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1.1 Latar Belakang

Dalam era globalisasi persaingan terus meningkat, peranan
pemasaran menjadi penting untuk keberlangsungan dan pertumbuhan
suatu perusahaan. Fungsi pemasaran bukan sekadar menjual produk, tapi
juga menjalin  hubungan yang bertahan lama bersama konsumen,
memahami kebutuhan pasar, dan menciptakan nilai tambah. Strategi
pemasaran tepat sangat dibutuhkan agar tujuan bisnis bisa tercapai.

Strategi pemasaran lalah kumpulan, tujuan, kebijakan, dan pedoman
mengarahkan .kegiatan pemasaran secara berkelanjutan di berbagai level
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dan terpat (M.Ngf,f’;-ZOlO). : 'r'"IDg'_lam merancang. strategi pemasaran,
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konsumen mnjga:' faktor yang tidalz':‘:i::B_i_sa diabaikan karena mereka
berperan penting"sebalgaf tololr ukur kel-JerhasiIan produk atau layanan.
Agar bisnis bisa terus‘H[:ﬂ)\c;rhkembangI perll ada upaya untuk menciptakan
dan  mempertahankan hubzngan yang  positif dengan pelanggan.
Hubungan ini bisa “tereipia—jika=usaha mampu memenuhi kebutuhan
dengan produk yang ditawarkan, menjadikan pelanggan loyal dan terus
membeli.

Salah satu konsep pemasaran sudah banyak dipakai untuk dasar
penyusunan strategi ialah 4P, Product (Produk), Price (Harga), Place
(Tempat), dan Promotion (Promosi). Konsep itu diperkenalkan sebagai
kerangka kerja yang menyelurun untuk mengelola dan mengarahkan

aktivitas pemasaran. Produk sebagai elemen pertama, menuntut

perusahaan untuk menciptakan dan mengembangkan barang yang cocok



dengan apa yang dibutuhkan serta preferensi konsumen. Produk yang
memiliki kualitas bagus dan keunggulan kompetitif akan lebih mudah
menarik minat pasar.

Selanjutnya, aspek harga menjadi unsur berperan besar dalam
rencana pemasaran. Penentuan harga kompetitif dan cocok sama barang
yang ditawarkan dan kemampuan pelanggan untuk membeli dapat
meningkatkan  ketertarikan konsumen terhadap produk di pasaran.
Penetapan harga yang sesuai bisa membantu perusahaan menyaingi
barang lain dan memperluas.-pangsa pasar.

Kemudian,~lokasi atau jalur distribusi memiliki peran krusial agar

produk dapat dengan mudahs.c
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jakses olehkensumen. Pemilinan jalur
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distribusi  yang efg_kﬂf dan stra{‘té}g;g’:< memungkinkan barang sampai
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kepada pembeli _q%r;gan cepat dan tepat.l":f._.':.-'.

Terakhir, promqslmerqlpaka? elemen yang mengkomunikasikan
produk ke pasar: Metaij_'? p@mb.:s}'f?layaknya IKlan, promo penjualan, dan
pemasaran digital, perusalhé;sm':k'ii:sa membuat konsumen lebih mengenal
dan tertarik pada produk yang ditawarkan. Promosi yang pas sasaran bisa
mengajak konsumen agar membeli dan memperkuat posisi barang di
pasar.

Dengan penerapan konsep 4P secara tepat dan terintegrasi,
perusahaan dapat mengoptimalkan strategi pemasaran guna mendorong
peningkatan penjualan produk. Oleh sebab ini, studi ini memiliki tujuan

untuk mempelajari  bagaimana pengaruh strategi pemasaran yang

mengacu konsep 4P terhadap penjualan produk. Hasil studi diharapkan



bisa memberi rekomendasi strategis untuk perusahaan agar mampu
mengevaluasi dan melaksanakan pemasaran yang baik sehingga bisnis
dapat berkembang dan bertahan dalam persaingan pasar. Dengan
memahami secara baik tentang konsep 4P, diharapkan bisa menghadirkan
barang yang tepat, dengan harga kompetitif, disalurkan secara optimal,
dan dipromosikan dengan cara Yyang menarik, sehingga secara
keseluruhan dapat meningkatkan performa penjualan produk secara
signifikan.

Dengan demikian, strategi pemasaran yang efektif bukan hanya
fokus meningkatkan penjualan  dalam-._ waktu singkat, tapi juga

menciptakan.loyalitas konsumen serta menciptakan hubungan lama yang
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memberikan keuntuhgan bagl kedUa -plhak Hal| ini akan memastikan
keberlanjutan blsms dan kemajuan yang ferus perlanjut di masa depan.
Indomie mrupa;fms]alah I.Isatu mie instan yang sangat popular
dan telah. menjadi |ka;p ku_hner’ i—i}ndonesia. Produk ini telah berhasil
menembus  pasar domes.fi.(‘; 'r:ﬁé.upun internasional.  Keunggulan tidak
hanya terletak pada citarasanya yang beragam dan inovatif, tetapi juga
strategi pemasaran yang menerapkan pendekatan tepat sasarn sehingga
mampu mempertahankan posisi kuat dipasar yang sangat kompetitif.
Penjualan produk indomie memperlinatkan kecenderungan yang
baik setiap tahunnya. Strategi pemasaran yang efektif, indomie berhasil
mencatatkan angka penjualan yang signifikan. Indicator penjualan

produk merupakan alat yang penting dalam mengukur Kkinerja suatu

produk dipasar.



Dalam menhadapi persaingan di industry mie instan yang
senakain ketat, PT Indomarco Adi Prima melakukan segmentasi pasar
secara tepat untuk mengidentifikasi berbagai kelompok konsumen
berdasarkan kebutuhan, selera, dan kebiasaan mereka. Dengan demikian,
perusahaan bisa mengubah produk sesuai kebutuhan serta strategi
pemasarannya supaya jauh lebih sesuai dan menarik untuk setiap segmen
pasar.

Setelah segmentasi pasar, PT. Indomarco Adiprima menetapkan
target pasar yang spesifike=dan melakukan positioning produk yang
strategis.  Indomie. diposisikan  sebagai.. mie instan dengan harga
terjangkaus -namun berkualltqs tinggi sehingga mampu menjangkau
beragam lapisan rnaslya'r-aka.t mulal daﬂ pelajar pelajar, pekerja, hingga

ﬁ

kalangan keluarga : Posisiini semakln d1perkuat dengan inovasi yang
y o
diluncurkan untuk menrgmmkelrrglﬂanI konsumen yang selalu berubah.
Namun, mesklpyn :i@ofrr_%_ig}telah mencapai kesuksesan yang luar
biasa, tantangan diindustri.'.maléé'rién terus berkembang. Persaingan yang
semakin ketat dari merek — merek baru dan produk alternatif, seperti mie
instansi sehat dan mie berbasis nabati memaksa PT Indomarco Adi
Prima untuk terus beradaptasi dan berinovasi. Selain itu, kesalahan dalam
menentukan harga, jika terlalu tinggi atau terlalu rendah, bisa
memberikan efek buruk pada penjualan. Pemilihan saluran distribusi
yang kurang tepat dapat mengakibatkan produk tidak tersedia dilokasi

outlet yang dituju. Dan kurangnya rencana promosi yang terintegrasi,

sehingga pesan yang disampaikan ke konsumen menjadi tidak konsisten



dan membingungkan. Selain dari konsep 4p, perubahan perilaku
konsumen yang semakin maju dan modern juga mempengaruhi pola
pembelian mereka. Konsumen Kini lebih memilih produksi yang tidak
cuma lezat, tapi juga menyehatkan juga ramah lingkungan.

Penelitian ~ ini  tujuannya  mengetahui  pengaruh  strategi
pemasaran yang dijalankan PT. Indomarco Adi Prima terhadap penjualan
produk indomie. Dengan mengenali hal-hal yang memengaruhi
penjualan, diharapkan perusahaan bisa merumuskan strategi lebih baik
dan responsif terhadap kebutuhan pasar. Selain itu, studi ini juga akan
mengkaji  pengaruh penjualan terhadap. kinerja perusahaan, yang

mencakup,aspek keuangandansteputasi merek:
+I0S I r ;
141,

AN i s _ _
Dari pﬁﬂ@ﬁlan ini,  diharapkan supaya bisa  diperoleh
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rekomendasi ya'fn_g"':bisa membantu P'I'I'i_:_;i-'lndomarco Adi Prima dalam
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meningkatkan penjuala}r?:.f;g_rf).q&]ﬁ:';; Ii:'ldomie dan /memperkuat posisinya
dipasar yang semkinl'~ig9ni@tit?f; J_;-:I}:’enelitian ini bukan sekadar relevan
bagi perusahaan, tapi bagl 'rﬁééyarakat juga sebagai konsumen setia
produk indomie. Penelitian i, diharapkan dapat memberi peran yang
penting bagi strategi bisnis perusahaan serta menambah wawasan
akademis dibidang pemasaran dan manajemen.

Berdasarkan uraian ini, peneliti mengambil judul ‘“Pengaruh

Strategi Pemasaran Terhadap Penjualan Produk Indomie di PT.

Indomarco Adi Prima”.



1.2 Rumusan Masalah

1. Apakah produk berpengaruh terhadap penjualan produk indomie di
PT. Indomarco Adi Prima di Kecamatan Dawar Mojokerto?

2. Apakah harga berpengarun terhadap penjualan produk indomie di
PT. Indomarco Adi Prima di Kecamatan Dawar Mojokerto?

3. Apakah tempat berpengaruh terhadap penjualan produk indomie di
PT. Indomarco Adi Prima di Kecamatan Dawar Mojokerto?

4. Apakah promosi berpengaruh terhadap penjualan produk indomie di
PT. Indomarco Adi Prima_di<Kecamatan Dawar Mojokerto?

5. Apakah terdapat pengaruh secara bersama antara produk, harga, tempat,

dan promosi terhadap penjualan. produk indomie di PT. Indomarco Adi
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1.3 Tujuan Penelitiar_ij.?;" : |
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1. Mengetahui pengarur}":'.é{gﬁglt.j&érl.rladap penjualan produk indomie di
PT. Indemarco. Adi P{lma Ei_l%_:g;é%lmatan Dawar Mojokerto.

2. Mengetahui™, pengaruh Hé.r.ga':'iérhadap penjualan produk indomie di
PT. Indomarco Adi Prima di Kecamatan Dawar Mojokerto.

3. Mengetahui pengaruh tempat terhadap penjualan produk indomie di
PT. Indomarco Adi Prima di Kecamatan Dawar Mojokerto.

4. Mengetahui pengarun promosi terhadap penjualan produk indomie di
PT. Indomarco Adi Prima di Kecamatan Dawar Mojokerto.

5. Mengetahui secara bersama antara produk, harga, tempat, dan promosi
dalam mempengaruhi penjualan produk indomie di PT. Indomarco Adi

Prima di Kecamatan Dawar Mojokerto.



1.4 Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini bisa membantu mengembangkan teori pemasaran,
utamanya pada hal strategi pemasaran yang efektif. Dengan
mempelajari dampak strategi pemasaran pada penjualan, penelitian ini
bisa menambah pengetahuan yang sudah ada dan memberi
pemahaman baru tentang strategi pemasaran dapat dioptimalkan untuk
meningkatkan penjualan produk.

2. Manfaat Praktis

Hasil i .nA omendasi efektif  untuk

dan mengaplikasikan

perusahaan  bisa

eningkatkan penjualan



