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This study aims to determine the Sales Strategy of 
Fuel Oil (BBM) at Pertamini Yoga in Rantepao District, North 
Toraja Regency. The formulation of the problem in this study 
is the Sales Strategy of Fuel Oil (BBM) at Pertamini Yoga in 
Rantepao District, North Toraja Regency. The problem of this 
research is how the Sales Strategy of Fuel Oil (BBM) at 
Pertamini Yoga in Rantepao District, North Toraja Regency. 
This study used Qualitative Descriptive research with data 
collection techniques, namely by observation and interview. 
The population used is consumers who come to refuel at 
Pertamini Yoga and Pertamini Yoga owners. The sales 
strategy used in this study is 4 strategies including: product 
strategy, price strategy, service strategy and place strategy. 
The results of the study stated that public interest in 
Pertamini Yoga was influenced by product quality, pricing, 
good service and ease of access. 
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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Strategi 

Penjualan Bahan Bakar Minyak (BBM) pada Pertamini Yoga 
di Kecamatan Rantepao, Kabupaten Toraja utara. Rumusan 
Masalah pada penelitian ini adalah Strategi Penjualan Bahan 
Bakar Minyak (BBM) pada Pertamini Yoga di Kecamatan 
Rantepao, Kabupaten Toraja Utara. Persoalan penelitian ini 
adalah bagaimana Strategi Penjualan Bahan Bakar Minyak 
(BBM) pada Pertamini Yoga di Kecamatan Rantepao, 
Kabupaten Toraja Utara. Penelitian ini menggunakan 
penelitian Deskriptif Kualitatif dengan teknik pengumpulan 
data  yaitu secara observasi dan wawancara. Populasi yang 
digunakan adalah para konsumen yang datang mengisi 
bahan bakar di Pertamini Yoga serta pemilik Pertamini Yoga. 
Strategi penjualan  yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 
terdapat 4 strategi diantaranya: strategi produk, strategi 
harga, strategi pelayanan dan strategi tempat. Hasil 
penelitian menyatakan bahwa minat masyarakat terhadap 
pertamini Yoga dipengaruhi oleh kwalitas produk, penentuan 
harga, pelayanan yang baik serta kemudahan aksesnya. 
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Pendahuluan 

 Salah satu fenomena yang berkembang saat ini adalah munculnya penjualan 

bahan bakar minyak yang mulai menggeser eksistensi kios BBM biasa. Kemudian 

dalam beberapa tahun ini bermunculan para pelaku usaha berbondong-bondong 

menjual bensin eceran kepada masyarakat dengan menggunakan alat yang hampir 

sama dengan di tempat SPBU yaitu alat pengisihan bahan bakar  minyak atau 

yanng biasa di sebut Nozzle dengan memakai nama pom bensin mini ( Suyanto 

haris).  

Perkembangan usaha pertamini yang ada di kabupaten Toraja Utara 

khususnya di Kecamatan Rantepao semakin ketat. Persaingan yang ketat antara 

penjualan pertamini tersebut menyebabkan masing-masing pengusaha berusaha 

memberikan pelayanan dan fasilitas semaksimal mungkin untuk dapat 

mempertahankan konsumen dalam persaingan tersebut. Pelaku bisnis dituntut untuk 

menerapkan strategi penjualan yang dianggap tepat dalam meningkatkan penjualan 

bahan bakar minyak pada pertamini, mengingat strategi penjualan merupakan 

bagian penting dari sebuah kegiatan usaha, baik yang bergerak dibidang jasa 

maupun produk. 

Pada pertamini Yoga di kecamatan Rantepao, mempunyai strategi 

penjualan yang dimana memudahkan konsumen dalam bertransaksi, dimana posisi 

berdirinya pertamini Yoga mempunyai lokasi yang cukup bagus karena 

memungkinkan konsumen dalam mengisi BBM dengan aman karena jarak dari 

pinggir jalan dan pertamini cukup luas sehingga konsumen merasa nyaman. Selain 

itu pada saat mengisi BBM tidak perlu membuang waktu yang lama untuk antri 

dalam mengisi BBM sehingga waktu tersebut bisa diguanakan untuk keperluan yang 

lain ataupun jika ada keperluan yang mendesak Pertamini ini jalan pintas yang tepat 

untuk mengisi BBM. Dan juga menjadi alternative tempat pengisian BBM khususnya 

bagi kendaraan roda dua yang kehabisan bahan bakar sementara lokasi SPBU 

masih jauh.    

Kajian Pustaka  

Pengertian Strategi 

Menurut Marrus (2002:31) strategi didefenisikan sebagai suatu proses 

penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka 

panjang organisasi, disertai penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana agar 

tujuan tersebut dapat dicapai.  

Pengertian Penjualan 

Menurut Abdukkah dan Tantri (2016:3) Penjualan adalah bagian dari promosi 

dan promosi adalah salah satu bagian dari keseluruhan system pemasaran.  
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Pengertian Strategi Penjualan 

Menurut Khairul Maddy (2010:45) “strategi penjualan adalah memindahkan 

posisi pelanggan ke tahap pembelian (dalam proses pengambilan keputusan) 

melalui penjualan tatap muka.  

 

 

  

Kerangka Berpikir 

Setiap bisnis selalu menginginkan usahanya berjalan dengan baik sehingga 

memperoleh keuntungan. Sehingga pebisnis harus memperhatikan bagaimana 

strategi penjualan bahan bakar minyak (BBM) pada pertamina mini Yoga di 

Kecamatan Rantepao, Kabupaten Toraja Utara, oleh karna itu penulis membuat 

kerangka berfikir untuk membantu mengkaji secara mendalam tentang strategi 

penjualan untuk usaha tersebut. 

 

Kerangka Berpikir 

 

Metode Penelitian 

Jenis Penelitian  

 Jenis penelitian yang digunakan penulis pada penelitian ini adalah penelitian 

deskriptif kualitatif, yaitu penelitian untuk memberikan gambaran dan 

menginterpretasi objek untuk mengetahui strategi penjualan bahan bakar minyak 

(BBM) pada pertamina mini Yoga di Kecamatan Rantepao, Kabupaten Toraja Utara. 

 

 

 

 

 

Strategi 

Penjualan 
Pertamini Yoga 
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Jenis dan Sumber Data 

Data primer  

Data primer adalah data penjualan dalam bentuk informasi secara lisan yang 

diperoleh dari toko atau pemilik toko Pertamina Mini Yoga di Kecamatan Rantepao, 

Kabupaten Toraja Utara. 

Data Sekunder  

Data sekunder adalah data yang diperoleh diluar toko Pertamina Mini Yoga di 

Kecamatan Rantepao, Kabupaten Toraja Utara. 

Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan adalah teknik deskriptif kualitatif, yaitu 

data yang dikumpulkan berupa gambar, kata-kata dan bukan angka. Analisa data 

dalam penelitian kualitatif adalah proses mengatur urutan data, 

mengorganisasikannya kedalam suatu pola, kategori dan uraian dasar.  

Defenisi tersebut memberikan gambaran tentang betapa pentingnya 

kedudukan analisis data dilihat dari segi tujuan penelitian. Prinsip pokok penelitian 

kualitatif adalah menemukan teori dari data. Pada penelitian ini digunakan salah satu 

alat analisa yaitu strategi penjualan. 

Hasil dan Pembahasan  

Hasil 

Analisis Data 

 Setiap perusahaan dapat melakukan proses produksi dengan sangat mudah. 

Akan tetapi belum tentu mereka dapat menjual produksinya serta mendapatkan 

konsumen. Karena itu strategi sangat perlu dilakukan, khususnya pada perusahaan 

yang bergerak dibidang produksi agar perusahaan tetap dapat bertahan dan 

berkembang. Sebelum mengetahui penjelasan tentang strategi yang dilakukan oleh 

pertamini Yoga, berikut ini adalah tabel jenis kelamin pengunjung serta daftar harga 

produk yang ada di pertamini Yoga. 

1. Jenis Kelamin Pengunjung Pertamini Yoga/Hari 

Tabel 4.3 

Jenis Kelamin Pengunjung Pertamini Yoga/Hari 

Jenis kelamin Jumlah Pengunjung (Orang) 

 / Hari 
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Laki-Laki 30 

Perempuan 10 

Berdasarkan table 4.3 diatas, maka dapat diketahui bahwa jumlah pembeli 

per hari dapat di rata-ratakan yaitu dimana pembeli berjenis kelamin laki-laki lebih 

banyak mengisi bensin dibanding perempuan dimana dari data yang diperoleh 

berdasarkan tabel diatas, banyaknya jumlah laki-laki yang mengisi bensin yaitu 

sekitar 30 orang, sedangkan perempuan hanya 10 orang. 

 

2. Jenis dan Daftar Harga Produk 

Tabel 4.4 

Daftar Harga Produk Pertamini Yoga 

No. Nama Produk Jumlah per 

Tangki 

Harga/ Liter Jumlah 

1. Pertalite 100 liter Rp. 9.000 Rp. 900.000 

2. Pertamax 100 liter Rp. 12.000 Rp. 1.200.000 

Total Rp. 2.100.000 

 Berdasarkan tabel 4.4 diatas, maka dapat dikatakan bahwa harga perliter 

dari Pertalite yaitu Rp. 9.000 dimana tangki pertalite mampu menampung sebanyak 

100 liter, jika tangki tersebut habis dijual maka total pendapatan yang diperoleh oleh 

dari hasil penjualan Pertalite tersebut sekitar Rp. 900.000, sedangkan pada 

Pertamax harga per liternya yaitu seharga Rp. 12.000, sama seperti pertalite, tangki 

pertamax juga dapat menampung sebanyak 100 liter, dan total pendapatan yang 

diperoleh jika pertamax habis terjual yaitu sekitar Rp. 1.200.000. dan jika di totalkan 

maka jumlah pendapatan dari Pertalite dan Pertamax yaitu sebesar Rp. 2.100.000 

Harga tersebut berlaku per 1x isi dan menurut perkiraan Penjualnya biasanya bensin 

tersebut habis terjual dalam 3-4 hari. 

1. Strategi Penjualan  

Perusahaan perlu melakukan strategi agar dapat mencapai keberhasilan 

dalam suatu usaha. Sehingga strategi sangat penting karna dalam melakukan suatu 

usaha maka perusahaan memutuskan dan mengambil keputusan yang paling tepat 

serta strategi penting untuk menghadapi persaingan yang ada di dalam pasar. 

Strategi juga menjadi hal terpenting dalam perusahaan untuk mendapatkan 

pencapaian utama dalam keberhasilan suatu bisnis yang kita kelola. 

Maka demikian strategi penjualan yang dilakukan oleh Pertamini Yoga 

terdiri dari: 

a. Produk 

Strategi Produk adalah suatu strategi yang dilaksanakan oleh suatu 

perusahaan yang berkaitan dengan produk yang dipasarkannya dan juga 
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berhubungan pula dengan hal-hal lain atau atribut lain yang melekat pada 

produk tersebut. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan di Pertamini Yoga ditemukan 

fakta bahwa pada Pertamini Yoga menyediakan dua jenis produk yaitu 

Pertalite dan Pertamax, kedua produk yang di sediakan ini adalah produk yang 

banyak dipakai oleh pengguna kendaraan bermotor. Berdasarkan hasil 

wawancara yang saya lakukan pada pemilik Pertamini Yoga ini, beliau 

mengatakan bahwa pertalite dan pertamax yang mereka jual adalah murni 

hasil dari pembelian di Pertamina jadi pengendara yang ingin mengisi bahan 

bakar di pertamini Yoga tidak perlu ragu atau khawatir lagi untuk kualitas dan 

kemurnian dari produk yang mereka jual karena dapat diketahui bahwa produk 

yang dijual adalah original dan memiliki kualitas yang sama dengan Bahan 

Bakar Minyak yang dijual pada Pertamina. 

 

b. Harga 

Strategi harga merupakan suatu strategi kunci dalam berbagai 

perusahaan sebagai konsekuensi dan deregulasi, pesaing global yang kian 

sengit, rendahnya pertumbuhan di banyak pasar, dan peluang bagi 

perusahaan untuk menetapkan posisinya di pasar, dan peluang bagi 

perusahaan untuk memanfaatkan posisinya di pasar.  

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan pada Pertamini Yoga 

ditemukan hasil bahwa harga yang tertera pada mesin pertamini adalah harga 

yang sebenarnya atau harga reel yang tidak dimanipulatif. Seperti yang kita 

ketahui banyak berita-berita bahkan warga sering mengatakan bahwa banyak 

penjual pertamini yang memanipulatif takaran liter akibatnya jumlah liter yang 

sebenarnya tidak sesuai dengan jumlah liter yang kita isi tetapi harga yang kita 

bayar tetap sama, oleh karna itu pada saat saya melakukan wawancara 

kepada pemilik Pertamini Yoga beliau mengatakan bahwa takaran yang 

mereka terapkan adalah takaran yang sesuai dengan takaran aslinya tanpa 

adanya penggelembungan atau pengurangan pada takaran yang ada di 

pertamini, beliau juga mengatakan dia tidak ingin melakukan kecurangan 

dalam berbisnis guna untuk memperoleh keuntungan yang lebih.  

Disamping itu harga yang diberikan Pertamini Yoga juga masih 

tergolong murah dibanding dengan pertamini lain, dimana pada pertamini 

Yoga mereka menarifkan harga pertalite per 1 liter masih Rp 9.000 sedangkan 

kebanyakan pada pertamini lainnya mereka memberikan tariff  /liter sudah Rp. 

10.000 inilah salah satu kelebihan yang bisa dilihat dari harga yang ditawarkan 

oleh pertamini Yoga. 

c. Pelayanan 

Strategi pelayanan yaitu cara untuk menarik perhatian dan 

mempengaruhi konsumen agar mau menggunakan jasa yang ditawarkan. 
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Untuk mencapai tujuan tersebut, maka pihak yang bersangkutan dalam 

pelayanannya harus mendapatkan kepuasan. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan pada Pertamini Yoga 

ditemukan fakta bahwa pelayanan yang di berikan pada saat mengisi bahan 

bakar di Pertamini Yoga adalah setiap pengendara yang ingin mengisi bensin 

pasti selalu mendapatkan pelayanan yang terbaik seperti penjual selalu ramah 

terhadap konsumen, selalu menyapa dan sebagainya.  

Seperti banyak fakta yang terjadi di lapangan pada saat kita mengisi 

bensin, ada beberapa penjual yang memberikan pelayanan yang tidak baik 

misalnya pada saat mengisi bensin ada beberapa penjual yang tidak siap 

siaga pada saat menjual akibatnya para pengendara harus memanggil 

berulang kali bahkan bisa menunggu lama hanya untuk memanggil 

penjualnya, sehingga waktu yang dimiliki pengendara banyak yang terbuang. 

Disamping itu ada juga penjual yang tidak ramah bahkan tidak senyum sapa 

kepada konsumen, dan masih banyak lagi pelayanan yang kurang baik yang 

sering pengendara temui.   Akan tetapi pada Pertamini Yoga pada saat saya 

melakukan penelitian pelayanan yang mereka berikan itu sangat baik, mereka 

memberikan salam sapa bahkan mereka juga selalu siap siaga di depan 

pertamini sehingga para pengendara yang hendak mengisi bahan bakar tidak 

perlu menunggu lama lagi pada saat mengisi bahan bakar.  

d. Tempat / Lokasi 

Lokasi adalah salah satu penentu tempat yang dapat dikunjungi oleh 

masyarakat atau pada pelanggan, pertamini Yoga terletak di jln. Poros Singki 

Pangrante (Singki) Toraja Utara. 

Lokasi Pertamini Yoga tergolong sangat strategis dan dapat dijangkau 

oleh masyarakat sekitar. Pelayanan yang ada di Pertamini Yoga juga sangat 

baik sehingga masyarakat tertarik atau banyak diminati. Pada Pertamini Yoga 

dilihat dari lokasi pertamini yang berada di tepi jalan poros menuju objek 

wisata negri di atas awan sehingga mudah untuk di akses dan dikunjungi. Hal 

lain yang perlu dilakukan oleh pertamini Yoga adalah : 

1. Memberikan pelayanan yang terbaik bagi pelanggan 

2. Menjaga kebersihan walaupun tempat atau kiosnya kecil namun para 

pelanggan merasa nyaman pada saat mengisi bahan bakar. 

Adapun salah satu cara yang dilakukan oleh usaha pertamini Yoga 

yang diberikan kepada pelanggan yaitu: memilih produk yang terjamin 

kualitasnya (asli), karena kebanyakan Pertamini lainnya memberikan produk 

pertalite atau pertamax yang tidak asli atau sudah mencampurnya dengan 

bahan lain sehingga dapat merusak  mesin yang ada di dalam motor 

pelanggan. Inilah yang membedakan Pertamini Yoga dengan Pertamini 

lainnya. 
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Pembahasan 

Strategi penjualan merupakan kegiatan yang sangat penting dalam 

menjalankan suatu usaha dan harus mempunyai strategi yang tepat untuk 

memasarkan produknya. Produk yang ditawarkan kepada pelanggan pada Pertamini 

Yoga adalah Pertalite dan Pertamax. Pertamini Yoga selalu memperhatikan kualitas 

terbaik dari produk yang mereka jual, hal ini dapat dilihat dari produk yang mereka 

jual adalah produk yang terjamin kualitasnya dan keasliannya. 

Berdasarkan pendapat dari pelanggan Pertamini Yoga mereka mengetahui 

dan rajin mengisi bahan bakar di pertamini yoga karna mereka sudah merasakan 

pelayanan dan kualitas produk yang mereka sediakan disana. Ditambah lagi cerita 

yang beredar dari mulut ke mulut sehingga banyak masyarakat yang tertarik dan 

mempercayakan Pertamini Yoga pada saat mereka ingin mengisi bahan bakar. 

Pelanggan menilai bahwa kualitas produk yang mereka jual sangat terjamin 

kemurniannya serta pelayanan yang mereka berikan sangat ramah dibandingkan 

dengan pertamini lainnya.  

Namun dari kelebihan yang dipaparkan mengenai pertamini Yoga diatas, ada 

juga beberapa kendala yang dapat menghambat jalannya usaha ini. Kendala yang 

dihadapi oleh Pertamini Yoga adalah pada saat ingin mengisi tangki pertalite dan 

pertamax kita harus ikut mengantri untuk mendapatkan bahan bakar dan ada 

beberapa kesempatan antriannya bias sangat lama karna banyak juga pesaing yang 

datang untuk mengambil bahan bakar minyak di pertamina, belum lagi bahan bakar 

yang ada di pertamina sering habis atau kosong, jadi penjualan yang ada di 

pertamini juga harus tutup sehingga menyebabkan pendapatan yang diterima juga 

tidak ada.  

Simpulan  

a. Strategi produk adalah suatu strategi yang dilaksanakan oleh suatu perusahaan 

yang berkaitan dengan produk yang dipasarkan dan juga berhubungan dengan 

hal-hal lain atau atribut yang melekat pada produk dan selalu memperhatikan 

kwalitas, diamana produk yang disediakan yaitu pertalaite dan pertamax. 

b. Strategi harga dengan mempertahankan harga yang sudah terjangkau tanpa 

mengurangi kwalitas dari produk tersebut. 

c. Strategi pelayanan yaitu memiliki pelayanan yang baik contohnya ramah kepada 

konsumen, saling tegur sapa dalam melayani konsumen. 

d. Strategi Tempat yaitu Pertamini Yoga sangat mudah untuk diakses karna 

letaknya berada di pinggir jalan poros. 

 

 Daftar Pustaka 
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