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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan menganalisis strategi bauran pemasaran PDAM Tirta 

Mayang Kota Jambi dalam menjalankan product, price, place, promotion, people, 

process, dan physical evidence untuk meningkatkan penjualan air bersih dan faktor 

yang mempengaruhi tingkat penjualan air bersih pada PDAM Tirta Mayang Kota 

Jambi. Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif dengan metode kualitatif, 

di mana data diperoleh melalui wawancara dengan 1 orang informan utama yaitu 

manajemen PDAM dan 1 orang informan pendukung yakni karyawan. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan PDAM Tirta 

Mayang Kota Jambi berbasis pada bauran pemasaran 7P (Product, Price, Place, 

Promotion, People, Process, dan Physical Evidence) telah menunjukkan efektivitas 

dalam meningkatkan penjualan air bersih dan memperluas jangkauan pelanggan. 

Kualitas air yang memenuhi standar kesehatan, harga yang terjangkau, distribusi 

yang telah mencakup 80% wilayah kota, promosi edukatif, sumber daya manusia 

yang terlatih, proses pelayanan yang efisien, serta dukungan teknologi melalui 

aplikasi SI MAYANG merupakan kekuatan utama dalam menarik dan 

mempertahankan pelanggan. Kemudian, Faktor pendukung yang signifikan 

meliputi kualitas produk yang baik, inovasi layanan digital, promosi strategis pada 

momen tertentu, pelatihan rutin bagi staf, rencana ekspansi jaringan, serta 

keterlibatan tokoh masyarakat dalam kegiatan pemasaran. Hal ini menunjukkan 

bahwa PDAM memiliki potensi besar untuk meningkatkan kepuasan pelanggan dan 

menjangkau wilayah yang belum terlayani. Namun demikian, terdapat sejumlah 

tantangan atau faktor penghambat yang perlu segera diatasi. Di antaranya adalah 

keterbatasan infrastruktur perpipaan di wilayah padat penduduk, ketergantungan 

pada regulasi harga dari pemerintah daerah, inkonsistensi dalam respons terhadap 

keluhan pelanggan, promosi yang belum berkelanjutan, fluktuasi kualitas air di 

musim hujan, dan keterbatasan penggunaan serta sosialisasi layanan digital. 

 

Kata Kunci: Analisis, Strategi Pemasaran, Air Bersih 
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Abstract 

This study aims to analyze the marketing mix strategy of PDAM Tirta Mayang in 

Jambi City in implementing product, price, place, promotion, people, process, and 

physical evidence to increase clean water sales and factors that influence the level 

of clean water sales at PDAM Tirta Mayang in Jambi City. This study uses a 

descriptive approach with qualitative methods, where data is obtained through 

interviews with 1 main informant, namely PDAM management and 1 supporting 

informant, namely employees. The results of the study indicate that the marketing 

strategy implemented by PDAM Tirta Mayang in Jambi City is based on the 7P 

marketing mix (Product, Price, Place, Promotion, People, Process, and Physical 

Evidence) which has shown effectiveness in increasing clean water sales and 

expanding customer reach. Water quality that meets health standards, affordable 

prices, distribution that has covered 80% of the city area, educational promotions, 

trained human resources, efficient service processes, and technological support 

through the SI MAYANG application are the main strengths in attracting and 

retaining customers. Then, significant supporting factors include good product 

quality, digital service innovation, strategic promotions at certain moments, 

regular training for staff, network expansion plans, and the involvement of 

community leaders in marketing activities. This demonstrates that PDAM (Regional 

Water Company) has significant potential to improve customer satisfaction and 

reach underserved areas. However, several challenges and inhibiting factors need 

to be addressed immediately. These include limited piped infrastructure in densely 

populated areas, reliance on local government price regulations, inconsistent 

responses to customer complaints, unsustainable promotions, fluctuations in water 

quality during the rainy season, and limited use and dissemination of digital 

services. 
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