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L.1.Latar Belakang

PDAM Tirta Mayang Kota Jambi mempakan badian usaha yang
bertugas mm}redinkan air bersih bagi ma.amkat di seluruh wilayah keta Jambi.
jugs mencakup ihﬂs‘hlt”umum dhn nhl\w unh.. seperti mushala, masjid.
maupun berbagai toko, Proses pengolahan air di PDAM Tirta Mayang dilakukan
dengan standar yang hﬁt u&ﬁngp mampu menjumin kualitas pu-law:mm serta
ml‘alﬁl:lnmr layak konsumsi bagi seluruh lapisan masyarakat.

I'erkembang:ﬂt sektor pengolahan air minum di mmmunjukknn
peningkaton yang signifikan sejalan dengan herta_mbnlmymkﬂmtqhmtmnmkﬂl
leﬂm:lithjrakkmtsmm1 D) lengah persaingan bisnis yong? nkin kel ighnp
pem.hhﬂlﬂﬂuhn untuk memiliki kemampuan beradaptasi dan temhﬂhmhnng
agw nw-numghadal:n dinamika perubahan yang terjadi. Strategi ma.’nﬁ kunei
m]r. wtﬁ]ﬂﬂn perusahaan. Strategi punuahmwm pemhpm misi,
penentuan farget, dan pengembangan prosedur pelakssnaan. Industri air bersih
melﬂulkm sekior yang berkembang pesat dengan Wm mtpelﬂnggm
menggunakan sumur bor (Nazara et al., 2024). Masyarakat kini memahami bahwa
air yang hanya dimasak masih berpotensi mengandung kontaminan fisik, kimia,
maupun mikrobiologis yang dapat membahayakan kesehatan. Hal ini berbeda
dengan air minum produksi FOAM yang. m;lewﬂ[‘mmn tahapan pengolahan
(@ g, sehingga kualitasnya lebih

disertal pengawasan muti secam b
terjamin dan aman untuk dikonsumsi (Putra et al., 2024). Didukung oleh gaya hidup
masyarakat vang semdkin menuntut kecepatan dan kepraktisan, keunggulan
tersebut membuat banyak orang beralih menggunakan air minum produksi PDAM.
Kondisi ini mendorong pertumbuhan industri air minum yang semakin pesat {Jaya,
2020,

Secara umum, strategi pemasaran bertujuan untuk menyesuaikan
kemampuan internal perusahaan dengan peluang eksternal yang tersedia di pasar.
Tugas utama bagian pemasaran adalah memastikan strategi vang diterapkan selaras
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dengan produk yang dihasilkan sekaligus sesuai dengan segmen pasar yang menjadi
turget perusahaan. Pemahaman terhadap karakteristik serta struktur pasar
memberikan keuntungan besar bagi perusahaan agar tetap mampu bersaing dan
mempertahankan keberfangsungon usahanya (Fadhilah & Pratiwi, 2021},

Tujuan utama setinp perusahaan adalah memperoleh keuntungan atau
laba, yang sekaligus menjadi indikator keberhasilan dalam mencapai visi dan
misinya. Selain i, efektivitas serta efisiensi dolam kegiatan operasional juga
berperan penting. Efislensi di sini berarti penerapan strategi pemasaran yang
dirancang dengan perhitungan matang sehinggn dapat meminimalkan pemborosan,
baik pada biays operasional maupun promosi dan iklan. Sedangkan efektivitas
I{mlﬂiﬂ pemilthan strategi pemasaran yang tﬂ#@u’ﬂﬂﬂhngw segmen
pmpng dilaynni, sﬂnﬂgn target yang ditw-m dapat tercapai
dengan optimal (Naimah et al., 2020},

Menurut  kotler, bauran pemmsaran (marketing nux) meripakan
kumpulan instrumen vang dimanfaatkan perusahaan untuk sem tnﬁnhg'man
mernihl tujusn pemasaran pada pasar yang dituju. Konsep ini bigsanya dibagi ke
jﬂlm ﬁtﬁm utama, yuitu 7P product. price. place, promotion, people.
process, dan physical evidence (Malik & Wardhana, 2023), Maka diperiukan
sebuah sistem berfungsi sebagai penghubung :l.nlmﬁg.fln yang memiliki peran
pe_n!mg dnn salmg terkail, dengan. tujuan memﬂm keberhasilan aktivitas

;| _" ﬁm ‘ini membantu ﬂlm uﬂhnghtﬁn penjualan
sckahgls m dasar dalam ‘penerapan stralegs pemasaran yang dijalankan.
{Rahayu, 2023),

Sebagai sebunh perusahann, PDAM Tirta Mayang mungkin mengalami
beberapa tantangan dalam menerapkan penerapan bauran pemasaran 7P (product,
price. promotion, place, people, process, physical evidence) bertujuan untuk
meningkatkan pendapatan melalui penjualan produk. Dengan memanfaatkan
strategi 7P tersebut, PDAM Tirta Mayang dapat lebih mudah menjalankan kegiatan
pemasaran sekaligus mendorong peningkatan penjualan. Beberapa permasalahan

yang mungkin dihadzpi dalam analisis penerapan bauran 7P pada penjualan air
bersih di PDAM Tirta Mavang yakni, air bersih vang tidak memenuhi kebutithan
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pelanggan: Produk vang dijual di PDAM Tirta Mayang mungkin tidak memenuhi
kebutuhan pelanggan atau tidak sejalan dengan preferensi mereka. Oleh sebab itu.
perusahaan scbaiknya memastikan bahwa produk yvang dijual cocok dengan
kebutuhan dan preferensi pelanggan untuk meningkatkan permintaan dan penjualan
{Waliva et al., 2023).

Setiap perusahaan akan memiliki kombinasi vanabel bauran pemasaran
yang berbeda-beda, herganumg padn suﬂm diterapkan. Selain itu. pemilihan
variabel bauran pauﬂﬁn perlu menyesuaikan dengan kondisi dan situasi yang
dihadapi. agar target Pﬂmﬂlﬂm tercapai. Dengan demikian. produk yang
d]taﬁﬂdmhms relevan dengan kebutuhan dan keinginan kensumen (Sulistiyani
el.al,, 2000). Dunia thﬂﬂ:ﬂmﬁil{ sifat yang dlnnmrﬁqdn i defpan perubakian
mmmm seiring wakiu serta adanya keferkaiton antarunsur di dalamnya.
iﬁrﬂﬂ itu, strategi pemasaran memegang peran krusial dalam mendukung
keberhastlan: perusahaan, khususnya dalom bidang perasaran (Hamdi, 2021).
Strategi pqm:nmn yang dirumuskan periu dievaluasi serta disesusikan dengan
dinamikn pasar dun kondisi lingkungannya. Oleh karena itu, strategi tersebut harus
mmm arah yang jela_r; mengenai lnngkah-langkah perusshasn dalam
memanfaatkan setiap peluang yang ada pada berbagai pasar sasamn (Sape, 2023),
Kemudian tidak hanya itu, sebelum mencapai tujuan Wtana tentu schagaimana vang
dikutip 'oleh Yusuf Amri Amrullah bahwa Fazlurrahman menyampaikan, yakni
dalam merintis sebuah usaha, penting untuk memperkuat perenciman bisnis serta
Hh&ﬂgﬂkﬂlbﬂmmmm Langkah miﬁﬂ,dhﬁnfaatkan oleh pelaku
usaha sebagai dasar dalam mengajukan dukungan sty bantuan modal (Amrullah,
2021,

Dalam penerapan sl:rateg] p!.E‘D‘Iﬂ.Eill"iLn untuk meningkatkan penjualan air
bersih, PDAM Tirta Mayang Kota Jambi harus berhadapan dengon bamyak
perusahaan lain yang bergerak di bidang serupa. Kehadiran usaha sejenis tersebut
menimbulkan tingkat persaingan yang semakin ketat. Oleh karena itu. perusahaan
dituntut memiliki kemampuan untuk terus meningkatkan daya saingnya, otao
setidaknya mampu mempertahankan posisi yang ada. Saal ini, para pesaing
bergerak lebih cepat, lebih mudsh menyesuaikan diri dengan kebutuhan konsumen



melalui movasi, dan bahkan di beberapa aspek memiliki keunggulan yang lebih
menanjol.

Seiring dengan kemajuan teknologi don bertambahnya wawasan,
harapan konsumen terus meningkst sehinggs mercka memiliki lebih banyak
pilihan. Iklan serta berbagai aktivitas promosi menjadi strategi pemasaran yang
lazim digunakan perusahaan agar produk yang ditawarkan dikenal luas oleh
masyarakat. Namun, apabila kegm!nn p!m&i dan periklanan tidak dijalankan
secara efektif, makathghlpen alan masyarakat terbadap produk tersebut akan

[Seruudll..lﬂ"]},.

Wicaksono mengatakan sebagaimana yang Iﬁhlhpﬂirﬂh Yusuf Amni
Amrullah bahwa Imwlﬂ, modal awal, dan j jam. meﬂ‘E& pengaruh pada
jmﬂth‘pu'hgmg kios di pasar Bintoro Demak. Hal ini dapat dikatnkan bahwa lama
usaha menjacdi salsh satu pengaruh yang cukup signifikan dalam meneniukan
peﬂ'w.ﬂun'penjuulan air bersih (Ammullah & Atmoko, EﬂIl}. PDAM Tirta
Mayang Kota Jambi scbagai perusahaan yang bergerak pada produkair bersih untuk
w untuk mandi, nyuet, dan lsinnya. Pendistribusian airbessih yang
dilakukan oleh PDAM Tirtn Mayang Kota Jambi didukung dengan \empat yang
culeup strtegis hagi masyarakat, dan bahkan pihak PEWM'l Tirta Mayang
Kota Jambi juga memberikan tawaran harga yang!dﬁnﬁn terkhusus bagi

pelanggan untuk kebutuhan rumah tangga. Hal ini tentu menjadi salah satu strategi
promosi yang dilakukan oleh PDAM Tirta Mayang Kom' Jambi untuk
meningkatkan penjualan air bersih.

Semakin banyak kebutuhsn dn permintaan produk air bersih di
kalangan masyarakat. Berdasarkan w yang telah dimiliki, perusahaan
berupaya terus meningkatkan mutu produk sekaligus memperluas distribusinya
untuk memenuhi kebutuhan dan permintaan masyarakat. Dalam memasarkan
produk, setiap perusahsan perlu berlandaskan pada prinsip pemasaran, di mana

kepuasan dan kebutuhan konsumen menjadi faktor penting bagi keberlangsungan
uszha. Oleh karena itu, manajemen dituntut untuk menyusun strategi pemasaran
yang tepat serta mengambil keputusan dengan cepat dan akurat. Jika hal ini
diabaikan, perusahaan mungkin hanya memperoleh keuntungan jangka pendek



namun berisiko merugikan keberlanjutan usahanya di masa depan (Firmansyah,
2023).

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut. penulis melakukan
penelitian fangsung di lapangan dengan objek pada PDAM Tira Mayang Kota
Jambi. Selama proses penelitian. ditemukan beberapa permasalahan, antara lain
banyaknya pesaing yang menawarkan produk sejenis, strategi pemasaran yang
masih belum optimal. serta kebemdmnpmﬁtk serupa dengan harga yang lebih
kompetitif. Selain itu, alasan lain ?ﬁﬂﬂ. m penulis unfuk melakukan
penelitian ini adalah korena belum terdapat kajian sebelumnya vang membahas
topik serupa. Oleh karena itu, penulis menctapkan judul penelitian sebogai berikut

“Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan Alr Bersih
Fﬁlmﬂl Tirta Mayang Kota Jambi*.
1.1 Rumusan Masalah

‘Berdasarkan lator belakang tersebut. moka dapat dirmmuskan masalah
penelitian, yaitu scbagai berikut -
1. Ba gaimana PDAM Tirta Mayang Kota Jambi dalam menjalankan produed, price.
plwee, promation. people, process, dan physicol evidepee untuk Mhﬂ:ﬂn
penjualsn air bersih
2 Apa faktor yang mempengaruhi tingkst penjualan air bersih pada PDAM Tirta
Mayang Kota Jarubi?

Batasan penelition berfungsi untuk menjadi -acuan peneliti dalam
melakukan penelitian, sehingga penelitian t:dakmglnhmm arah. Oleh sebab itu,
batas penelitian pada penelitian ini ialah pada analisis strategi pemasaran PDAM
Tirta Mayang Kota Jambi dalam men_]iiiﬂ.nkarl. p-l"l'?di:l.ll.'.f.. price, place, pramotion,
peaple, process, dan physical evidence untuk meningkatkan penjualan air bersih
dan menganalisis faktor pendukung dan penghambat dalam mengimplementasikan
strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan air bersith pada PDAM Tira
Mayang Kota Jambi,



1.3 Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian
Tiap penelitian tentu memiliki tujuan penelitian, di mana pada penelitian
ini bertujuan, yaitu sebagai berikut:

L.3.1.1 Untuk mengetahui strategi bauran pemasaran PDAM Tirta Mayang Kota
Jambi dalam menjalankan preduct, price, place, promotion, people, process, dan
physical evidence untuk meningkatkan penjualan air bersih;

1.3.1.2 Untuk mengetahui faktor vang miempengaruhi tingkat penjualan air bersih
pada PDAM TirisMayang KowJambi.

1.4 Manfaat Penclitian
mmmﬂkpﬁmﬁhmm dapat dirumuskan, yuitu sehagai
1500 Bagi Penulis
 Penclition ini memberikan penulis kesempatan untuk mendalami
konsep-konsep pemasarun, seperti kualitas produk, kualitas pelayanan, dan
harga, serta menganalisis strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan
air bersih pada PDAM Tirta Mayang Kota Jambi.

1.5.1 2 Bagi Perusahaan

.- ‘Hasil penelitian memberikan wawasan mendalany tentang strategi
pemasaran dalam meningkatkan penjualan air bersih. Perusahaan dapat
mengeunakan informasi ini untuk memahami kebutuhan dan referensi
pelanggan secara lebih biak.

1513 ‘Bpgu&hﬂgm;

Hasil penelitian ini dapat menjadi referensi bagi peneliti atau
mahasiswa vang tertarik untuk melanjutkan penelitian lebih lanjut dalam
konteks yang serupa atau terkait. Hal i Hﬁﬁﬁl'.mumbnntu membangun
pengetshuan dan literatur di bidang pemasaran dan kepuasaan konsumen.

1.5 Sistematika Penullsan

Penvusunan skripsi ini disusun dengan mengikuti sistematika penulisan

yang terdiri atas tiga bagian utama, vaitu bagian pendahuluan, bagian isi, dan bagian
penutup. Bagian pendahuluan memuat judul, halaman pemnyataan. persetujuan



pembimbing. pengesahan, motto, persembahan, kata pengantar, abstrak. daftar isi,
daftar tabel, hingga daftar lampiran.

Bagian isi berisi uraian penelitian yang tersusun mulai dari bab
pendahuluan hingga bab penutup, di mena setiap bab dilengkapi dengan subbab
yang menjelaskan pokok pembahasan masing-masing. Sedangkan bagian penutup
mencakup lampiran serta daftor riwayst hidup penulis yang berisi informasi
identitas dir.

BAB I PENDAHULUAN befisi uraian mengenai latar belakang masalah,
perumusan masalah, tjan mn‘unﬁnt;mhﬁm,h sistematika penulisan,
BAB Il TINJAUAN PUSTAKA memuat teori-leori yang relevan dengan
tema penelitian. ymmw Seluruh konsep dan teari yang disajikan
pﬁhhﬁtu dlg].'lﬂlhﬂlm landasan nnalumsﬁlnnpﬁmnu
BAB 11l METODOLOGI PENELITIAN menjelaskan metode yang
digunakan, meliputi jenis penclitian, lokasi dan waktu pelaksanaan, populasi dan
s:l.tpq]‘ teknik pengumpulan data, serta metode analisis data.
BAB IV ANALISIS DAN PEMBAHASAN menyajikan hasil p;nuiinan
bﬁertip:mhl:lmmn}'a. vang difokuskan pada analisis strategi pmm:la]nm
gi:ﬂ‘k.n:qﬂuljua]nn air bersih di FDAM Tirta anﬁntn Jumbi.
BAB V PENUTUF berisi simpulan dari hasil pmﬂlﬂ'u_mugml strategi
pemasaran dalam meningkatkan penjualan air bersib di PDAM Tirta Mayang Kota
Jnmmmmmd:pat d1jad1h|t;huthlbmgﬂumk penelitian
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