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ABSTRAK

Fokus penelitian ini ditujukan untuk mendeskripsikan strategi manajemen pemasaran
aluminium dan kaca dalam aspek meningkatkan penjualan produk di Toko Mustika Jaya
Aluminium di Kecamatan Ciampea Kabupaten Bogor. Penelitian ini menggunakan
metode kualitatif dengan melakukan wawancara mendalam dengan pemilik usaha dalam
mengumpulkan data penelitian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi
manajemen pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk alumunium pada Toko
Mustika Jaya Aluminium di Kecamatan Ciampea Kabupaten Bogor adalah
menggunakan strategi bauran pemasaran 4P (price, place, product, and promotion)
dengan target umumnya penjual sembako, penjual keliling, ibu rumah tangga,
pemborong bangunan atau proyek, serta toko aluminium dan kaca. Distribusi dan akses
pasar yang dilakukan Toko Mustika Jaya aluminium di Kecamatan Ciampea Kabupaten
Bogor adalah dengan metode waterfall yang jalankan melalui Website dengan prinsip
4M, yakni menawarkan, memasarkan, membentuk, dan melaksanakan.
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ABSTRACT

The focus of this research is aimed at describing aluminum and glass marketing
management strategies in aspects of increasing product sales at Mustika Jaya Aluminum
Store in Ciampea District, Bogor Regency. This research uses qualitative methods by
conducting in-depth interviews with business owners in collecting research data. The
results showed that the marketing management strategy in increasing sales of aluminum
products at Toko Mustika Jaya Aluminum in Ciampea District, Bogor Regency is to use
the 4P marketing mix strategy (price, place, product, and promotion) with targets
generally selling groceries, itinerant sellers, housewives, building contractors or
projects, as well as aluminum and glass shops. Distribution and market access carried
out by Toko Mustika Jaya Aluminum in Ciampea District, Bogor Regency is by the
waterfall method which runs through the Website with the 4M principle, namely offering,
marketing, shaping, and implementing.
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1. INTRODUCTION

Dalam era persaingan bisnis yang semakin kompetitif, strategi pemasaran menjadi faktor krusial
dalam meningkatkan daya saing suatu usaha. Toko Mustika Jaya Aluminium, yang bergerak di bidang
penjualan produk berbahan dasar aluminium dan kaca, menghadapi tantangan dalam menarik pelanggan serta
meningkatkan volume penjualan. Persaingan ketat dengan bisnis serupa serta perubahan pola konsumsi
masyarakat mengharuskan toko ini untuk menerapkan strategi pemasaran yang efektif guna mempertahankan
eksistensinya dan memperluas pangsa pasarnya.

Pemasaran merupakan salah satu aspek fundamental dalam kegiatan bisnis karena berfungsi sebagai
jembatan antara produsen dan konsumen. Konsep bauran pemasaran 4P (Product, Price, Place, Promotion)
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menjadi dasar dalam merancang strategi pemasaran yang tepat. Keberhasilan suatu usaha dalam menerapkan
strategi ini akan sangat berpengaruh terhadap keberlanjutan bisnis dan pencapaian target penjualan. Di sisi lain,
akses pasar yang luas dan distribusi produk yang efisien juga menjadi faktor penting dalam meningkatkan
volume penjualan.

Toko Mustika Jaya Aluminium telah menerapkan berbagai strategi pemasaran, termasuk optimalisasi
media digital melalui website dan platform e-commerce sebagai sarana pemasaran berbasis teknologi. Langkah
ini bertujuan untuk menjangkau pelanggan yang lebih luas serta meningkatkan daya saing usaha di tengah
perubahan perilaku konsumen yang semakin bergantung pada platform digital. Selain itu, metode pemasaran
yang diterapkan juga mencakup penggunaan strategi distribusi berbasis Metode Waterfall yang mengacu pada
pendekatan sistematis dalam mencapai pasar sasaran.

Meskipun telah menerapkan berbagai strategi pemasaran, masih terdapat tantangan yang perlu
dihadapi, seperti keberlanjutan daya saing dalam industri, pengelolaan hubungan pelanggan, serta efektivitas
strategi promosi yang digunakan. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi
manajemen pemasaran yang diterapkan Toko Mustika Jaya Aluminium dalam meningkatkan penjualan, serta
mengeksplorasi bagaimana strategi distribusi dan akses pasar dapat dioptimalkan guna mencapai pertumbuhan
bisnis yang lebih berkelanjutan.

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan yang lebih mendalam mengenai
penerapan strategi pemasaran yang efektif dalam industri aluminium dan kaca. Selain itu, penelitian ini juga
diharapkan dapat menjadi referensi bagi pelaku usaha lainnya dalam mengembangkan strategi pemasaran yang
inovatif untuk meningkatkan daya saing dan kinerja bisnis mereka di pasar yang semakin kompetitif.

2. RESEARCH METHOD

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif yang bertujuan untuk menganalisis
strategi manajemen pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk aluminium dan kaca di Toko Mustika
Jaya Aluminium. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam dengan pemilik usaha serta observasi
langsung terhadap strategi pemasaran yang diterapkan. Selain itu, penelitian ini juga menggunakan analisis
dokumentasi untuk memperoleh data sekunder yang relevan dengan topik penelitian.

Teknik analisis data dilakukan melalui tahapan reduksi data, penyajian data, dan penarikan
kesimpulan. Keabsahan data dijamin dengan teknik triangulasi, yang mencakup triangulasi metode, sumber
data, dan teori. Fokus penelitian ini adalah mengeksplorasi penerapan strategi bauran pemasaran 4P (Product,
Price, Place, Promotion) serta metode distribusi berbasis Metode Waterfall yang diterapkan toko dalam
memperluas akses pasar.

Penelitian ini dilakukan di Toko Mustika Jaya Aluminium, Kecamatan Ciampea, Kabupaten Bogor,
dalam rentang waktu September hingga Desember 2023. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan
wawasan bagi pelaku usaha dalam mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif di industri
aluminium dan kaca.

3. RESULTS AND DISCUSSION
A. Strategi Manajemen Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Toko Mustika Jaya Aluminium menerapkan strategi bauran
pemasaran 4P (Product, Price, Place, Promotion) untuk meningkatkan penjualan produknya.

1) Product (Produk): Toko ini menawarkan berbagai produk aluminium dan kaca, termasuk pintu,
jendela, etalase, serta perabot berbahan dasar aluminium yang disesuaikan dengan permintaan pasar.

2) Price (Harga): Strategi harga yang diterapkan bersifat kompetitif dengan mempertimbangkan daya
beli pelanggan, menawarkan harga bervariasi untuk segmen pasar menengah ke bawah dan menengah
ke atas.

3) Place (Tempat): Lokasi toko yang strategis di Kecamatan Ciampea, Kabupaten Bogor, mendukung
aksesibilitas pelanggan, sementara sistem distribusi berbasis metode Waterfall memungkinkan
jangkauan pasar yang lebih luas.

4) Promotion (Promosi): Toko menggunakan strategi promosi melalui media sosial seperti Instagram
dan Facebook, serta pemasaran berbasis website dan e-commerce untuk meningkatkan jangkauan dan
daya saing.

Hasil wawancara dengan pemilik toko mengungkapkan bahwa kombinasi strategi 4P ini telah
membantu meningkatkan jumlah pelanggan dan pendapatan tahunan toko secara signifikan.
B. Distribusi dan Akses Pasar

Distribusi produk di Toko Mustika Jaya dilakukan melalui sistem pemasaran online berbasis website
dengan prinsip 4M (Menawarkan, Memasarkan, Membentuk, dan Melaksanakan). Strategi ini mempermudah
pelanggan dalam mengakses informasi produk serta melakukan pemesanan secara digital. Selain itu, toko juga
menjalin kemitraan dengan distributor lokal dan proyek konstruksi untuk memperluas jangkauan pemasaran.
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Data menunjukkan bahwa penerapan strategi distribusi berbasis digital telah meningkatkan volume penjualan
toko dalam dua tahun terakhir.
C. Faktor Pendukung dan Hambatan
Faktor utama yang mendukung keberhasilan strategi pemasaran ini adalah:
1) Peningkatan permintaan pasar terhadap produk aluminium dan kaca, khususnya untuk perumahan dan
proyek konstruksi.
2) Penggunaan media digital yang memungkinkan toko menjangkau pelanggan lebih luas dibandingkan
metode pemasaran konvensional.
3) Layanan pelanggan yang baik, termasuk adanya diskon loyalitas dan kemudahan pemesanan melalui
platform online.
Namun, terdapat beberapa hambatan yang dihadapi, antara lain:
1) Persaingan dengan toko aluminium lain yang menawarkan harga lebih murah tanpa memperhatikan
kualitas produk.
2) Keterbatasan stok bahan baku akibat fluktuasi harga aluminium di pasar.
3) Keterbatasan dalam sistem logistik dan pengiriman, terutama dalam menjangkau pelanggan di luar
wilayah Ciampea.
D. Implikasi Penelitian
Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran berbasis bauran pemasaran 4P dan
distribusi digital dapat menjadi solusi efektif bagi UMKM dalam meningkatkan daya saing dan penjualan. Oleh
karena itu, pelaku usaha di industri yang sama disarankan untuk mengadopsi strategi serupa guna
meningkatkan performa bisnis mereka.

4.  CONCLUSION

Penelitian ini menganalisis strategi manajemen pemasaran yang diterapkan oleh Toko Mustika Jaya
Aluminium dalam meningkatkan penjualan produk aluminium dan kaca. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
penerapan strategi bauran pemasaran 4P (Product, Price, Place, Promotion) telah berkontribusi dalam
meningkatkan daya saing toko di tengah persaingan industri yang ketat. Selain itu, toko ini juga menggunakan
metode distribusi berbasis Metode Waterfall, yang membantu dalam memperluas jangkauan pasar secara
sistematis.

Strategi distribusi dan akses pasar yang diterapkan oleh Toko Mustika Jaya juga didukung oleh
penggunaan platform digital, seperti website dan media sosial, yang memungkinkan pelanggan mendapatkan
informasi produk dan melakukan pemesanan secara lebih fleksibel. Penerapan pemasaran digital berbasis e-
commerce dan SEO telah membantu meningkatkan eksposur toko di pasar yang lebih luas, tidak hanya di
wilayah Ciampea tetapi juga di luar daerah tersebut.

Meskipun strategi ini telah memberikan dampak positif terhadap peningkatan penjualan, penelitian
ini juga mengidentifikasi beberapa tantangan utama, seperti kendala logistik, fluktuasi harga bahan baku, serta
persaingan dengan toko aluminium lainnya. Untuk mengatasi tantangan ini, direkomendasikan agar toko
mengembangkan sistem logistik yang lebih efisien, memperluas pemanfaatan marketplace digital, serta
meningkatkan layanan pelanggan dengan skema loyalitas dan inovasi produk.

Dari penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa penerapan strategi pemasaran yang adaptif dan berbasis
teknologi digital menjadi salah satu faktor kunci dalam meningkatkan daya saing UMKM di industri
aluminium dan kaca. Oleh karena itu, pelaku usaha serupa disarankan untuk lebih mengoptimalkan strategi
pemasaran digital guna memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan penjualan secara berkelanjutan.
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