosi
pada Perumda Dharma Jaya:
a. Periklanan (Advertising)
Strategi  periklanan yang dapat
dilakukan Perumda Dharma Jaya
adalah  memanfaatkan  teknologi
digital. = Misalnya = memanfaatkan
website  perusahaan.  Sebenarnya
perusahaan sudah memanfaatkan
website sebagai media promosi
iklan, namun perusahaan harus
membuat website tersebut menjadi
lebih menarik lagi dengan
memasang katalog gambar-gambar
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produk yang jelas dan harga yang up
to date agar pelanggan menjadi
tertarik untuk membeli produk dari
Perumda Dharma Jaya. Perusahaan
juga bisa memasang fitur chat dalam
website agar para pelanggan dapat
berinteraksi dengan perusahaan. Dan
yang  terakhir = perusahaan  bisa
mengiklankan produk mereka melalui
website atau situs bisnis dalam
internet dan memasang iklan pada
majalah-  majalah  bisnis  atau
enterpreneur dengan menggunakan
elemen copywriting agar menarik
perhatian dan mempersuasif
seseorang atau calon pelanggan
untuk membaca atau melihat isi
dalam situs bisnis atau majalah.

. Penjualan Personal (Personal Selling)
Strategi penjualan personal yang
dapat dilakukan Perumda Dharma
Jaya adalah dengan melalui staff
marketing yang handal dengan
menciptakan hubungan baik
dengan pelanggan serta mengetahui
kebutuhan para pelanggan dan
mengetahui  keluhan dari para
pelanggan terkait produk- produk
Perumda Dharma  Jaya.  Staff
marketing perusahaan juga harus
sering berkomunikasi dengan para
pelanggan atau calon pelanggan agar
mereka merasa diperhatikan oleh
perusahaan sehingga akan
menciptakan pelanggan yang loyal.
Penerapan strategi dari penjualan
personal juga bisa dilakukan oleh
perusahaan dengan menggunakan
influencer marketing, yaitu
merupakan  salah  satu  strategi
pemasaran perusahaan dengan cara
mengajak seorang influencer bekerja
sama dalam rangka meningkatkan
brand awareness sekaligus penjualan
yang disesuaikan dengan target
pasar tertentu. Seorang influencer

memiliki kemampuan untuk
mempengaruhi calon pembeli produk
atau layanan dengan
mempromosikan atau

merekomendasikannya di = media
sosial.

. Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Penerapan strategi promosi
penjualan yang dapat dilakukan
oleh Perumda Dharma Jaya adalah
pemberian voucher potongan harga
produk dan pengurangan Dbiaya
ongkos kirim apabila pelanggan
membeli produk Perumda Dharma
Jaya dengan kuantitas yang sangat
banyak misalnya diatas 10 ton. Hal
tersebut dapat membuat pelanggan
atau calon pelanggan untuk lebih
memilih  untuk membeli produk
daging dan produk lainnya di
Perumda  Dharma Jaya karena
mereka akan mendapatkan
keuntungan dari sisi pemberian
potongan  harga  produk  dan
pengurangan atau pembebasan
biaya ongkos kirim produk yang
mereka beli.

. Publisitas (Publicity)

Penerapan strategi publisitas yang
dapat yang dapat dilakukan oleh
Perumda Dharma Jaya misalnya
mensponsori kegiatan sosial berbagi
makanan dan mensponsori acara
memasak yang ada di televisi.

Kemudian perusahaan harus
meningkatkan kolaborasi antar
BUMN dan BUMD atau bahkan
pihak-pihak yang sangat

berpengaruh di dalam masyarakat,
sehingga hal  tersebut  dapat
membuat brand Perumda Dharma
Jaya sebagai perusahaan BUMD DKI
Jakarta akan lebih dikenal oleh
masyarakat dan meciptakan citra
perusahaan yang baik. Apabila hal
tersebut terjadi akan membuat calon
pelanggan menjadi lebih percaya
dan  memilih  untuk = membeli
produk- produk Perumda Dharma
karena citra perusahaan dan image
perusahaan yang baik di mata
publik. Perusahaan sebenarnya
sudah melakukan publisitas
menggunakan media sosial seperti
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Instagram, Twitter, dan Youtube.
Namun peneliti melihat bahwa
penggunaan media sosial tersebut
oleh Perumda Dharma Jaya masih
belum efektif.

e. Pemasaran Langsung (Direct
Marketing)
Penerapan strategi pemasaran

langsung yang dapat dilakukan oleh
Perumda  Dharma Jaya adalah
perusahaan melalui tenaga penjualan
atau staff marketing menawarkan
produk melalui email marketing.
Tenaga penjual atau staff marketing
Perumda Dharma Jaya menyiapkan
katalog produk untuk disampaikan
kepada calon pelanggan. Perusahaan
juga  bisa  menghubungi calon
pelanggan untuk mengadakan
negosiasi bisnis tentang penawaran
produk atau bahkan bentuk Kkerja
sama antara dua belah pihak.

C. PENUTUP DAN REKOMENDASI

Berdasarkan penelitian dan tinjauan literatur
yang relevan, dapat disimpulkan bahwa
strategi pemasaran kepada pelanggan besar di
Perumda Dharma Jaya memiliki potensi untuk
meningkatkan penjualan produk. Dalam
rangka mengatasi tantangan penurunan
penjualan produk dan memperluas distribusi
produk Perumda Dharma Jaya, diperlukan
sejumlah  langkah  strategis. = Pertama,
perusahaan perlu meningkatkan kualitas
pelayanan kepada pelanggan besar dengan
pendekatan yang lebih kreatif dan inovatif. Ini
mencakup peningkatan dalam memberikan
potongan harga sebesar 3% kepada reseller
atau pelanggan besar serta memberikan
pelayanan  yang  lebih  baik  secara
berkelanjutan. Kedua, strategi penetrasi pasar
perlu dijalankan dengan mengadopsi strategi
rapid skimming. Dalam konteks ini, penetapan
harga jual yang lebih tinggi dan promosi yang
intens dapat dilakukan, sejalan dengan
reputasi produk Perumda Dharma Jaya yang
berkualitas. Pemasaran digital juga dapat
dimanfaatkan untuk mengkomunikasikan nilai
tambah perusahaan dan keunggulan produk
dibandingkan dengan pesaing. Terakhir,

perusahaan harus memaksimalkan bauran
promosi dalam strategi pemasarannya. Ini
mencakup perbaikan dalam aspek periklanan,
penjualan  personal, promosi penjualan,
publisitas, dan pemasaran langsung. Dengan
langkah-langkah ini, Perumda Dharma Jaya
diharapkan dapat mengatasi tantangan
penjualan  dan  memperluas = cakupan
produknya di pasar daging yang lebih luas.
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