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	Buah-buahan merupakan salah satu komoditas pertanian yang memiliki tingkat permintaan yang sangat tinggi dengan ditandai banyaknya buah-buahan yang ada di pasar modern dan pasar tradisional di Indonesia. Buah yang tersedia di Toserba Selamat memiliki banyak ragam maupun jenis buah yang diperjualbelikan, namun mengalami penurunan dalam jumlah penjualannya. Lokasi buah yang diperjualbelikan tersebut berada di lantai 2, bersamaan dengan produk lain seperti produk makanan, produk minuman, dan produk kebutuhan pangan lainnya. Sehingga tujuan penelitian yaitu mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi penurunan penjualan buah baik dari faktor internal, serta faktor eksternal dan melakukan riset pasar hingga evaluasi kinerja, dan mengetahui strategi pemasaran penjualan buah yang harus dilakukan oleh perusahaan berdasarkan Analisis Marketing Mix 4P dan SWOT.  Hasil penelitian didapat beberapa faktor yang mempengaruhi penjualan buah di Toserba Selamat, yaitu ; Perusahaan menawarkan berbagai produk buah-buahan dengan kualitas yang terjamin, Penetapan harga pada produk buah dilakukan dengan pendekatan yang mempertimbangkan harga terjangkau, lokasi strategis menjadi salah satu kekuatan utama yang mendukung kemudahan akses konsumen, promosi yang dilakukan perusahaan mencakup berbagai saluran seperti promosi rutin, serta strategi SWOT pemasaran Toserba Selamat dalam perencanaan penjualan buah, seperti strategi penguatan kekuatan dan peluang (SO), strategi mengatasi kelemahan dengan memanfaatkan peluang (WO), strategi menghadapi ancaman dengan memanfaatkan kekuatan (ST), dan strategi mengurangi kelemahan dan mengatasi ancaman (WT).
.

	
	


 1. Pendahuluan
Buah-buahan merupakan salah satu komoditas pertanian yang memiliki tingkat permintaan yang sangat tinggi dengan ditandai banyaknya buah-buahan yang ada di pasar modern dan pasar tradisional di Indonesia. Dalam usaha pasti ada risikonya, termasuk jualan buah [1]. Meskipun usaha buah memiliki risiko yang sering terjadi, usaha buah tetap bisa dibilang sebagai salah satu usaha yang cukup menguntungkan. Beberapa risiko yang sering terjadi dalam usaha jualan buah antara lain buah yang belum terlalu matang atau buah yang mudah busuk, serta harga yang sering turun [1]. Berikut tabel data penjualan produk buah yang tidak terjual di PT. Darutaqwa Toserba Selamat di bawah ini :
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Tabel I. 1 Penjualan Buah yang tidak terjual di Toserba Selamat
	Buah
	Total Stok (kg)
	Total Tidak Terjual (kg)
	Alasan

	
	
	
	

	Apel
	9000
	500
	Beberapa busuk di Gudang, stok berlebih.

	Pisang
	9500
	1250
	Stok tidak sesuai permintaan, cepat matang

	Jeruk 
	10000
	1050
	Persaingan tinggi dengan pasar tradisional

	Semangka 
	7000
	500
	Beberapa busuk, layu dan kesalahan penyimpanan

	Anggur
	8000
	1750
	Cepat membusuk, kurang peminat, harga tinggi

	
	

	Pir
	6000
	1200
	Kurang diminati, harga mahal, stok berlebih




Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan, dapat didefinisikan beberapa pokok permasalahan seperti faktor-faktor apa saja yang bisa mempengaruhi penjualan buah guna meminimalisir penurunan pada penjualan buah di lokasi penelitian, dan bagaimana strategi pemasaran yang telah dilakukan oleh perusahaan dalam perencanaan penjualan barang khususnya penjualan buah.
Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi penurunan penjualan buah baik dari faktor internal, serta faktor eksternal dan melakukan riset pasar hingga evaluasi kinerja, serta untuk mengetahui strategi pemasaran penjualan buah yang harus dilakukan oleh perusahaan berdasarkan Analisis Marketing Mix 4P dan SWOT.
2. Metode Penelitian
Pengumpulan data adalah pencarian data yang akan dikumpulkan untuk dipergunakan dalam membahas masalah yang ada. Metode yang digunakan untuk kepentingan pengumpulan data dalam penelitian ini adalah:. Adapun metode digunakan untuk kepentingan pengumpulan data dalam penelitian ini sebagai berikut ; (1) Observasi (Pengamatan) dengan cara pengamatan terhadap penerapan analisis harga, produk, promosi dan lokasi. Hasil observasi ini akan diketahui sinkronisasi antara teori yang ada dengan hasil observasi penelitian lapangan. (2) Wawancara dalam penelitian ini dilakukan dengan manajer dan tenaga kerja. Adapun indikator dalam penelitian ini untuk menjawab rumusan masalah antara lain ; Metode Marketing Mix dalam meningkatkan daya penjualan yang diterapkan oleh PT. Darutaqwa Toserba Selamat, Faktor penghambat dalam meningkatkan daya penjualan di PT. Darutaqwa Toserba Selamat, Strategi PT. Darutaqwa Toserba Selamat dalam meningkatkan daya saing bisnis menggunakan analisis SWOT. (3) Dokumentasi, adalah teknik pengumpulan data melalui sejumlah dokumen berupa dokumen tertulis, foto usaha, dan foto produk. Setelah data diperoleh, langkah berikutnya adalah pengolahan dan analisis data menggunakan metode analisis deskriptif dengan metode Analisis SWOT dan metode Marketing Mix [2][3].; (1) Marketing Mix, adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya [2]. Langkah pertama adalah mengklasifikasikan faktor internal dan eksternal berdasarkan atribut marketing mix 4P [4], yaitu: a) Product (Produk) - menggunakan kemasan yang menarik dan terjamin higienis untuk menjaga kesegaran buah, menawarkan jenis buah yang beragam dengan kualitas terbaik. b) Price (Harga) - harga yang kompetitif namun tetap menguntungkan, menawarkan harga yang berbeda dengan produk yang sama. c) Place (Tempat) - lokasi toko yang mudah dijangkau karena titik pusat keramaian kota, dan posisi rak buah berada di dekat area masuk ke pusat perbelanjaan makanan dan minuman. d) Promotion (Promosi) - menggunakan spanduk di bagian atas rak buah untuk menarik konsumen, menawarkan harga yang berbeda dengan jenis buah yang sama. (2) Analisis SWOT adalah suatu metode untuk mengidentifikasi berbagai faktor secara sistematis dalam rangka merumuskan strategi perusahaan [5]. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (Strength) dan peluang (Opportunities) namun secara bersamaan dapat meminimalisir kelemahan (Weakness) dan ancaman (Threats) [5]. Strategi dalam SWOT matriks meliputi: Strategi SO: memanfaatkan kekuatan untuk mengoptimalkan peluang. Strategi WO: meminimalisir kelemahan untuk memanfaatkan peluang. Strategi ST: menggunakan kekuatan untuk mengurangi ancaman. Strategi WT: mengurangi kelemahan dan meminimalisir ancaman.
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Gambar III. 1 Flowchart Penelitian


3. Hasil dan Pembahasan
Berdasarkan analisis terhadap data yang diperoleh, terdapat hasil analisis beberapa faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan buah di Toserba Selamat, yang dikategorikan ke dalam faktor internal dan eksternal.

[bookmark: _Toc190511970]3.1. Faktor- Faktor yang Mempengaruhi Penjualan Buah di Toserba Selamat
[bookmark: _Toc190511971]3.1.1 Faktor Internal
1. [bookmark: _Toc189831258]Produk (Product)
Perusahaan menawarkan berbagai produk buah-buahan dengan kualitas yang terjamin [6]. Keberagaman produk ini mencakup buah segar, khas, dan unik yang dirancang untuk memenuhi berbagai preferensi konsumen dengan tetap memperhatikan kualitas produk lokal yang lebih terjangkau serta produk impor dengan kualitas premium.
2. Harga (Price)
Penetapan harga pada produk buah dilakukan dengan pendekatan yang mempertimbangkan harga terjangkau untuk produk lokal yang fleksibel sesuai kebutuhan konsumen [6]. Untuk produk impor, harga cenderung lebih premium, dengan strategi diskon dan promosi cashback untuk menarik pelanggan.
3. Tempat (Place)
Lokasi strategis yang dekat dengan pusat keramaian kota dan permukiman menjadi salah satu kekuatan utama yang mendukung kemudahan akses konsumen [7]. Fasilitas lengkap seperti parkir luas dan sistem pembayaran praktis memberikan kenyamanan lebih bagi konsumen.
4. Promosi (Promotion)
[bookmark: _Toc190511972]Promosi yang dilakukan perusahaan mencakup berbagai saluran seperti promosi rutin berupa diskon, potongan harga, dan promosi cuci gudang yang dikombinasikan dengan penggunaan media sosial untuk menjangkau audiens lebih luas [7].
3.1.2 Faktor Eksternal
1. Persaingan dengan Kompetitor: Kehadiran supermarket atau ritel lain yang menawarkan produk serupa dengan harga lebih murah atau kualitas lebih baik menjadi ancaman bagi penjualan buah.
2. Preferensi Konsumen: Perubahan kebiasaan belanja masyarakat, seperti meningkatnya minat terhadap belanja online, dapat memengaruhi jumlah kunjungan pelanggan ke toko fisik.
3. Tren Gaya Hidup Sehat: Peningkatan kesadaran masyarakat terhadap konsumsi buah sebagai bagian dari gaya hidup sehat membuka peluang bagi peningkatan penjualan.
4. Teknologi dan Digitalisasi: Pemanfaatan platform e-commerce dan sistem pembayaran digital memberikan peluang untuk meningkatkan jangkauan pasar.


3.2 Strategi Pemasaran yang Telah Dilakukan oleh Perusahaan
[bookmark: _Toc190511974]Berdasarkan hasil analisis SWOT yang telah dilakukan [5], strategi pemasaran Toserba Selamat dalam perencanaan penjualan buah meliputi:
3.2.1 Strategi Penguatan Kekuatan dan Peluang (SO)
Strategi ini bertujuan untuk memaksimalkan kekuatan perusahaan dengan memanfaatkan peluang yang ada di pasar.
1. Keberagaman produk segar dan premium.
Ini adalah strategi yang kuat, terutama karena tren gaya hidup sehat semakin meningkat [8] serta dapat diterapkan dengan memastikan ketersediaan produk berkualitas tinggi serta memberikan edukasi kepada pelanggan mengenai manfaat produk tersebut.
2. Program diskon dan cashback melalui media sosial.
Strategi ini sangat efektif untuk menarik pelanggan baru dan meningkatkan loyalitas. Namun, perlu diperhitungkan keseimbangan antara margin keuntungan dan insentif yang diberikan agar tetap menguntungkan.
3. Memanfaatkan lokasi strategis dan sistem pembayaran digital.
Sangat relevan, terutama dengan tren transaksi non-tunai yang semakin meningkat dan implementasi dapat dilakukan dengan memperbanyak opsi pembayaran seperti e-wallet dan QRIS.
4. Kampanye promosi musiman berbasis digital.
Bisa diterapkan, terutama dengan strategi pemasaran digital yang lebih agresif di momen-momen tertentu seperti Ramadan, Natal, atau Hari Belanja Online Nasional dan menggunakan influencer atau iklan berbayar dapat meningkatkan efektivitas kampanye ini.
Kesimpulan pada strategi SO ini dapat diterapkan dengan baik karena memanfaatkan kekuatan utama perusahaan dan tren pasar saat ini.

[bookmark: _Toc190511975]3.2.2 Strategi Mengatasi Kelemahan dengan Memanfaatkan Peluang (WO)
Strategi ini fokus pada bagaimana mengubah kelemahan menjadi keunggulan dengan memanfaatkan peluang yang ada.
1. Mengenalkan produk baru dan private label melalui promosi edukatif di media sosial
Strategi yang efektif, terutama jika dikombinasikan dengan storytelling produk dan testimoni pelanggan, serta bisa diterapkan dengan kerja sama dengan influencer kesehatan dan kuliner [8].
2. Meningkatkan efisiensi penyimpanan dan distribusi
Strategi ini penting untuk mengurangi pemborosan, meningkatkan efisiensi operasional, dan juga bisa diterapkan dengan mengoptimalkan rantai pasokan dan teknologi manajemen gudang [9].
3. Memanfaatkan e-commerce untuk menjangkau lebih banyak pelanggan
Strategi ini sangat potensial karena semakin banyak pelanggan yang beralih ke belanja online dan dapat diterapkan dengan membuat platform e-commerce sendiri atau bermitra dengan marketplace besar seperti Tokopedia, Shopee, atau GrabMart.
4. Mengoptimalkan anggaran promosi dengan strategi pemasaran digital
Strategi ini efektif karena pemasaran digital dapat lebih terukur dibandingkan promosi konvensional, dan bisa diterapkan dengan menggunakan Google Ads, Facebook Ads, dan email marketing.
Kesimpulan dalam strategi WO ini bisa diterapkan, tetapi perlu perencanaan yang matang untuk memastikan efektivitasnya, terutama dalam pengembangan e-commerce dan distribusi.

[bookmark: _Toc190511976]3.2.3 Strategi Menghadapi Ancaman dengan Memanfaatkan Kekuatan (ST)
Strategi ini bertujuan untuk menghadapi ancaman eksternal dengan menggunakan kekuatan perusahaan.
1. Keberagaman produk dan promosi rutin untuk menghadapi persaingan
Bisa diterapkan dengan menonjolkan keunggulan produk yang tidak dimiliki pesaing, seperti produk organik, lokal, atau premium.
2. Menonjolkan sertifikasi kualitas dan keunggulan produk lokal
Sangat penting untuk menarik segmen pelanggan yang lebih sadar kualitas, dan bisa diterapkan dengan labelisasi produk dan komunikasi yang jelas mengenai manfaatnya [9].
3. Mengembangkan pengalaman pelanggan melalui layanan pembayaran tanpa kontak
Strategi ini sangat relevan dengan tren belanja digital dan bisa diterapkan dengan menghadirkan layanan self-checkout atau kasir otomatis.
4. Menyeimbangkan diskon dengan promosi edukatif
Ini adalah strategi jangka panjang yang bertujuan untuk mengurangi ketergantungan pelanggan pada diskon. Bisa diterapkan dengan meningkatkan nilai produk melalui storytelling dan customer engagement.
Kesimpulan dari strategi ST ini dapat diterapkan, tetapi beberapa, seperti sertifikasi kualitas dan layanan pembayaran tanpa kontak, mungkin memerlukan investasi lebih besar.

[bookmark: _Toc190511977]3.2.4 Strategi Mengurangi Kelemahan dan Mengatasi Ancaman (WT)
Strategi ini fokus pada bagaimana mengurangi kelemahan sambil menghadapi ancaman eksternal.
1. Berkolaborasi dengan influencer atau mitra strategis
Strategi ini sangat efektif untuk meningkatkan visibilitas produk dan diterapkan dengan memilih influencer yang relevan dengan target pasar.
2. Meningkatkan efisiensi distribusi untuk mengurangi risiko kerusakan produk
[bookmark: _GoBack]Bisa diterapkan dengan penggunaan teknologi tracking dan monitoring penyimpanan yang lebih baik [9].
3. Mengembangkan platform e-commerce yang lebih menarik
Strategi ini bisa diterapkan, tetapi membutuhkan investasi besar dalam pengembangan teknologi. Alternatifnya, dapat bekerja sama dengan marketplace yang sudah ada.
4. Mengurangi ketergantungan pada diskon dengan meningkatkan citra produk
Bisa diterapkan dengan strategi branding yang lebih kuat dan edukasi pelanggan tentang kualitas produk.
Kesimpulan dalam strategi WT ini cukup menantang, tetapi yang paling mungkin diterapkan dalam jangka pendek adalah kerja sama dengan influencer dan peningkatan efisiensi distribusi.

Dari semua strategi yang dianalisis, strategi yang paling memungkinkan diterapkan dalam jangka pendek dan menengah adalah:
1. Strategi pemasaran digital (SO, WO, ST) karena lebih fleksibel dan bisa segera dijalankan.
2. Kolaborasi dengan influencer (WT) karena dapat meningkatkan visibilitas tanpa investasi besar.
3. Pemanfaatan e-commerce (WO, ST) sangat penting karena tren belanja online terus meningkat.
4. Peningkatan efisiensi distribusi (WO, WT) agar operasional lebih efektif dan mengurangi kerugian.

Sedangkan strategi yang memerlukan investasi lebih besar dan bisa dijalankan dalam jangka panjang adalah:
1. Pengembangan platform e-commerce sendiri (WO,WT) karena butuh investasi teknologi.
2. Penerapan layanan pembayaran tanpa kontak (ST) butuh pengembangan infrastruktur.


4. Kesimpulan
Berdasarkan hasil pengolahan dan analisis dapat disimpulkan sebagai berikut :
1. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Penurunan Penjualan Buah
· Faktor Internal: Kualitas dan variasi produk, harga yang kurang fleksibel, serta strategi promosi yang berisiko menurunkan margin keuntungan jika tidak dikelola dengan baik.
· Faktor Eksternal: Persaingan ketat dengan supermarket lain, perubahan preferensi konsumen ke belanja online, tren gaya hidup sehat yang dapat menjadi peluang, serta perkembangan teknologi yang membuka kemungkinan ekspansi digital.
2. Strategi Pemasaran yang Dapat Dilakukan
A. Strategi jangka pendek dan menengah
· Pemasaran digital (SO, WO, ST) : Meningkatkan promosi melalui media sosial, Google Ads, dan Marketplace untuk menjangkau lebih banyak pelanggan.
· Kolaborasi dengan influencer (WT): Meningkatkan visibilitas produk dengan biaya relatif rendah.
· Pemanfaatan e-commerce (WO, ST) : Menyesuaikan dengan tren belanja online untuk memperluas jangkauan pelanggan.
· Peningkatan efisiensi distribusi dan penyimpanan (WO, WT) : Mengurangi kerugian akibat kerusakan produk dan meningkatkan kepuasan pelanggan.
B. Strategi jangka panjang
· Pengembangan platform e-commerce sendiri (WO, WT) : Membutuhkan pengembangan teknologi yang lebih matang sebelum dapat diimplementasikan.Penerapan layanan pembayaran tanpa kontak (ST): Memerlukan infrastruktur digital yang lebih kompleks
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