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Abstract 

Strategy is an overall approach related to the implementation of ideas, planning, and execution 

of an activity within a period of time. In a good strategy there is coordination of the work team, 

having a theme, identifying supporting factors that are in accordance with the principles of 

implementing ideas rationally, being efficient in funding, and having tactics to achieve goals 

effectively. In addition, marketing serves to close the distance between producers and 

consumers. By producing goods or services, companies try to increase sales with the right ways 

and strategies to win as many customers as possible, each company has a different way and 

strategy. From the results of the marketing strategy implementation activities in increasing the 

volume of product sales implemented by PT Trikomsel Oke Outlet Samsung Experience Store 

Mall Grand Indonesia Jakarta is to use the marketing mix method in the form of product, price, 

place, and promotion. In carrying out the Promotion Strategy activities of PT Trikomsel OK, the 

Samsung Experience Store Mall Grand Indonesia Outlet, namely, price promos, cashback 

promos, trade in promos, operator promos. The implementation of marketing strategy activities 

carried out by PT Trikomsel OK Outlet Samsung Experience Store Mall Grand Indonesia in 

increasing product sales volume has been very good. 

Keywords: Marketing Strategy 

 

Abstrak 

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan pelaksanaan gagasan, 

perencanaan, dan eksekusi sebuah aktivitas dalam kurun waktu. Di dalam strategi yang baik 

terdapat koordinasi tim kerja, memiliki tema, mengidentifikasi faktor pendukung yang sesuai 

dengan prinsip-prinsip pelaksanaan gagasan secara rasional, efisien dalam pendanaan, dan 

memiliki taktik untuk mencapai tujuan secara efektif. Disamping itu, pemasaran berfungsi untuk 

mendekatkan jarak antara produsen dan konsumen. Dengan memproduksi barang atau jasa, 

perusahaan berusaha meningkatkan penjualan dengan cara dan strategi yang tepat untuk merebut 

pelanggan sebanyak mungkin, setiap perusahaan memiliki cara dan strategi yang berbeda 

penggunaan cara dan metode tersebut dalam ilmu pemasaran disebut strategi pemasaran. Dari 

hasil kegiatan pelaksanaan strategi pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan produk 

yang diterapkan oleh PT Trikomsel Oke Outlet Samsung Experience Store Mall Grand Indonesia 

https://id.wikipedia.org/wiki/Gagasan
https://id.wikipedia.org/wiki/Waktu
https://id.wikipedia.org/wiki/Tema
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Jakarta adalah dengan menggunakan metode bauran pemasaran berupa produk, harga, tempat, 

dan promosi. Dalam melakukan kegiatan Strategi Promosi PT Trikomsel oke Outlet Samsung 

Experience Store Mall Grand Indonesia yaitu, promo harga, promo cashback, promo trade in, 

promo operator. Adapun pelaksanaan kegiatan strategi pemasaran yang dilakukan PT Trikomsel 

oke Outlet Samsung Experience Store Mall Grand Indonesia dalam meningkatkan volume 

penjualan produk sudah sangat baik  

Kata Kunci: Strategi Pemasaran 

 

I. PENDAHULUAN 

alam usaha bisnis harus secara je-

las menetapkan kearah mana akti-

vitas usahanya dijalankan dan pi-

hak-pihak mana yang menjadi sasaran dari 

pergerakan kegiatan usahanya atau dengan 

kata lain telah menetapkan arah kegiatan usa-

hanya, pelaku bisnis tersebut harus menetap-

kan pihak-pihak mana yang menjadi sasaran 

dari penjualan produk yang ditawarkan oleh 

pelaku bisnis tersebut. 

Strategi merupakan proses yang meme-

gang peran penting terhadap perusahaan yang 

memasarkan barang dan jasa kepada konsu-

men karena setiap pelaku bisnis mempunyai 

peluang yang sama dalam memproduksi 

barang atau jasa. 

Disamping itu, Pemasaran berfungsi 

untuk mendekatkan jarak antara produsen dan 

konsumen. Dengan memproduksi barang atau 

jasa, perusahaan berusaha meningkatkan pen-

jualan dengan cara dan strategi yang tepat 

untuk merebut pelanggan sebanyak mungkin, 

setiap perusahaan memiliki cara dan strategi 

yang berbeda penggunaan cara dan metode 

tersebut dalam ilmu pemasaran disebut strate-

gi pemasaran. 

Menurut Assauri (2008:168) mengemu-

kakan bahwa Strategi Pemasaran adalah se-

rangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan, dan 

aturan yang memberi arah kepada usaha-usa-

ha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu 

pada masing-masing tingkatan dan acuan serta 

alokasinya, terutama sebagai tanggapan peru-

sahaan dalam menghadapi lingkungan dan 

keadaan persaingan yang selalu berubah. 

Melakukan tindakan-tindakan yang ter-

diri dari 4 macam, yaitu tindakan mengenai 

produk (product), harga (price), distribusi atau 

penempatan produk (place) dan promosi 

(promotion). 

II. KAJIAN TEORI 

2.1 Pengertian Strategi 

Menurut Dedi Mulyadi yang dikutip 

alam jurnal (Basuki, 2017) mengemukakan 

bahwa, strategi adalah hal yang menetapkan 

D 
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arah kepada manajemen dalam arti orang 

tentang sumber daya didalam bisnis dan 

tentang untuk membantu memenangkan 

persaingan didalam pasar. 

Dalam jurnal (Nasta’in, 2017) Chandler 

menyatakan bahwa “strategi merupakan alat 

untuk mencapai tujuan perusahaan dalam 

kaitanya dengan tujuan jangka panjang, 

program tindak lanjut serta prioritas alokasi 

sumber daya”. 

Dalam jurnal (Istiqomah, 2015) Muham-

mad Husni Mubarak menyimpulkan Perumu-

san strategi membutuhkan penghayatan terha-

dap keseluruhan sistem bisnis secara optimal. 

Penghayatan tersebut merupakan seni dalam 

melihat keseluruhan sistem untuk mendapat-

kan gambaran utuh mengenai sistem yang ada 

di dalam perusahaan. Manajemen harus me-

mandang perusahaan sebagai satu kesatuan 

organisasi yang senantiasa serasi dan seirama 

dengan lingkungannya demi tercapainya peru-

sahaan jangka panjang, program tindak lanjut 

serta prioritas alokasi sumber daya” 

2.2 Pengertian Pemasaran 

Pemasaran sebagai “seni menjual pro-

duk”. Pemahaman ini sudah menjadi pemaha-

man yang sudah menjadi puncak “gunung es”, 

karena menjual bukanlah menjadi hal terpen-

ting dalam pemasaran, tetapi lebih penting 

untuk mengetahui dan memahami pelanggan 

dengan baik sehingga produk atau jasa bisa 

sesuai dengan kebutuhannya sehingga terjual. 

Peranan pemasaran tidak hanya me-

nyampaikan produk atau jasa kepada konsu-

men, tetapi juga bagaimana produk atau jasa 

tersebut dapat memberikan kepuasan pelaya-

nan kepada konsumen atau pelanggan dengan 

menghasilkan laba. Sasaran dari pemasaran 

adalah dengan menarik pelanggan baru de-

ngan menjanjikan kualitas atau nilai superior, 

menetapkan harga yang menarik pembeli, 

pendistribusian produk dengan mudah, mem-

promosikan secara efektif serta mempertahan-

kan pelanggan yang sudah ada dengan me-

ngutamakan kepuasan pelanggan. 

Adapun Menurut (Muliadi, 2015) Peran 

pemasaran merupakan peran yang sangat 

penting dalam perusahaan yang bergerak di 

bidang jasa maupun barang. Pemasaran tidak 

hanya berfungsi mendongkrak penjualan teta-

pi ia juga harus berusaha menciptakan citra 

perusahaan yang baik ditengah-tengah masya-

rakat khususnya produk dari perusahaan. 

III. METODE PENELITIAN 

Strategi pemasaran adalah satu perang-

kat yang akan menentukan tingkat keberhasi-

lan pemasaran pemasaran, semua ini ditujukan 

untuk memberikan kepuasan kepada segmen 
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pasar atau konsumen yang dipilih, ini meru-

pakan kombinasi dari kegiatan yang merupa-

kan inti dari system pemasaran perusahaan, 

yaitu : Produk, Harga, Tempat, Promosi dan 

Perlayanan. Strategi 

Pemasaran yang diterapkan oleh Outlet 

Samsung Experience Store Mall Grand 

Indoneisa sebagai berikut: 

a. Produk 

Produk yang disediakan di Outlet 

Samsung Experience Store menawarkan pro-

duk-produk yang sama dengan outlet Samsung 

lainnya. Produk-produk Samsung high-end 

dan berkualitas tinggi yang tentu saja mena-

warkan stylish best-practice. Produk-produk 

yang dijual diantaranya, yaitu : 

 

No Nama Devices No Nama Devices 

1 Samsung Galaxy A21S 14 Samsung Galaxy Tab S7+ 

2 Samsung Galaxy A51 15 Samsung Galaxy Watch3 

3 Samsung Galaxy A71 16 Samsung Galaxy Watch3 Titanium 

4 Samsung Galaxy Buds Live 17 Samsung Galaxy Zfold2 

5 Samsung Galaxy Buds+ 18 Sanmsung Galaxy A11 

6 Samsung Galaxy Note20 19 Samsung Galaxy A32 

7 Samsung Galaxy Note20 Ultra 20 Samsung Galaxy A52 

8 Samsung Galaxy S10 Lite 21 Samsung Galaxy S21+5G 

9 Samsung Galaxy S20 22 Samsung Galaxy S21 Ultra 

10 Samsung Galaxy S20 FE 23 Samsung Galaxy A72 

11 Samsung Galaxy S20 Ultra 24 Samsung Galaxy Buds Pro 

12 Samsung Galaxy S20+ 25 Samsung Galaxy S21 5G 

13 Samsung Galaxy Tab S7 26 Samsung Galaxy Fit2 

Sumber : Outlet Samsung Experience Store Mall Grand Imdonesia 

Tabel III.1 Jenis Produk Smartphone dan Aksesoris 

Berdasarkan tabel diatas terlihat bahwa 

produk yang dijual oleh Outlet Samsung Ex-

perience Store adalah semua produk merek 

Brand Samsung serta Aksesoris nya, seperti 

Jam tangan dan Earphone. 

Selain itu Outlet Samsung Experience 

Store menjual paket perdana, kartu SIM pra-

bayar dan voucher isi ulang dari berbagai 

operator ternama di Indonesia. 

Beberapa keunggulan produk Samsung 

diantaranya sebagai berikut: 

a. Samsung memiliki brand image yang mele-

kat dikalangan masyarakat, 

b. Samsung senantiasa melakukan inovasi-

inovasi pada perkembangan produknya, 

c. Samsung menawarkan produk-produk yang 

berkualitas. 

d. Desain produk Samsung sangat baik dan di 

unggulkan, 
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e. Harga produk Samsung bervariasi dan rata-

rata terjangkau, 

f. Samsung merupakan supplier high- end 

mobile headset 

Berikut adalah contoh jenis produk 

pakaian yang dijual Outlet Samsung Experien-

ce Store Mall Grand Indonesia: 

1. Contoh produk Smartphone Samsung 

Galaxy S21 Ultra 

 

Sumber : Outlet Samsung Experience Store 

Mall Grand Indoneisa 

Gambar III. 3 Smartphone Samsung 

Galaxy S21 Ultra 

IV. HASIL PENELITIAN 

Setiap hari Sales promotion atau 

customer service yang melaksanakan kegiatan 

penjualan memberikan laporan harian seperti 

gambar dibawah ini : 

 

Sumber : Outlet Samsung Experience Store 

Mall Grand Indoneisa 

Gambar III. 9 Format Laporan Penjualan 

Harian 

Laporan penjualan Harian dibagi 4 

waktu, yaitu jam 12 siang, jam 3 sore dan jam 

6 sore, dan terakhir penutupan toko (Clsoing). 

Nmaun bila di toko ada transaksi/penjualan 

sales promotion atau customer service me-

ngambil gambar bersama pelanggan sebagai 

bukti transaksi yang dilakukan. 

Aplikasi yang digunakan untuk laporan 

penjualan adalah telegram, laporan tersebut 

sudah di settingsehingga pihak outlet ataupun 

kasir hanya menginput data penjualan yang 
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dibagi menjadi 3 bagian yaitu, Sales Hand-

phone, Sales Aksesoris, dan Sales Operato 

Berikut ini adalah data hasil penjualan 

Bulan Agusutus 2020 hingga bulan Mei 2021: 

DATA PENJUALAN AGUSTUS 2020-DESEMBER 2020 

 

Sumber : Outlet Samsung Experience Store Mall Grand Indonesia 

V. KESIMPULAN 

Berdasarkan analisis dan pembahasan 

pada bab sebelumnya, maka dapat diambil ke-

simpulan sebagai berikut: 

1. Pemasaran merupakan suatu aktifitas yang 

dilakukan oleh perusahaan atau organisasi 

dalam rangka menciptakan pertukaran nilai 

antara perusahaan atau organisasi dengan 

para konsumen dengan adanya penawaran 

produk dari perusahaan atau organisasi 

kepada konsumen. Stategi yang digunakan 

oleh Outlet Samsung Experience Store 

sudah cukup baik 

2. Kualitas dan kuantitas produk merupakan 

suatu hal yang penting dalam mempengaru-

hi minat beli konsumen. Kualitas dan kuan-

titas produk yang ditawarkan oleh perusa-

haan harus sesuai dengan keinginan konsu-

men. Jika harga yang ditetapkan terlalu 

tinggi atau kualitas produk tersebut tidak 

baik maka konsumen tidak akan membeli 

produk tersebut. 



  
 

YAYASAN AKRAB PEKANBARU  
 Jurnal AKRAB JUARA  

 Volume 6 Nomor 4 Edisi November 2021 (188-195) 

 

194 

 

3. Untuk tetap menjaga kepercayaan dari se-

tiap konsumen, Karyawan diharapkan se-

nantiasa menjaga pelayanan serta kualitas 

produk yang ditawarkan agar kepuasan dan 

loyalitas konsumen tetap terjaga dengan 

baik. 

4. Produk yang dijual oleh Outlet Samsung 

Experience Store, yaitu : produk hand-

phone, jam tangan, dan aksesoris yang ber-

merek Samsung. Produk yang dijual adalah 

produk-produk terbaru yang kualitas nya 

sangat bagus 
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