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Abstrak. This study aims to analyze marketing strategies to increase the sales volume of services at PT 
Sahabat Insan Perubahan Development Center. The research method used is qualitative with a descriptive 
approach through interviews, observations, and documentation. The results show that the main weakness 
of the company lies in the aspect of digital promotion, which has not been implemented optimally. The 
utilization of digital marketing facilities such as paid promotions, visual content design, and social media 
management is still limited, making it less effective in attracting large corporate markets and increasing 
profile visits on digital platforms. Based on the SWOT analysis, these weaknesses can be overcome through 
the implementation of the WO (Weakness–Opportunity) strategy by optimizing digital promotion through 
improved facilities and digital marketing resources, designing professional and relevant content, and 
establishing strategic collaborations with trainers to expand promotional networks. Overall, the success of 
marketing strategies highly depends on the company’s ability to optimize its digital marketing potential to 
expand market reach, enhance promotional effectiveness, and drive sustainable growth in service sales 
volume 
Keywords: marketing strategy, SWOT analysis, digital marketing, sales volume.  
 
Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran dalam meningkatkan volume 
penjualan jasa pada PT Sahabat Insan Perubahan Development Center. Metode penelitian yang digunakan 
adalah kualitatif dengan pendekatan deskriptif, melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa kelemahan utama perusahaan terletak pada aspek promosi digital yang 
belum berjalan secara maksimal. Pemanfaatan fasilitas digital marketing seperti promosi berbayar, desain 
konten visual, dan pengelolaan media sosial masih terbatas sehingga belum mampu menarik perhatian pasar 
korporat besar maupun meningkatkan kunjungan profil digital perusahaan. Berdasarkan hasil analisis 
SWOT, kelemahan tersebut dapat diatasi melalui penerapan strategi WO (Weakness–Opportunity), yaitu 
dengan mengoptimalkan promosi digital melalui peningkatan fasilitas dan sumber daya digital marketing, 
perancangan konten profesional, serta kolaborasi strategis dengan para trainer untuk memperluas jaringan 
promosi. Secara keseluruhan, keberhasilan strategi pemasaran sangat bergantung pada kemampuan 
perusahaan dalam mengoptimalkan potensi digital marketing yang dimiliki agar dapat memperluas 
jangkauan pasar, meningkatkan efektivitas promosi, dan mendorong pertumbuhan volume penjualan jasa 
secara berkelanjutan 
Kata Kunci: strategi pemasaran, analisis SWOT, digital marketing, volume penjualan 
 
 
PENDAHULUAN 

PT Sahabat Insan Perubahan Development Center merupakan perusahaan yang 
menyediakan jasa pelatihan, Tempat uji kompetensi/Sertifikasi, konsultan dan pendampingan, 
pendirian LSP, Event Organizer serta agensi bagi para atlet e-sport. PT Sahabat Insan Perubahan 
Development Center telah berkontribusi secara signifikan dalam mendukung pengembangan 
sumber daya manusia (SDM) dan industri kreatif di Indonesia. Layanan yang ditawarkan tidak 
hanya menjadi kebutuhan akan tenaga kerja yang kompeten, tetapi juga membantu perusahaan 
dan organisasi menghadapi tantangan-tantangan strategis di era globalisasi yang semakin maju 
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dan persaingan yang semakin kompetitif. Oleh karena itu, keberadaan PT Sahabat Insan 
Perubahan Development Center menjadi jawaban atas kebutuhan industri yang semakin 
mengutamakan kompetensi dan sertifikasi profesional 

Aktivitas kegiatan dan layanan yang dilakukan PT Sahabat Insan Perubahan Development 
Center telah memberikan kepuasan kepada para customernya yang dibuktikan dengan terjadinya 
repeat order oleh customer sebelumnya. Maka dari itu PT Sahabat Insan Perubahan Development 
Center menggunakan media offline dan online untuk menarik customer experience yang positif 
dalam mengembangkan posisi pasar yang sudah ada serta terus memaksimalkan kualitas layanan 
untuk menjangkau lebih banyak customer dan meningkatkan volume penjualan dari berbagai 
kalangan 

Strategi Pemasaran akan sangat berguna ketika dimanfaatkan dengan cara yang tepat untuk 
dapat meningkatkan penjualan. Hal ini sesuai dengan Tjiptono (2019:8) bahwa strategi pemasaran 
terdiri atas pengembangan posisi pasar dan kepuasan pelanggan sehingga akan meningkatkan 
penjualan 

 

Berdasarkan Tabel “Data Penjualan PT Sahabat Insan Perubahan Development Center” 
merangkum kinerja penjualan Perusahaan dari tahun 2021 hingga 2024, memperlihatkan 
peningkatan pencapaian target penjualan setiap tahunnya. Pada tahun 2021, Target penjualan 
ditetapkan sebesar Rp 500.000.000, namun realisasinya mencapai Rp 339.000.000 atau sekitar 
67,8% dari target. Kinerja penjualan yang jauh dibawah target ini disebabkan oleh dampak 
COVID-19, yang mempengaruhi perekonomian global sehingga membuat aktivitas bisnis 
terbatas 

Pada tahun 2022, situasi mulai membaik seiring dengan pemulihan ekonomi pasca 
pandemic sehingga pendapatan Perusahaan meningkat pesat. Target Rp 600.000.000 hampir 
tercapai dengan realisasi sebesar Rp 567.000.000 atau mencapai 94,5%. Fenomena positif ini 
berlanjut di tahun 2023, Dimana target penjualan semakin tinggi yaitu Rp 700.000.000, berhasil 
dilampaui dengan realisasi sebesar Rp 788.000.000, atau mencapai 112,57%. Kemudian di tahun 
2024 PT Sahabat Insan Perubahan menaikan targetnya cukup tinggi dari sebelumnya yaitu Rp 
1.000.000.000, dan target ini tercapai bahkan melampaui cukup tinggi yaitu Rp 1.420.000.000. 
Peningkatan pencapaian ini mencerminkan pemulihan yang signifikan serta strategi penjualan 
yang lebih efektif dari Perusahaan ditengah kondisi ekonomi yang semakin stabil 
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Berdasarkan gambar diatas pemasaran yang dilakukan oleh PT Sahabat Insan Perubahan 
Development Center telah menggunakan seluruh strategi Pemasaran secara offline maupun 
online, akan tetapi ada beberapa strategi yang belum maksimal dalam penerapannya seperti 
pemasaran online melalui platform Google Ads yang hanya mendapat persentase sebesar 2% 
dibandingkan dengan strategi pemasaran secara offline melalui kerjasama dengan mitra dan 
networking dengan persentase mencapai 20% dan 25%. 

 
Berdasarkan gambar diatas terdapat beberapa instansi pendidikan yang telah menjalin 

Kerjasama dengan PT Sahabat Insan Perubahan Development Center seperti Universitas 
Indonesia, UIN Syarif Hidayatullah Jakarta, Institut Pertanian Bogor dan lain sebagainya. Selain 
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itu, PT Sahabat Insan Perubahan juga telah menjalin kerjasama bersama beberapa Sekolah 
Menengah Atas seperti SMA Negeri 1 Ciampea, SMA Negeri 1 Ciawi dan lain sebagainya 

 

Berdasarkan gambar diatas terdapat berbagai perusahaan dengan bidang yang berbeda beda 
telah menjalin kerjasama dengan PT Sahabat Insan Perubahan seperti perusahaan Ruang Guru, 
Edu Brand dan lain lain. Serta beberapa Instansi Pemerintahan seperti Palang Merah Indonesia, 
KNPI Kabupaten Bogor, Program Keluarga Harapan dan lain sebagainya 

 

Berdasarkan gambar diatas PT Sahabat Insan Perubahan tidak hanya menjalin kerjasama 
dengan perusahaan dan instansi tetapi juga menjalin kerjasama dengan beberapa organisasi dan 
NGO (Non-governmental organization) seperti Kampus Mengajar, Paguyuban KSE UIN Jakarta, 
Forum Komunikasi Osis Kabupaten Bogor dan lain sebagainya 
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Berdasarkan tabel di atas, PT Sahabat Insan Perubahan Development Center memiliki 
sejumlah trainer yang kompeten dan berpengalaman dalam berbagai bidang keahlian. Para trainer 
ini tidak hanya memiliki latar belakang profesional yang kuat, tetapi juga dilengkapi dengan 
kemampuan praktis serta metodologi pelatihan yang efektif. Kompetensi mereka mencakup 
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berbagai aspek, mulai dari Leadership, peningkatan pelayanan prima, pelatihan K3, hingga 
metodologi pelatihan 

 

Pada tingkat tertinggi, terdapat Komisaris yang memberikan arahan strategis, serta Direktur 
Utama (CEO) yang bertanggung jawab atas pengelolaan perusahaan secara keseluruhan. 
Didukung oleh Direktur Operasional (COO) dan Managing Director (MD), struktur ini 
memastikan jalannya operasional perusahaan secara optimal 
 
KAJIAN TEORI 
Strategi Pemasaran 

Menurut Kotler dan Keller (2013) "Strategi adalah wujud rencana yang terarah untuk 
mencapai tujuan yang diinginkan" Strategi perusahaan adalah pola keputusan dalam perusahaan 
yang menentukan dan mengungkapkan sasaran, maksud atau tujuan yang menghasilkan kebijakan 
utama dan merencanakan untuk pencapaian tujuan serta merinci jangkauan bisnis yang akan 
dikejar oleh perusahaan.(Roni Angger Aditama, 2020). Dengan kata lain, strategi sebagai seni 
seseorang ataupun organisasi memanfaatkan seni, kemampuan dan sumber daya yang dimiliki 
untuk mencapai sasaran lewat cara-cara yang lebih efektif dan efisien demi mencapai keuntungan 
yang diharapkan 

Pemasaran Jasa 

Dalam pemasaran jasa, tentu saja setiap perusahaan memiliki strategi untuk membangun 
sebuah sistem yang menguntungkan bagi perusahaan baik dalam jangka pendek maupun jangka 
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panjang. Strategi pemasaran dibangun dengan tujuan untuk menjaga kualitas pelayanan yang akan 
diberikan kepada konsumen yang berdampak terhadap loyalitas konsumen. (Fitria Halim, 2021) 
Volume Penjualan 

Philip Kotler pada Firmansyah (2022) mendefinisikan volume penjualan sebagai jumlah 
total produk atau jasa yang terjual dalam periode tertentu. Volume penjualan mencerminkan 
tingkat permintaan pasar dan keberhasilan strategi pemasaran perusahaan 

 
METODE PENELITIAN 

Pendekatan kualitatif yang digunakan untuk penelitian analisis strategi pemasaran dalam 
meningkatkan volume penjualan di PT Sahabat Insan Perubahan Development Center, karena 
baik subjek objek maupun sifat penelitian ini memiliki ciri khusus yang tidak bisa didekati dengan 
prosedur statistik. Dalam penelitian kualitatif Creswell dalam Sugiyono (2020:244) menyatakan 
bahwa "penelitian kualitatif adalah upaya untuk mengeksplorasi dan memahami makna yang 
diberikan individu atau belatung pada masalah sosial atau manusia. proses penelitian melibatkan 
pertanyaan dan prosedur yang muncul, mengumpulkan data dalam setting partisipan. 
menganalisis interpretasi data tentang makna data. laporan tertulis akhir struktur penulisan yang 
fleksibel". 
 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Analisis SWOT (Strengths, Weakness, Opportunities, Treats)  

 
Setelah dilakukan penyusuan  faktor internal dan eksternal melalui analisis SWOT yang 

telah dijabarkan sebelumnya, maka tahap selanjutnya adalah merumuskan hasil temuan tersebut 
dalam bentuk matriks SWOT. Matriks ini menyajikan secara lebih ringkas posisi kekuatan 
(strengths), kelemahan (weaknesses), peluang (opportunities), dan ancaman (threats) yang 
dimiliki PT Sahabat Insan Perubahan Development Center. Melalui penyusunan matriks SWOT, 
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dapat terlihat keterkaitan antara faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi kinerja PT 
Sahabat Insan Perubahan Development Center. 

Berikut ini Tabel Matriks SWOT PT Sahabat Insan Perubahan Development Center yang 
merangkum faktor internal dan eksternal sebagai dasar perumusan strategi : 

 
Berdasarkan pada Analisa di atas pada tabel 4. Menunjuk bahwa kinerja PT Sahabat Insan 

Perubahan Development Center dapat ditentukan oleh faktor eksternal dan faktor internal, karena 
keduanya saling memiliki keterkaitan satu dengan lainnya. Kemudian Langkah selanjutnya yang 
akan dilakukan yaitu analisis mendalam dari faktor internal dan eksternal untuk 
memformulasikan ke dalam strategi SWOT. Sebelum sampai pada pembahasan strategi SWOT, 
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perlu adanya penjelasan terkait faktor yang menjadi dasar penyusunan SWOT tersebut bak dari 
faktor internal maupun eksternal agar penjelasan rinci mengenai masing-masing faktor ini akan 
memberikan gambaran lebih jelas mengenai kondisi aktual perusahaan dan menjadi pijakan 
penting dalam merumuskan strategi pengembangan yang relevan 

 
KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai “Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan 
Volume Penjualan Jasa pada PT Sahabat Insan Perubahan Development Center”, dapat 
disimpulkan bahwa kelemahan utama perusahaan terletak pada aspek promosi digital yang belum 
berjalan secara maksimal. Pemanfaatan fasilitas digital marketing seperti promosi berbayar, 
desain konten visual, dan pengelolaan media sosial masih terbatas sehingga belum mampu 
menarik perhatian pasar korporat besar maupun meningkatkan jumlah kunjungan pada profil 
digital perusahaan. Keterbatasan fasilitas pendukung digital marketing juga menyebabkan strategi 
promosi belum memberikan hasil optimal terhadap peningkatan volume penjualan jasa 

Hasil analisis SWOT menunjukkan bahwa kelemahan tersebut dapat diatasi melalui 
penerapan strategi WO (Weakness–Opportunity), yaitu dengan mengoptimalkan promosi digital 
melalui peningkatan fasilitas dan sumber daya digital marketing. Langkah strategis ini mencakup 
perancangan konten yang menarik dan relevan dengan kebutuhan pasar, serta peningkatan 
aktivitas promosi berbayar di berbagai platform digital seperti Instagram, LinkedIn, dan Google 
Ads. Selain itu, penguatan kerja sama dan kolaborasi dengan para trainer juga menjadi bagian 
penting dalam mendukung strategi promosi, karena jaringan profesional para trainer dapat 
membantu memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan citra perusahaan 

Secara keseluruhan, dapat disimpulkan bahwa keberhasilan strategi pemasaran PT Sahabat 
Insan Perubahan Development Center sangat bergantung pada kemampuan perusahaan dalam 
mengoptimalkan potensi digital marketing yang dimiliki. Peningkatan fasilitas promosi digital, 
pengelolaan konten kreatif dan berbasis data, serta kolaborasi strategis dengan trainer merupakan 
langkah nyata untuk memperbaiki kelemahan internal dan memanfaatkan peluang pasar yang 
terus berkembang. Dengan penerapan strategi WO secara konsisten, perusahaan berpotensi 
memperluas jangkauan pasar, meningkatkan efektivitas promosi, dan pada akhirnya mendorong 
pertumbuhan volume penjualan jasa secara berkelanjutan 
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