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ABSTRAK

Bergerak sebagai industri kecil pembuat genteng di Kabupaten Kebumen
mengharuskan Genteng DM Sokka Kebumen bersaing dengan ketat, sehingga
dibutuhkan strategi pemasaran yang dapat memberikan volume penjualan yang
maksimal. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang
digunakan Genteng DM Sokka Kebumen dalam meningkatkan volume penjualan
produk. Jenis penelitian ini adalah kualitatif, desain penelitian deskriptif. Tempat
penelitian pada industri kecil Genteng DM Sokka Kebumen dengan narasumber
penelitian berjumlah 5 orang. Hasil penelitian diketahui bahwa strategi pemasaran
Genteng DM Sokka Kebumen dalam meningkatkan volume penjualan dilakukan
dengan cara: 1) segmentation yang fleksibel dengan melihat kondisi pasar dan
memperhatikan produk dari segi kegunaannya menunjukkan bahwa produk genteng
bukan produk sajian di mana semua orang butuh setiap hari; 2) targeting dengan cara
menargetkan pembeli tertentu sebagai target utama pemasaran, selain itu juga tetap
menargetkan pasar secara umum; 3) positioning dengan cara bersaing kualitas
daripada bersaing harga dan Genteng DM Sokka Kebumen menjalankan prinsip
tersebut; 4) harga dengan menempatkan harga sesuai kualitas produk dan biaya
pembuatannya; 5) promosi dengan cara menguatkan promosi offline serta menjamah
lebih jauh promosi secara online; 6) kualitas dengan cara mengedepankan kualitas
produk daripada bersaing harga yang akan membuat menurunnya kepercayaan
konsumen terhadap produk; 7) secara khusus Genteng DM Sokka belum menerapkan
sistem saluran distribusi dalam hal ini membangun mitra kerja dengan pihak lain; 8)
produk genteng yang diproduksi Genteng DM Sokka Kebumen dibuat berdasarkan
kebutuhan dan keselarasan pelanggan.

Kata kunci: Strategi, Pemasaran, Volume Penjualan
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ABSTRACT

Moving as a small tile manufacturing industry in Kebumen Regency requires DM
Sokka Kebumen tiles to compete strictly, so a marketing strategy is needed that can
provide maximum sales volume. This study aims to determine the marketing strategy
used by the DM Sokka Kebumen tile in increasing product sales volume. This type of
research is qualitative, descriptive research design. The research location was in the
DM Sokka Kebumen small roof tile industry with 5 research informants. The results
of the research show that the DM Sokka Kebumen tile marketing strategy in
increasing sales volume is carried out by: 1) flexible segmentation by looking at
market conditions and paying attention to the product in terms of its use shows that
tile products are not a product that everyone needs every day; 2) targeting by
targeting certain buyers as the main marketing target, while still targeting the
market in general; 3) positioning by means of competitive quality rather than price
competition and the DM Sokka Kebumen tile carries out this principle; 4) price by
placing the price according to the quality of the product and the manufacturing cost;
5) promotion by strengthening offline promotions and further exploring online
promotions; 6) quality by prioritizing product quality rather than price competition
which will reduce consumer confidence in products; 7) in particular, the DM Sokka
tile has not implemented a distribution channel system in this case building partners
with other parties; 8) tile products produced by DM Sokka Kebumen tiles are made
based on customer needs and conformity.

Keywords: Strategy, Marketing, Sales Volume
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