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Abstrak
Minuman D’sruput dengan berbagai varian rasa yang segar dan inovatif memiliki potensi besar untuk menarik
pasar yang luas. Strategi pemsaran yang terintegrasi dan berkelanjutan perlu diterapkan. Penelitian ini
bertujuan untuk mengidentifikasi strategi pemasaran yang efektif untuk minuman D’sruput dalam
meningkatkan kinerja tim. Metode penelitian yang digunakan meliputi studi kasus, wawancara dengan tim
pemasaran dan analisis data pasar. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kolaborasi antara departemen penjualan
sangat penting dalam mencapai target penjualan. Selain itu, pemamfaatan media social, program promosi yang
kreatif dan kemitraan dengan influencer dapat meningkatkan kesadaran merek dan minat konsumen terhadap
minuman D’sruput. Dengan menerapkan strategi pemasaran yang tepat, tim pemasaran minuman D’sruput
dapat bekerja secara efisien dan efektif dalam mencapai tujuan penjualan yang ditetapkan. Implikasi praktis dari
penelitian ini adalah pentingnya berinovasi dalam strategi pemasaran, beradaptasi dengan trand pasar, dan terus
memantau kinerja tim untuk meningkatkan hasil penjualan.
Kata kunci - strategi pemasaran, minuman D’sruput, kinerjs tim, inovasi pemasaran, penjualan

Abstract

D’sruput drinks, with various fresh and innovative flavor variants, have great potential to attract a wide market.
In an effort to improve the performance of the marketing team, an integrated sustainable marketing strategy needs
to be applied. This research aims to identify effective maerketing strategies for D’sruput drinks in improving team
performance. The research methods used include case studies, interviews with marketim teams, and market data
analysis. The result show that collaboration between marketing departements, product research and development,
and sales management is very important in achieving sales targets. In addition, the untilization of social media,
creative promotional programs, and partnerships with influencers can increase brand awareness and costumer
interest in D’sruput drinks. By implementing the right marketing strategy, the D’sruput beverage marketing
team can work efficienly and effectively in achieving the set sales goals. The practical implications of this research
are the importance of innovating in marketing strategies, adapting to market trends, and constantly monitoring
team performance to improve sales result.
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PENDAHULUAN

Minuman D’sruput telah menjadi salah satu produk minuman yang popular di pasaran
dengan beragam varian rasa yang menarik dengan inovatif. Sebagai bagian dari industri minuman
yang kompetitif, penting bagi tim pemsaran D’sruput untuk mengembangkan strategi pemasaran yang
efektif guna meningkatkan kinerja tim dan mencapai target penjualan yang diinginkan.

Dalam era digital yang terus berkembvang, peran straregi pemasaran yang holistic dan
terintegrasi menjadi semakin penting. Melalui pendekatan yang komphrensif dan inovatif, tim
pemasaran D’sruput dapam memamfaatkan peluang pasar, memperkuat citra merek, dan
meningkatkan daya saing produk di pasaran.

Dengan demikian, penelitian ini akan menggali berbagai strategi pemasran yang dapat
diterapkan oleh tim pemasaran minuma D’sruput untuk meningkatkan kinerja tim dan mencapai
tujuan penjulan yang optimal. Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan wawasan yang
berharga bagi praktisi pemasaran dalam industry minuman dan bidang terkait.

Melalui pendekatan yang terstruktur dan focus pada inovasi, strategi pemasaran minuman
D’sruput diharapkan dapat memberikan konstribusi positif dalam mencapai keberhasilan pemsaran
dan pertumbuhan bisnis secara keseluruhan.

METODE

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif yang sifatnya deskriptif
seperti wawancara, gambar, foto dan lain sebagainya. Sumber data primer dalam penelitian ini adalah
D’sruput yang diperoleh melalui wawancara dan pengamatan langsung dilapangan dan sumber data
skunder diperoleh melalui dokumentasi. Metode pengumpulan data adalah dengan melakukan
observasi wawancara dan dokumentasi. Alat bantu pengmumpulan data adalah handphone sebagai
alat untuk merekam saat melakukan awawancara serta alat pengambilan gambar sebagai bukti
dokumentasi.

Metode penelitian kualitatif bertujuan untuk menjelaskan suatu permasalahan dengan
mendalam dan dilakukandengan mengumpulkan data sedalamnya. Observasi langsung adalah suatu
metode pengumpulan data secara langsung dimana peneliti atau pembantu peneliti langsung
mengamati gejala-gejala yang diteliti dari suatu objek penelitian atau tanpa instrument penelitian yang
sudah dirancang.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Pelaksanaan (PKM) yang dilakukan di D’sruput berjalan dengan lancar. Kegiatan ini yaitu
salah satu tugas project based learning dalam bentuk PKM dari universitas yang harus bahkan wajib
dilaksanakan bagi setiap mahasiswa, yang terdiri dari : (1) Pendidikan dan pengajaran bahkan
pemberian materi (2) Penelitian (wawancara) dan (3) pengabdian kepada masyarakat (PKM).
Pengabdian dengan judul Strategi Pemasaran Minuman D’sruput Dalam Meningkatkan Kinerja Tim.
Hal ini dianggap tepat karena dapat mempengaruhi tingkat kualitas dan meningkatkan penjualan
usaha pada UMKM D’sruput tersebut. Pelaksanaan PKM ini terbagi dalam 3 kegiatan : 1) kegiatan
penjelasan teori, 2) kegiatan diskusi dan tanya jawab, 3) dokumentasi. Target yang akan digapai dari
pelaksanaan PKM ini dalam bentuk pengembangan inovasi untuk meningkatkan kinerja tim D’sruput.
Berberapa pengarahan atau solusi yang diberikan untuk UMKM D’sruput :
1. Penetapan tujuan yang jelas
2. Pembagian tugas dan tanggung jawab
3. Peningkatan kolaborasi
4. Pelatihan dan pengembangan keterampilan
5. Pemamfaatan teknologi
7. Fleksibilitas dan adaptabilitas
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Pelaksanaan Kegiatan PKM

KESIMPULAN

Kesimpulan yang dapat di ambil dari UMKM D’sruput adalah UMKM D’sruput memiliki
potensi pasar yang cukup baik dalam industri minuman karena produknya memiliki daya Tarik dan
keunikan yang dapat menarik konsumen. Keberhasilan UMKM D’sruput juga didukung oleh
kreativitas dan inovasi dalam pengembangan produk, branding dan strategi pemasaran. Strategi
pemasaran yang efektif sangat penting dalam meningkatkan visibilitas dan penjualan UMKM
D’sruput. Pemamfaatan medial social dan promosi lokal dapat menjadi kunci kesuksesan dalam
menjangkau pasar yang lebih luas.

Dengan demikian, UMKM D’sruput merupakan contoh yang menarik dalam dunia UMKM,
yang menunjukan pentingnya kreativitas, inovasi, pemasaran yang efektif, kolaborasi, dan
adaptasibilitas dalam menghadapi dinamika pasar.
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