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Abstrak

Penjualan BBM non-subsidi, khususnya Pertamax, di Sales Area Nusa Tenggara Timur (NTT) belum mencapai target
perusahaan. Pada tahun 2023, realisasi penjualan hanya mencapai 57% dengan konsumsi yang masih didominasi Pertalite.
Hal ini menunjukkan bahwa strategi promosi dan edukasi sebelumnya belum efektif dalam meningkatkan minat masyarakat
terhadap BBM berkualitas. Penelitian ini bertujuan meningkatkan penjualan Pertamax melalui implementasi program inovatif
Beta-Max di Sales Area NTT. Metode yang digunakan adalah action research dengan pendekatan Continuous Improvement
Program (CIP), meliputi identifikasi masalah, analisis akar penyebab menggunakan Fishbone Diagram, serta penentuan
faktor dominan melalui Pareto dan FMEA. Analisis menunjukkan bahwa metode promosi yang kurang menarik dan tidak
sesuai dengan karakteristik masyarakat menjadi penyebab utama rendahnya penjualan. Untuk mengatasi hal tersebut,
diterapkan Program Beta-Max Berbagi Kasih, yaitu program loyalitas berbasis poin dari pembelian Pertamax yang dikonversi
menjadi donasi sosial. Program ini diimplementasikan melalui kegiatan promosi, edukasi masyarakat, kolaborasi dengan
stakeholder, serta pemanfaatan aplikasi MyPertamina. Implementasi program tersebut mendorong peningkatan penjualan
secara signifikan, dengan capaian mencapai 123% dari target tahun 2024 dan pertumbuhan sebesar 141% dibandingkan
tahun sebelumnya. Selain itu, konsumsi Pertalite menurun sebesar 12% serta transaksi digital mengalami peningkatan.
Program ini juga memberikan dampak positif terhadap peningkatan revenue perusahaan dan kesadaran masyarakat dalam
penggunaan BBM ramah lingkungan. Dengan demikian, Program Beta-Max terbukti efektif dan berpotensi untuk direplikasi
di wilayah lain..

Kata kunci: Pertamax, Strategi Pemasaran, Beta-Max, Penjualan BBM, Inovasi Program, MyPertamina

1. Latar Belakang

Industri energi, khususnya sektor bahan bakar minyak (BBM), memiliki peran strategis dalam mendukung
aktivitas ekonomi masyarakat dan pembangunan nasional. Ketersediaan serta pemanfaatan BBM yang tepat
menjadi faktor penting dalam menjaga stabilitas ekonomi dan keberlanjutan lingkungan[1]. Pertamina sebagai
perusahaan energi nasional memiliki tanggung jawab dalam menyediakan berbagai jenis BBM bagi masyarakat
Indonesia. Salah satu produk BBM non subsidi yang menjadi fokus pengembangan adalah Pertamax. Pertamax
dikenal sebagai bahan bakar berkualitas tinggi yang memiliki nilai oktan lebih tinggi dibandingkan bahan bakar
subsidi seperti Pertalite. Penggunaan Pertamax dapat memberikan performa mesin yang lebih optimal dan
menghasilkan emisi yang lebih rendah. Oleh karena itu, peningkatan penggunaan Pertamax tidak hanya berdampak
pada aspek bisnis, tetapi juga mendukung upaya pengurangan emisi kendaraan[2]. Dalam konteks bisnis,
peningkatan penjualan Pertamax menjadi salah satu indikator keberhasilan strategi pemasaran produk BBM non
subsidi. Upaya untuk meningkatkan penjualan produk ini memerlukan pendekatan yang inovatif dan adaptif
terhadap Kkarakteristik pasar. Hal ini terutama penting di wilayah dengan tingkat penggunaan BBM non subsidi
yang masih rendah[3].

Wilayah Nusa Tenggara Timur (NTT) merupakan salah satu area penjualan yang memiliki potensi pasar cukup
besar bagi produk Pertamax. Namun demikian, realisasi penjualan Pertamax di wilayah ini masih belum mencapai
target yang ditetapkan perusahaan. Berdasarkan data penjualan tahun 2023, realisasi volume penjualan Pertamax
di Sales Area Retail NTT hanya mencapai sekitar 57% dari target yang telah ditetapkan. Kondisi ini menunjukkan
bahwa strategi pemasaran yang diterapkan sebelumnya belum mampu mendorong peningkatan konsumsi BBM
non subsidi secara optimal. Selain itu, komposisi penggunaan Pertamax hanya sekitar 8% dibandingkan dengan
penggunaan Pertalite yang masih mendominasi konsumsi BBM masyarakat. Rendahnya penggunaan Pertamax
menunjukkan adanya tantangan dalam mengubah perilaku konsumen. Banyak konsumen masih memilih bahan
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bakar dengan harga yang lebih rendah meskipun kualitasnya lebih rendah. Fenomena ini menunjukkan bahwa
faktor harga masih menjadi pertimbangan utama bagi masyarakat. Di sisi lain, kurangnya pemahaman masyarakat
mengenai manfaat penggunaan BBM berkualitas juga menjadi faktor penghambat[4]. Hal ini menunjukkan bahwa
diperlukan strategi pemasaran yang tidak hanya bersifat promosi, tetapi juga edukasi.

Permasalahan rendahnya penggunaan Pertamax di wilayah NTT tidak hanya dipengaruhi oleh faktor harga semata.
Berdasarkan hasil analisis akar penyebab, terdapat beberapa faktor utama yang mempengaruhi rendahnya
penjualan Pertamax. Faktor pertama adalah metode promosi yang belum menarik perhatian konsumen. Program
promosi yang ada sebelumnya dinilai belum mampu menyesuaikan dengan karakteristik sosial dan budaya
masyarakat NTT. Selain itu, pendekatan pemasaran yang terlalu umum membuat pesan promoi tidak tersampaikan
secara efektif kepada masyarakat. Faktor lainnya adalah rendahnya tingkat edukasi masyarakat mengenai manfaat
penggunaan BBM ramah lingkungan. Banyak konsumen belum memahami bahwa penggunaan Pertamax dapat
meningkatkan efisiensi mesin kendaraan. Kurangnya edukasi ini menyebabkan masyarakat lebih memilihi bahan
bakar yang lebih murah tanpa mempertimbangkan dampak jangka panjang terhadap kendaraan maupun
lingkungan. Selain itu, operator SPBU juga belum secara optimal melakukan promosi langsung kepada konsumen.
Hal ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan perlu diperbaiki secara sistematis[5].

Dalam upaya meningkatkan penjualan Pertamax , diperlukan suatu inovasi program pemasaran yang mampu
menarik minat masyarakat sekaligus memberikan nilai tambah bagi konsumen. Inovasi tersebut harus mampu
menjawab pernasalahan yang ada serta sesuai dengan karakteristik masyarakat lokal[6]. Salah satu pendekatan
yang dapat digunakan adalah melakui program loyalitas konsumen yang melibatkan partisipasi masyarkat secara
langsung. Program loyalitas dinilai efektif dalam membangun hubungan jangka panjang antara perusahan dan
konsumen[7]. Dalam konteks pemasaran modern, pendekatan berbasis komunitas dan sosial seringkali lebih
efektif dibandingkan promosi konvensional. Hal ini karena masyarakat cenderung lebih tertarik pada program
yang memberikan manfaat sosial[8]. Dengan demikian, strategi pemasaran yang menggabungkan aspek bisnis dan
sosial dapat menjadi solusi yang efektif. Pendeketan ini diharapkan dapat meningkatkan minat masyarakat untuk
beralih menggunakan Pertamax.

Berdasarkan kondisi tersebut, tim inovasi di sales area NTT mengembangkan sebuah program pemasaran inovatif
yang dinamakan Program Beta-Max Berbagi Kasih. Pogram ini dirancang sebagai program loyalitas konsumen
yang memberikan poin kepada konsumen setiap kali melakukan pembelian pertamax. Poin yang diperoleh
kemudian dapat dikonversi menjadi donasi sosial yang akan disalurkan kepada masyarakat yang membutuhkan[9].
Dengan konsep ini, konsumen tidak hanya memperoleh manfaat dari penggunaan Pertamax tetapi juga dapat
berkontribusi terhadap kegiatan sosial. Program ini dirancang untuk menyesuaikan dengan nilai budaya
masyarakat NTT yang memiliki semangat kebersamaan dan kepedulian sosial yang tinggi. Dengan demikian,
program ini diharapkan dapat meningkatkan keterlibatan masyarakat dalam penggunaan pertamax. Selain itu,
program ini juga bertujuan untuk meningkatkan kesadaran masyarakat mengenai pentingnya penggunaan bahan
bakar ramah lingkungan. Pendekatan ini diharapkan dapat menciptakan hubungan emosional antara konsumen dan
produk. Dengan adanya keterlibatan emosional, loyalitas konsumen terhadap produk diharapkan dapat meningkat.

Program Beta-Max juga didukung oleh berbagai kegiatan promosi dan kolaborasi dengan berbagai pihak. Salah
satu bentuk kegiatan yang dilakukan adalah sosialisasi program kepada masyarakat dan berbagai pemangku
kepentingan. Program ini juga melibatkan kerja sama dengan pemerintah daerah , Bank Indonesia, asosiasi
pengusaha hotel dan restoran (PHRI) , serta pelaku usaha di sektor pariwisata. Selain itu, program ini juga
melibatkan institusi pendidikan melalui kegiatan sosialisasi di beberapa kampus di wilayah NTT. Kampanye
promosi juga dilakukan melalui media sosial untuk menjangkau generasi muda. Dengan pendekatan ini, program
Beta-Max diharapkan dapat menjangkau berbagai segmen masyarakat. Kolaborasi dengan berbagai pihak juga
bertujuan untuk memperluas jangkauan program serta meningkatkan kredibilitas program di mata masyarakat.
Dukungan dari berbagai pemangku kepentingan juga diharapkan dapat mempercepat perubahan perilaku
konsumen. Dengan demikian, program ini tidak hanya berfungsi sebagai program promosi tetapi juga sebagai
gerakan sosial. Pendekatan ini diharapkan mampu memberikan dampak yang lebih luas.

Selain memberikan dampak terhadap peningkatan penjualan, program Beta-Max juga memiliki kontribusi
terhadap aspek keberlanjutan lingkungan. Penggunaan Pertamax yang lebih luas dapat membantu mengurangi
emisi kendaraan dibandingkan penggunaan bahan bakar dengan kualitas lebih rendah. Hal ini sejalan dengan
komitmen perusahaan dalam mendukung program pengurangan emisi karbon. Upaya pengurangan emisi
kendaraan merupakan bagian dari kontribusi sektor energi dalam mendukung pembangunan berkelanjutan. Dalam
konteks global, penggunaan bahan bakar yang lebih ramah lingkungan menjadi salah satu strategi dalam
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mengurangi dampak perubahan iklim[10]. Dengan demikian, peningkatan penggunaan Pertamax tidak hanya
memberikan manfaat ekonomi tetapi juga manfaat lingkungan. Program Beta-Max menjadi salah satu upaya
perusahaan dalam mengintegrasikan aspek bisnis dan keberlanjutan. Selain itu, program ini juga memberikan
edukasi kepada masyarakat mengenai pentingnya penggunaan energi yang lebih bersih. Dengan meningkatnya
kesadaran masyarakat, diharapkan terjadi perubahan perilaku konsumsi energi yang lebih ramah lingkungan. Hal
ini menjadi salah satu tujuan jangka panjang dari program yang dijalankan. Pada tahun 2023, GMV MyPertamina
tercatat sebesar Rp4,02 miliar. Setelah implementasi program Beta-Max, nilai GMV meningkat menjadi Rp17,05
miliar pada tahun 2024 dan kembali meningkat menjadi Rp21,00 miliar pada tahun 2025. Peningkatan ini
menunjukkan bahwa program Beta-Max tidak hanya meningkatkan penjualan produk tetapi juga memperkuat
ekosistem digital perusahaan[11]. Selain itu, penggunaan e-voucher juga mengalami peningkatan yang sangat
signifikan. Hal ini menunjukkan bahwa program promosi berbasis digital mampu meningkatkan keterlibatan
konsumen. Dengan meningkatnya transaksi digital, perusahaan juga dapat memperoleh data konsumen yang lebih
akurat. Data tersebut dapat digunakan untuk pengembangan strategi pemasaran yang lebih efektif di masa depan.

Berdasarkan uraian tersebut, dapat disimpulkan bahwa inovasi dalam strategi pemasaran memiliki peran penting
dalam meningkatkan penjualan produk BBM non subsidi. Program Beta-Max merupakan salah satu contoh inovasi
pemasaran yang mengintegrasikan aspek bisnis, sosial, dan lingkungan. Program ini tidak hanya berfokus pada
peningkatan penjualan tetapi juga membangun kesadaran masyarakat mengenai pentingnya penggunaan bahan
bakar berkualitas. Selain itu, program ini juga melibatkan partisipasi aktif masyarakat melalui kegiatan sosial.
Pendekatan ini diharapkan dapat menciptakan hubungan yang lebih kuat antara perusahaan dan konsumen. Dengan
adanya hubungan yang kuat, loyalitas konsumen terhadap produk Pertamax diharapkan dapat meningkat. Selain
itu, keberhasilan program ini juga menunjukkan pentingnya kolaborasi dengan berbagai pemangku kepentingan
dalam menjalankan strategi pemasaran. Kolaborasi tersebut memungkinkan terciptanya sinergi yang dapat
memperluas dampak program. Oleh karena itu, program Beta-Max dapat menjadi model inovasi pemasaran yang
dapat direplikasi di wilayah lain.

2. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan action research dengan metode analisis perbaikan berkelanjutan melalui
pendekatan Continuous Improvement Program (CIP) [12]. Metode ini digunakan untuk mengidentifikasi
permasalahan yang terjadi dalam penjualan produk Pertamax di Sales Area NTT serta merancang solusi yang tepat
untuk meningkatkan kinerja penjualan. Tahapan penelitian dimulai dengan proses identifikasi masalah melalui
analisis data penjualan Pertamax tahun 2023 yang menunjukkan bahwa realisasi penjualan hanya mencapai 57%
dari target. Selanjutnya dilakukan analisis penyebab masalah menggunakan metode Fishbone Diagram untuk
mengidentifikasi faktor penyebab utama yang mempengaruhi rendahnya penjualan. Analisis ini mencakup
beberapa aspek yaitu material, method, environment, dan man.

Tahapan berikutnya adalah melakukan analisis Pareto dan FMEA (Failure Mode and Effect Analysis) untuk
menentukan faktor penyebab dominan yang harus menjadi prioritas perbaikan. Hasil analisis menunjukkan bahwa
faktor metode promosi yang kurang menarik dan tidak sesuai dengan karakteristik masyarakat NTT menjadi
penyebab utama rendahnya penjualan Pertamax[13]. Oleh karena itu, tim penelitian merancang solusi berupa
program pemasaran inovatif yaitu Program Beta-Max Berbagi Kasih. Program ini dirancang sebagai program
loyalitas konsumen yang memberikan poin kepada konsumen setiap pembelian Pertamax yang kemudian
dikonversi menjadi donasi sosial.

Tahap implementasi program dilakukan melalui beberapa kegiatan seperti sosialisasi program kepada masyarakat,
kerja sama dengan stakeholder, serta kampanye melalui media sosial dan institusi pendidikan. Program ini juga
didukung dengan penggunaan platform digital seperti aplikasi MyPertamina untuk memantau akumulasi poin
konsumen secara real-time. Selain itu, dilakukan monitoring dan evaluasi secara berkala untuk mengukur
efektivitas program dalam meningkatkan penjualan Pertamax. Evaluasi dilakukan dengan membandingkan data
penjualan sebelum dan setelah implementasi program. Hasil evaluasi kemudian digunakan untuk menilai
keberhasilan program serta menentukan potensi replikasi program di wilayah lain.

3. Hasil dan Diskusi

Implementasi Program Beta-Max sebagai strategi inovasi pemasaran memberikan dampak yang signifikan
terhadap peningkatan penjualan produk Pertamax di wilaya Sales Area Nusa Tenggara Timur (NTT). Program ini
dirancang sebagai solusi atas permasalahan rendahana penjualan Pertamax yang sebelumnya hanya mencapai 57%
dari target pada tahun 2023. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang digunakan sebelumnya
belum mampu meningkatkan minat masyarakat untuk menggunakan BBM non subsidi secara optimal. Rendahnya
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penjualan ini dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti metode promosi yang kurang menarik, rendahnya tingkat
edukasi masyarakat mengenai manfaat BBM berkualitas, serta dominasi penggunaan bahan bakar bersubsidi.
Melalui pendekatan inovatif yang menggabungkan strategi pemasaran , edukasi masyarakat , dan kegiatan sosial.
Program Beta-Max diharapkan mampu meningkatkan kesadaran masyarakat terhadap penggunaan Pertamax.

Hasil implementasi program menunjukkan adanya peningkatan yang signifikan pada kinerja penjualan Pertamax
di wilayah NTT. Sebelum implementasi program, realisasi penjualan Pertamax pada tahun 2023 hanya mencapai
57% dari target yang telah ditetapkan perusahaan. Setelah Program Beta-Max dijalankan, terjadi peningkatan
realisasi penjualan hingga mencapai 123% dari target pada tahun 2024 dan terus mengalami pertumbuhan pada
tahun berikutnya. Hal ini menunjukkan bahwa program yang dirancang mampu memberikan dampak nyata
terhadap peningkatan penjualan produk Pertamax. Peningkatan tersebut juga menunjukkan bahwa strategi promosi
yang disesuaikan dengan karakteristik masyarakat lokal dapat memberikan hasil yang lebih efektif dibandingkan
dengan metode promosi konvensional.
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Penjualan Pertamax menunjukkan tren peningkatan yang signifikan setelah implementasi program Beta-Max.
Berdasarkan data penjualan, pada tahun 2024 terjadi peningkatan sebesar 141% dibandingkan dengan tahun
sebelumnya. Peningkatan ini menunjukkan bahwa strategi promosi yang diterapkan mampu meningkatkan minat
masyarakat untuk menggunakan Pertamax sebagai bahan bakar kendaraan mereka. Tren pertumbuhan ini juga
berlanjut pada tahun 2025 dengan peningkatan sebesar 136% dibandingkan tahun sebelumnya. Hal ini
menunjukkan bahwa program Beta-Max tidak hanya memberikan dampak jangka pendek tetapi juga mampu
menciptakan pertumbuhan penjualan yang berkelanjutan. Selain peningkatan volume penjualan Pertamax,
program ini juga memberikan dampak terhadap perubahan pola konsumsi bahan bakar di wilayah NTT. Data
menunjukkan bahwa setelah implementasi program Beta-Max terjadi penurunan konsumsi Pertalite secara
bertahap. Penurunan ini menunjukkan bahwa sebagian konsumen mulai beralih menggunakan Pertamax sebagai
bahan bakar kendaraan mereka. Pergeseran konsumsi ini menjadi indikator keberhasilan program dalam
mendorong perubahan perilaku konsumen menuju penggunaan bahan bakar berkualitas.

?b - - -

FPERTANVIAX V= oS Vo —

Penurunan konsumsi Pertalite menunjukkan bahwa program Beta-Max berhasil mendorong peralihan penggunaan
bahan bakar dari BBM bersubsidi menuju BBM non subsidi. Hal ini merupakan salah satu indikator keberhasilan
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program dalam meningkatkan kesadaran masyarakat mengenai manfaat penggunaan bahan bakar yang lebih
berkualitas dan ramah lingkungan. Dengan meningkatnya penggunaan Pertamax, diharapkan dapat memberikan
dampak positif terhadap efisiensi mesin kendaraan serta mengurangi emisi gas buang kendaraan. Selain
memberikan dampak terhadap volume penjualan, implementasi program Beta-Max juga memberikan dampak
positif terhadap peningkatan transaksi digital melalui aplikasi MyPertamina. Penggunaan aplikasi ini
memungkinkan konsumen untuk melakukan transaksi pembelian BBM secara digital serta mengikuti berbagai
program loyalty yang disediakan oleh perusahaan. Peningkatan transaksi digital ini menunjukkan bahwa
masyarakat semakin terbiasa menggunakan teknologi dalam melakukan transaksi pembelian bahan bakar.

Realisasi GMV MyPertamina NTT 2023 - 2025
25,000,000,000
+1 230 1,004,257,088

20,000,000,000
17, 050753.062
15,000,000,000
+4 24%
10,000,000,000
5,000,000,000 4,016,957, 331

2023

Data menunjukkan bahwa nilai Gross Merchandise Value (GMV) MyPertamina di wilayah NTT mengalami
peningkatan yang sangat signifikan setelah implementasi program Beta-Max. Pada tahun 2023 nilai GMV tercatat
sebesar Rp4,02 miliar. Setelah program dijalankan pada tahun 2024, nilai GMV meningkat menjadi Rp17,05
miliar. Tren peningkatan ini terus berlanjut pada tahun 2025 dengan nilai GMV mencapai Rp21,00 miliar.
Peningkatan ini menunjukkan bahwa program Beta-Max tidak hanya meningkatkan penjualan produk Pertamax
tetapi juga memperkuat ekosistem digital perusahaan.

Selain peningkatan GMV, implementasi program Beta-Max juga memberikan dampak terhadap peningkatan
penggunaan e-voucher MyPertamina. Sistem e-voucher ini merupakan salah satu bagian dari program loyalty yang
diberikan kepada konsumen sebagai bentuk apresiasi atas pembelian Pertamax. Dengan adanya sistem ini,
konsumen dapat memperoleh berbagai keuntungan tambahan melalui transaksi pembelian bahan bakar.

Realisasi E-Voucher All NTT

3,000,000,000

2,689,710,000
2,500,000,000 "..n-""
o “-_.‘. Al
2,000,000,000 +265 A’
1,500,000,000
1,015;437,000
1,000,000,000 +15,965% . aummn
500,000,000
6,470,000.-" ;
2023 2024 2025

(500,000,000)

Data menunjukkan bahwa penggunaan e-voucher mengalami peningkatan yang sangat signifikan setelah
implementasi program Beta-Max. Pada tahun 2023 nilai e-voucher hanya sebesar Rp6,47 juta. Setelah program
dijalankan pada tahun 2024, nilai tersebut meningkat menjadi Rp1,02 miliar. Tren peningkatan ini terus berlanjut
pada tahun 2025 dengan nilai e-voucher mencapai Rp2,69 miliar. Peningkatan ini menunjukkan bahwa masyarakat
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semakin tertarik menggunakan fitur digital dalam melakukan transaksi pembelian BBM. Dari sisi finansial,
implementasi program Beta-Max juga memberikan dampak terhadap peningkatan revenue penjualan Pertamax di
wilayah NTT. Peningkatan penjualan yang terjadi secara langsung memberikan kontribusi terhadap peningkatan
pendapatan perusahaan. Hal ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan melalui program Beta-
Max tidak hanya memberikan dampak terhadap volume penjualan tetapi juga terhadap kinerja finansial
perusahaan.

+138%

Data menunjukkan bahwa revenue penjualan Pertamax mengalami peningkatan yang signifikan dalam tiga tahun
terakhir. Pada tahun 2023 revenue penjualan Pertamax tercatat sebesar Rp329,8 miliar. Pada tahun 2024 revenue
meningkat menjadi Rp454,4 miliar atau tumbuh sekitar 38% dibandingkan tahun sebelumnya. Tren pertumbuhan
ini terus berlanjut pada tahun 2025 dengan revenue mencapai Rp592,5 miliar. Peningkatan ini menunjukkan bahwa
implementasi program Beta-Max memberikan kontribusi nyata terhadap peningkatan pendapatan perusahaan.

Selain peningkatan GMYV, implementasi program Beta-Max juga memberikan dampak terhadap peningkatan
penggunaan e-voucher MyPertamina di wilayah NTT. Sebelum program dijalankan, realisasi e-voucher pada tahun
2023 hanya sebesar Rp6,47 juta. Setelah implementasi program Beta-Max pada tahun 2024, nilai e-voucher
meningkat secara signifikan menjadi Rp1,02 miliar. Peningkatan ini menunjukkan pertumbuhan yang sangat besar
dibandingkan dengan tahun sebelumnya. Tren pertumbuhan ini terus berlanjut pada tahun 2025 dengan nilai e-
voucher mencapai Rp2,69 miliar. Peningkatan ini menunjukkan bahwa masyarakat semakin tertarik menggunakan
fitur digital dalam melakukan transaksi pembelian BBM. Selain itu, penggunaan e-voucher juga memberikan
kemudahan bagi konsumen dalam mengikuti program promosi yang disediakan oleh perusahaan. Dengan sistem
digital ini, perusahaan juga dapat mengelola program promosi secara lebih efektif dan transparan. Data transaksi
yang terkumpul dapat digunakan sebagai dasar dalam pengambilan keputusan strategis di masa depan. Selain itu,
sistem digital juga memungkinkan perusahaan untuk melakukan analisis perilaku konsumen secara lebih
mendalam. Dengan memahami perilaku konsumen, perusahaan dapat merancang strategi pemasaran yang lebih
tepat sasaran. Hal ini menunjukkan bahwa integrasi teknologi digital dalam strategi pemasaran memiliki peran
penting dalam meningkatkan efektivitas program promosi.

Program Beta-Max juga memberikan dampak sosial yang signifikan bagi masyarakat di wilayah NTT. Salah satu
konsep utama dalam program ini adalah konversi poin pembelian Pertamax menjadi donasi sosial bagi masyarakat
yang membutuhkan. Konsep ini dirancang untuk menyesuaikan dengan nilai budaya masyarakat NTT yang
memiliki semangat kebersamaan dan gotong royong yang tinggi. Melalui program ini, konsumen tidak hanya
memperoleh manfaat dari penggunaan Pertamax tetapi juga dapat berkontribusi dalam kegiatan sosial. Hal ini
menciptakan hubungan emosional antara konsumen dan produk yang digunakan. Konsumen merasa bahwa setiap
pembelian Pertamax yang dilakukan memiliki dampak positif bagi masyarakat. Dengan demikian, konsumen
menjadi lebih termotivasi untuk terus menggunakan Pertamax sebagai bahan bakar kendaraan mereka. Selain itu,
program ini juga melibatkan berbagai pihak seperti pemerintah daerah, lembaga pendidikan, dan pelaku usaha.
Kolaborasi ini membantu memperluas dampak program serta meningkatkan efektivitas implementasi
program[14]. Dengan adanya kerja sama yang baik antara perusahaan dan stakeholder, program ini mampu
memberikan manfaat yang lebih luas bagi masyarakat. Hal ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang
mengintegrasikan aspek sosial dapat meningkatkan keterlibatan masyarakat dalam program perusahaan.

Selain memberikan dampak terhadap aspek ekonomi dan sosial, Program Beta-Max juga memberikan kontribusi
terhadap upaya pengurangan emisi kendaraan. Penggunaan Pertamax yang lebih luas dapat membantu mengurangi
emisi karbon dibandingkan penggunaan bahan bakar dengan kualitas lebih rendah. Hal ini sejalan dengan
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komitmen perusahaan dalam mendukung program pengurangan emisi dan pembangunan berkelanjutan. Dalam
konteks global, sektor energi memiliki peran penting dalam mengurangi dampak perubahan iklim[15]. Oleh karena
itu, penggunaan bahan bakar yang lebih ramah lingkungan menjadi salah satu strategi penting dalam mendukung
keberlanjutan lingkungan. Program Beta-Max memberikan kontribusi terhadap upaya tersebut dengan mendorong
masyarakat untuk beralih menggunakan bahan bakar yang lebih berkualitas. Selain itu, program ini juga
memberikan edukasi kepada masyarakat mengenai pentingnya penggunaan energi yang lebih bersih. Dengan
meningkatnya kesadaran masyarakat mengenai dampak penggunaan bahan bakar terhadap lingkungan, diharapkan
terjadi perubahan perilaku konsumsi energi yang lebih berkelanjutan. Hal ini menunjukkan bahwa program
pemasaran yang baik tidak hanya berfokus pada peningkatan penjualan tetapi juga memberikan kontribusi
terhadap keberlanjutan lingkungan.

Secara keseluruhan, hasil implementasi Program Beta-Max menunjukkan bahwa inovasi dalam strategi pemasaran
memiliki peran penting dalam meningkatkan penjualan produk BBM non subsidi. Program ini berhasil
menggabungkan berbagai pendekatan seperti promosi, edukasi, teknologi digital, dan kegiatan sosial. Kombinasi
dari berbagai pendekatan tersebut mampu menciptakan strategi pemasaran yang lebih efektif dan berkelanjutan.
Keberhasilan program ini juga menunjukkan pentingnya memahami Karakteristik masyarakat lokal dalam
merancang strategi pemasaran. Pendekatan yang sesuai dengan nilai budaya masyarakat dapat meningkatkan
penerimaan masyarakat terhadap program yang dijalankan. Selain itu, keterlibatan berbagai stakeholder juga
menjadi faktor penting dalam keberhasilan implementasi program. Kolaborasi antara perusahaan, pemerintah, dan
masyarakat dapat menciptakan sinergi yang memperkuat dampak program. Dengan demikian, Program Beta-Max
dapat menjadi model inovasi pemasaran yang dapat diterapkan di wilayah lain. Keberhasilan program ini
menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang kreatif dan berbasis masyarakat dapat meningkatkan kinerja
penjualan sekaligus memberikan manfaat sosial dan lingkungan.

4. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa rendahnya penjualan Pertamax di
wilayah Sales Area NTT disebabkan oleh beberapa faktor utama, terutama metode promosi yang kurang menarik
dan rendahnya tingkat edukasi masyarakat mengenai manfaat penggunaan BBM berkualitas. Untuk mengatasi
permasalahan tersebut, tim inovasi mengembangkan Program Beta-Max Berbagi Kasih sebagai program loyalitas
konsumen yang menggabungkan pendekatan bisnis dan sosial. Implementasi program Beta-Max terbukti mampu
meningkatkan penjualan Pertamax secara signifikan. Realisasi penjualan Pertamax meningkat dari 57% pada tahun
2023 menjadi lebih dari 123% setelah implementasi program. Selain itu, program ini juga berhasil meningkatkan
transaksi digital melalui aplikasi MyPertamina serta mendorong perubahan perilaku konsumen dari penggunaan
Pertalite ke Pertamax. Program Beta-Max juga memberikan dampak positif terhadap aspek sosial dan lingkungan
melalui kegiatan donasi serta peningkatan kesadaran masyarakat mengenai penggunaan bahan bakar ramah
lingkungan. Keberhasilan program ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang mengintegrasikan aspek
bisnis, sosial, dan digital dapat menjadi solusi efektif dalam meningkatkan penjualan produk BBM non subsidi.
Dengan hasil yang diperoleh, program Beta-Max memiliki potensi untuk direplikasi di wilayah lain sebagai salah
satu strategi pemasaran inovatif dalam meningkatkan penggunaan Pertamax. Program ini juga dapat menjadi
model inovasi pemasaran yang mendukung pencapaian target perusahaan serta kontribusi terhadap pembangunan
berkelanjutan..
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