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ABSTRAK

Bisnis retail adalah kegiatan mengenai penjualan barang dan jasa secara langsung
kepada konsumen. PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito) yang merupakan salah
satu bisnis retail di Indonesia mengalami penurunan penjualan, kontribusi promosi
yang masih rendah dan rincian media promosi yang berbeda di setiap periode
mempengaruhi keuangan dan penentuan posisi item promo. Terkait dengan kondisi
tersebut PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito) harus melaksanakan sebuah
strategi bisnis pemasaran dengan menerapkan bauran pemasaran. Bauran
pemasaran adalah sebuah strategi pemasaran yang dilaksanakan secara terpadu
dengan menerapkan konsep bauran pemasaran. Konsep bauran pemasaran ini
dikenal dengan istilah 7P yang terdiri dari produk, harga, promosi, tempat, orang,
proses dan tampilan fisik. Penelitian ini mengkaji implementasi bauran pemasaran
bisnis retail pada PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito) dan kendala yang
dihadapi pada implementasi bauran pemasaran tersebut. Sumber data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah sumber data primer dan sekunder. Penelitian
ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan teknik pengumpulan data
pengamatan secara langsung, wawancara dan studi dokumen. Pengamatan secara
langsung dilakukan di PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito) khususnya di
Departemen Merchandising dan Departemen Pemasaran, melakukan wawancara
dengan Sales Development Manager dan Marketing Manager. Metode analisis data
yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif kualitatif. Hasil dari
penelitian ini adalah implementasi bauran pemasaran pada PT. Sentral Retailindo
Dewata (Pepito) sudah cukup baik namun, terdapat kendala pada bauran pemasaran
promosi dan orang.

Kata kunci: Bisnis retail, bauran pemasaran, konsep 7P
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ABSTRACT

Retail business is an activity related to selling goods and services directly to
consumers. PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito), which is one of the retail
businesses in Indonesia, experienced a decline in sales, promotional contributions
were still low and different promotional media details in each period affected
finances and positioning of promotional items. Regarding this condition, PT.
Sentral Retailindo Dewata (Pepito) must implement a marketing business strategy
by implementing a marketing mix. The marketing mix is a marketing strategy that
is implemented in an integrated manner by applying the marketing mix concept.
This marketing mix concept is known as the 7P’s which consist of product, price,
promotion, place, people, process and physical evidence. This study examines the
implementation of the retail business marketing mix at PT. Sentral Retailindo
Dewata (Pepito) and the obstacles faced in implementing the marketing mix. The
data sources used in this study are primary and secondary data sources. This study
uses a qualitative approach with data collection techniques of direct observation,
interviews dan document studies. Direct observation were carried out at PT.
Sentral Retailindo Dewata (Pepito), especially in the Merchandising Department
and Marketing Department, conducted interviews with the Sales Development
Manager and Marketing Manager. The data analysis method used in this study is
qualitative descriptive analysis. The result of this research is the implementation of
the marketing mix at PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito) is quite good,
however, there are obstacles in the marketing mix promotion and people.

Keywords: Retail business, marketing mix, 7P’s concept
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pertumbuhan usaha di Indonesia saat ini menunjukkan kompleksitas,
persaingan dan ketidakpastian (Astuti dan Shinta, 2020). Salah satu bisnis yang
menunjukkan hal tersebut adalah bisnis retail. Pratama dan Vicky (2021)
menyebutkan bahwa bisnis retail merupakan bisnis yang menjual barang dan
jasa dengan nilai tambahan untuk memenuhi kebutuhan individu, keluarga,
kelompok atau konsumen akhir dalam jumlah eceran. Topan (2017) menilai
industri retail diperkirakan akan terus meningkat setiap tahunnya di Indonesia
dan dipandang sebagai sektor yang menjanjikan keuntungan besar bagi segala
jenis bisnis retail seperti Hypermarket, Supermarket, Minimarket,
Convenience Store, Family Groceries, Department Store dan Non-Store
Retailer (E-Commerce). Menurut Satria (2019), hypermarket terus
berkembang bersamaan dengan perkembangan pasar di Indonesia selama ada

inovasi untuk memuaskan pasar. Kusuma (2017) menyatakan bahwa salah satu



faktor pendorong pertumbuhan sektor retail adalah kebiasaan konsumen
masyarakat Indonesia saat berbelanja di toko retail.

Pada era globalisasi, bisnis semakin bersaing yang berdampak pada kinerja
mereka (Fitriana, 2022). Selain persaingan yang sangat ketat, perkembangan
bisnis juga mengalami penurunan akibat pandemi yang berkepanjangan
(Donthu dan Anders, 2020). Pandemi menyebabkan sektor perekonomian
mengalami perubahan besar yang mengakibatkan beberapa sektor ekonomi
terhambat berkembang (Emiliani dkk, 2021). Hal tersebut menyebabkan bisnis
retail harus menutup sebagian atau bahkan seluruh gerai yang dimiliki karena
daya konsumsi yang melemah dan rendah (Kurniawan dan Agung, 2022). PT.
Sentral Retailindo Dewata atau yang lebih dikenal dengan Pepito merupakan
salah satu bisnis retail di Indonesia khususnya di Bali dan Lombok. Pepito
harus menutup sebagian store yang dimiliki karena, mengalami penurunan
pada penjualan. Bisa dilihat pada tabel 1.1 di bawah ini merupakan persentase
penjualan Pepito dari tahun 2018-2023.

Tabel 1.1 Persentase Penjualan Pepito Tahun 2018-2023

Year Sales Value Margin Value VAT Margin%
2018 | Rp 686,734,972,210 | Rp 172,442,197,820 | Rp  42,954,391,184 | 26.79%
2019 | Rp 638,521,991,817 | Rp 161,229,122,877 | Rp  39,351,029,599 26.91%
2020 | Rp 596,826,197,915 | Rp 123,062,379,507 | Rp  39,369,526,081 22.08%
2021 | Rp 534,323,912,231 | Rp 105,700,375,603 | Rp  34,750,370,795 21.16%
2022 | Rp 889,200,780,546 | Rp 189,154,355,366 | Rp  64,957,489,720 22.95%
2023 | Rp  1,314,884,308,907 | Rp 289,111,659,134 | Rp  97,190,565,156 23.74%

Sumber: PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito)



Berdasarkan data penjualan dari tahun 2018 hingga 2023, Pepito mengalami
fluktuasi dalam persentase margin penjualannya. Pada tahun 2018-2019,
penjualan mengalami peningkatan namun ditahun 2020-2021 mengalami
penurunan drastis. Tahun 2021 merupakan tahun dengan persentase margin
paling rendah karena penurunan yang terjadi dari tahun 2020 hingga tahun
2021. Namun, di tahun 2021-2022, penjualan mulai mengalami peningkatan

hingga tahun 2023.

Menurut Rusmini dkk (2023), pada tahun 2022 pandemi mulai mereda dan
sektor perekonomian Indonesia perlahan bangkit kembali dan memasuki tahun
2023 kondisi perekonomian mulai pulih dan ekonomi masyarakat bergerak ke
arah yang lebih dinamis. Pemulihan ekonomi ini memungkinkan bisnis retail
yang sebelumnya terpaksa menutup gerai mereka untuk kembali membuka dan
menjalankan aktivitas penjualan (Oktaviani, 2022). Peningkatan daya
konsumsi ini menyebabkan bisnis retail di Indonesia terus bertambah dan
memicu persaingan yang semakin ketat (Rivani dkk, 2020). Persaingan bisnis
retail ini mengharuskan untuk melakukan perubahan dengan melakukan
restrukturisasi dan mempersiapkan diri untuk menjadi lebih profesional dan
berorientasi pada model bisnis yang kompetitif (Hidayah dan Thea, 2021).
Penerapan berbagai strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan
termasuk promosi melalui berbagai media, penentuan harga, dan

pengembangan produk (Haslindah dkk, 2021).

Dalam hal ini, implementasi strategi pemasaran PT. Sentral Retailindo

Dewata (Pepito) membuat sebuah kebijakan atau standar operasional prosedur



dalam media promosi yang berbeda setiap periode. Bisa dilihat pada tabel 1.2
di bawah ini merupakan rincian media promosi yang digunakan oleh Pepito

untuk kegiatan pemasaran.

Tabel 1.2 Rincian Media Promosi Pepito

Ukuran Jumlah

Nama Promo Periode Item Toko
Kertas Halaman
. Food dan|Pepito, Popular, Primaloka A4 4
Super Saver 2 Minggu Non |Fresh Market, Gourmet Market A5 4
Cheers & Deal 2 Minggu Beer [Pepito (3 toko) A5 1

Pepito, Popular, Primaloka,

Fresh Deal 1 Mi Fresh A4 2
Super Fresh Dea nggu N IFresh Market, Gourmet Market
Setiap hari (mulai . .
. . . P , Popular, Primaloka,
Modis (Morning Discount ) | pukul 07.00-10.00 | Fresh R rimaloka
Fresh Market , Gourmet Market
WITA)
Hepi (Hemat Setiap Hari) 1 Bulan Food dan |Pepito, Popular, Primaloka, A5 4

Non |Freshmarket (13 toko)

Sumber: PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito)

Pada tabel diatas dapat disimpulkan bahwa PT. Sentral Retailindo Dewata
(Pepito) memiliki konsep dalam mempromosikan produk yang dijualnya.
Proses pembuatan media promosi yang memiliki konsep serta rincian berbeda
tentunya mempengaruhi keuangan (budget) disetiap periode promosi serta
penentuan posisi item promo (positioning) tentunya juga berpengaruh dalam
promosi. Jika penentuan item promo yang dimasukkan ke dalam flyer tidak
sesuai dengan konsep promo serta tidak dengan harga yang menarik maka

promosi yang dilakukan tidak berjalan dengan maksimal.

Strategi yang dilakukan PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito) dalam
rangka meningkatkan penjualan tentu berkaitan dengan tabel 1.2 mengenai
rincian media promosi yaitu memberikan potongan harga pada beberapa
produk yang dijual. Berdasarkan data pada tabel 1.3 mengenai kontribusi

promosi Pepito di bawah ini.




Tabel 1.3 Kontribusi Promosi Pepito Tahun 2023

Department Total Sales Store Total Sa}les Kontribusi %
Promotion
Food dan Non Food 388,341,021,494 | 13,153,121,732 3.4%
Fresh 23,185,458,535.1 | 1,698,105,930 7.3%
Rata-rata Kontribusi 5.4%

Sumber: PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito)

Promosi yang dilakukan oleh PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito) hanya
memberikan kontribusi rata-rata 5,4% untuk meningkatkan penjualan, ini
tentunya promosi yang dilakukan belum maksimal karena, jika dikaitkan
dengan tabel 1.2 mengenai rincian media promosi yang berbeda disetiap
periode tentunya belum memiliki pengaruh yang cukup baik dalam
meningkatkan penjualan, karena kontribusi yang diberikan masing-masing

item food dan non-food hanya 3,4% serta item fresh 7,3%.

Kondisi yang dialami oleh Pepito yaitu mengalami penurunan penjualan,
kontribusi promosi yang masih rendah serta rincian media promosi yang
berbeda tentu Pepito harus melaksanakan sebuah strategi pemasaran bisnis
yang dapat meningkatkan atau mempertahankan posisinya di pasar dengan
menggunakan bauran pemasaran yang tepat dan memanfaatkan peluang untuk
meningkatkan penjualan (Oroh dkk, 2023). Pelaku bisnis menggunakan bauran
pemasaran sebagai salah satu strategi pemasaran yang paling penting untuk
mencapai tujuan pemasaran produk dengan menargetkan sasaran yang telah
ditetapkan sebelumnya (Sangadji 2020). Ini mendukung temuan penelitian
sebelumnya (Mahendra, 2023) yang berjudul Penerapan Bauran Pemasaran

Pada Bintang Swalayan Kecamatan Jenangan Kabupaten Ponorogo, dapat




disimpulkan bahwa penerapan bauran pemasaran (7P) Bintang Swalayan sudah
cukup baik, tetapi ada kendala internal dalam promosi secara online karena
sumber daya manusia yang kurang, keterlambatan proses pengiriman dan
kekurangan stok barang dari pusat. Selain itu, ada kendala eksternal yaitu
pesaing yang sudah menggunakan komputer dalam aktivitas penjualan dan

lokasi yang berdekatan.

Terkait dengan kondisi diatas, penulis ingin melakukan penelitian yang
berfokus pada permasalahan bagaimana implementasi bauran pemasaran (7P)
pada PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito) serta kendala yang dialami pada
implementasi bauran pemasaran (7P). Dari hal tersebut penulis ingin mengkaji
dan meneliti lebih lanjut dengan mengambil judul penelitian “Implementasi
Bauran Pemasaran Bisnis Retail Pada PT. Sentral Retailindo Dewata

(Pepito)”.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang masalah tersebut, maka dapat
dirumuskan pokok permasalahan yang akan dibahas dalam penelitian ini
sebagal berikut:
1.2.1 Bagaimana implementasi bauran pemasaran bisnis retail pada PT.
Sentral Retailindo Dewata (Pepito)?
1.2.2 Apa saja kendala dalam implementasi bauran pemasaran bisnis

retail pada PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito)?



1.3 Tujuan Penulisan

Berdasarkan uraian rumusan masalah tersebut, maka tujuan dari penelitian

ini sebagai berikut:

13.1

1.3.2

Untuk menganalisis implementasi bauran pemasaran bisnis retail
pada PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito)
Untuk menganalisis kendala dalam implementasi bauran pemasaran

bisnis retail pada PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito)

1.4 Kontribusi Hasil Penelitian

Dalam melaksanakan penelitian ini tentu penulis ingin menghasilkan

sesuatu yang bermanfaat bagi mahasiswa, Politeknik Negeri Bali dan juga

Perusahaan yang menjadi subjek penelitian sebagai berikut:

1.4.1 Bagi Mahasiswa

a. Salah satu syarat penting untuk menyelesaikan Program Studi

RPL D4 Manajemen Bisnis Internasional di Jurusan
Administrasi Bisnis Politeknik Negeri Bali.

Diharapkan  bahwa penelitian ini  akan  meningkatkan
pemahaman kita tentang implementasi bauran pemasaran bisnis
retail pada PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito).

Memiliki pemahaman tentang keadaan dan kondisi lapangan

terkait penerapan teori-teori selama perkuliahan.
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Bagi Politeknik Negeri Bali

Diharapkan hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi
atau pembanding untuk perpustakaan Politeknik Negeri Bali tentang
subjek yang sama dan untuk memberikan informasi kepada
mahasiswa atau orang lain yang melakukan penelitian yang serupa.
Bagi Perusahaan

Diharapkan penelitian ini dapat digunakan sebagai sumber
informasi dan memberikan gagasan serta rekomendasi yang dapat
membantu proses pengambilan keputusan tentang perbaikan dan
kesempurnaan dalam menetapkan kebijaksanaan bisnis untuk
meningkatkan efisiensi dan efektivitas kerja sehingga perusahaan

dapat mencapai tujuan mereka.

1.5 Sistematika Penulisan

Untuk memahami lebih jelas mengenai sistematika penulisan dari penelitian

ini, maka penulis mengelompokkan dan menyusun materi-materi yang tertera

di dalam skripsi sebagai berikut:

BAB | PENDAHULUAN

Bab ini memberikan penjelasan tentang latar belakang masalah

penelitian dan alasan peneliti tertarik untuk melakukan penelitian ini.

Selanjutnya, bab ini membahas rumusan masalah penelitian, tujuan dan

kontribusi dari hasil penelitian serta sistematika penulisan yang

digunakan untuk menyusun penelitian.



BAB Il KAJIAN PUSTAKA
Bab ini memberikan penjelasan tentang konsep, teori dan definisi
tentang pemasaran, strategi pemasaran, bauran pemasaran, bisnis retail,
penelitian sebelumnya (kajian empirik) serta kerangka teoritis yang
digunakan untuk mendukung analisis pembahasan.

BAB 111l METODE PENELITIAN
Bab ini membahas jenis dan sumber data yang tersedia, teknik yang
digunakan untuk mengumpulkan data dan metode yang digunakan

untuk melakukan analisis data.
BAB IV HASIL dan PEMBAHASAN

Pada bab ini dijabarkan mengenai informasi dari tempat penelitian,
hasil analisis dan pembahasan serta implikasi hasil penelitian (implikasi

teoritis dan prakitis).
BAB V SIMPULAN dan SARAN

Pada bab ini terdapat kesimpulan dari hasil penelitian serta saran-saran
yang dapat diberikan dengan tujuan dapat menyelesaikan permasalahan

yang sedang dihadapi dengan baik.



BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah diuraikan maka
dapat disimpulkan bahwa PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito) menentukan
segmentasi, target dan posisi pasar dengan sangat baik. Segmentasi geografis
(berada di kawasan perumahan dan yang sering dikunjungi oleh para wisatawan
mancanegara), segmentasi demografis (dapat dikunjungi berbagai kalangan seperti
anak-anak, remaja hingga dewasa yang berjenis kelamin laki-laki dan perempuan),
segmentasi psikografis (ditujukan untuk kelas sosial menengah keatas), segmentasi
tingkah laku (kebiasaan berbelanja di supermarket). Target pasar Pepito adalah
masyarakat lokal dan wisatawan mancanegara dan posisi pasar Pepito adalah
menjual berbagai macam produk dengan merek lokal dan impor. Dalam
implementasi segmentasi, targeting dan posisi pasar, Pepito menggunakan 7 konsep

bauran pemasaran dengan cukup baik meskipun memiliki kendala dalam

90
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implementasinya. Berikut simpulan dari implementasi serta kendala bauran

pemasaran pada Pepito:

a.

Implementasi bauran pemasaran Pepito yaitu, produk yang dijual dibagi
menjadi beberapa departemen, memiliki merek produk local dan import,
melakukan kerjasama dengan supplier dan melakukan competitor check
untuk mengembangkan produk yang dijual. Harga jual produk Pepito
menggunakan strategi cost plus, memiliki 9 harga diskon, melakukan
competitor check pada harga agar bersaing dan terjangkau serta
menyesuaikan harga dengan kualitas produk import. Promosi Pepito
menggunakan media flyer, Point of Purchase (POP), banner, media sosial
(Instagram dan Website), membagikan flyer kepada masyarakat,
membagikan informasi dari mulut ke mulut mengenai event dan memiliki 5
nama promo dengan periode yang berbeda. Lokasi Store Pepito terletak di
wilayah Bali dan Lombok yang sudah sesuai dengan target pasar (penduduk
lokal dan wisatawan mancanegara), mudah diakses, memiliki tempat parkir
untuk customer, memperhatikan tata ruang store, dan menyediakan online
store pada aplikasi grab. Staff pada beberapa Store Pepito belum
menunjukkan sikap ramah terhadap customer, Marketing Department
membantu untuk merespon customer yang bertanya pada layanan contact
us website serta bekerja dengan penuh kejujuran. Proses bisnis yang
dijalankan Pepito memperhatikan tata letak produk untuk memudahkan
customer mencari produk yang diinginkan, menggunakan mesin kasir,

mesin kartu dan kode QRIS untuk memudahkan transaksi. Tampilan fisik
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yang dimiliki Pepito adalah tata letak produk yang tidak digabung dengan
produk lain, ditata dengan rapi, menciptakan suasana ruangan, memiliki tas
belanja, logo sebagai simbol dan memberikan hiburan kepada customer
berupa badut Pepi Boy dan Santa Clause.

b. Implementasi bauran pemasaran Pepito mengalami kendala pada bauran
pemasaran promosi (promotion) dan orang (people). Bauran pemasaran
promosi (promotion) mengalami kendala manajemen waktu yang belum
optimal dan sistem i-Retail error sedangkan bauran pemasaran orang
(people) mengalami kendala pelayanan belum maksimal dan kemampuan

staff yang berbeda.

5.2 Saran

Berdasarkan pengamatan penulis adapun saran-saran yang dapat diberikan

kepada PT. Sentral Retailindo Dewata (Pepito) sebagai berikut:

a. Pepito merancang sistem Kkhusus promosi yang bertujuan untuk
memudahkan komunikasi dan pekerjaan antara sumber daya manusia yang
terlibat dalam kegiatan promosi seperti Manager kategori, Assistant
Manager kategori, Supervisor kategori, Sales Development Manager,
Admin Promotion, Supervisor Kodiv, Admin Kodiv, Marketing Manager,
Assitant Manager Marketing, team design dan staff store. Sistem yang
dirancang khusus untuk promosi ini akan berkaitan dengan Standar
Operasional Prosedur (SOP) promosi. Pembuatan Standar Operasional

Prosedur (SOP) promosi ini bertujuan untuk menjelaskan secara detail
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mengenai langkah-langkah untuk kegiatan promosi. Adapun perancangan
sistem khusus dan Standar Operasional Prosedur (SOP) untuk kegiatan
promosi akan dicantumkan pada luaran penelitian ini (Lihat luaran
penelitian pada lampiran 5).

. Terkait dengan pelayanan yang diberikan oleh staff Store Pepito yang belum
maksimal sebaiknya manajemen lebih selektif dalam proses rekrutmen staff
store yang akan bertemu dan melayani customer secara langsung. Selain itu,
memberikan pelatihan kepada staff store mengenai pemahaman dasar
tentang pelanggan (mengenal jenis pelanggan, kebutuhan dan ekspetasi
pelanggan), komunikasi efektif (salam, pengenalan, pendengaran aktif dan
bahasa tubuh positif), pengetahuan mengenai produk (fitur, manfaat dan
perbandingan produk), teknik penjualan (upselling dan cross-selling) serta
menangani keluhan dan masalah dengan bersikap tenang dan profesional

serta memberikan solusi yang memuaskan bagi pelanggan secepat mungkin.
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