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Abstrak   

Tujuan_Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi bauran pemasaran dalam meningkatkan 
volume penjualan pada Pabrik Roti Sri Rejeki  

Desain/Metode_Dengan menggunakan pendekatan kualitatif. Fokus penelitian ini adalah pada 
indikator yang perlu ditingkatkan dan ancaman penurunan volume penjualan pada Pabrik Roti Sri 
Rejeki melalui strategi bauran pemasaran. Meskipun data menunjukkan bahwa volume penjualan 
mengalami kenaikan, tahun ini bukanlah tahun terbaik bagi mereka.  

Temuan_Hasil analisis strategi bauran pemasaran 7P, yaitu produk (product), harga (price), tempat 
(place), promosi (promotion), orang (people), proses (process), dan bukti fisik (physical evidence), 
mengidentifikasi dua indikator yang perlu ditingkatkan dan yang menjadi ancaman dalam 
peningkatan volume penjualan, yaitu strategi promosi (promotion) dan strategi orang (people).  

Implikasi_Oleh karena itu, penelitian ini memberikan rekomendasi terkait langkah-langkah yang 
harus dilakukan untuk meningkatkan strategi bauran pemasaran guna mencapai volume penjualan 
yang optimal. Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan masukan berharga bagi manajemen 
Pabrik Roti Sri Rejeki dalam merancang kebijakan pemasaran yang lebih efektif, dengan 
memperhatikan digital marketing dan pengelolaan SDM yang baik untuk mendukung peningkatan 
volume penjualan dan keberlanjutan bisnis di tengah persaingan yang semakin ketat. 

Tipe Penelitian_Studi Empiris 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Bauran Pemasaran 7P, Volume Penjualan   

I.   Pendahuluan   
Persaingan yang semakin ketat dalam dunia usaha telah membuat setiap perusahaan lebih 

berhatihati dalam memasarkan produknya, mengingat kondisi pasar saat ini dipenuhi dengan beragam 
produk dan strategi pemasaran yang inovatif. Untuk menghadapi tantangan ini, perusahaan harus 
memperhatikan setiap perubahan yang terjadi di pasar, baik pada tingkat makro maupun mikro, serta 
memahami dinamika perilaku konsumen dengan baik. Agar tetap kompetitif, perusahaan harus mampu 
membuat keputusan yang cepat dan tepat mengenai strategi pemasaran yang diterapkan pada produk 
mereka.   

Perkembangan dunia bisnis memerlukan strategi pemasaran yang efektif untuk mendukung 
kemajuan suatu usaha. Keberhasilan atau kegagalan bisnis sangat bergantung pada efektivitas 
kegiatan pemasarannya, karena pemasaran secara langsung berhubungan dengan konsumen atau 
masyarakat luas. Perusahaan harus memiliki strategi yang jelas untuk menentukan arah kegiatan 
usahanya dan mengidentifikasi target penjualan produk, dengan menggunakan strategi tersebut 
sebagai panduan dalam kegiatan pemasaran.   

Dalam konteks ini, pabrik roti Sri Rejeki sebagai salah satu pemain utama dalam industri roti 
menghadapi tantangan dan peluang yang unik dalam meningkatkan volume penjualan produknya. 
Fenomena-fenomena tertentu yang terjadi dalam industri roti dapat memengaruhi strategi bauran 
pemasaran perusahaan untuk mencapai tujuan penjualan yang lebih tinggi. Di sisi lain, persaingan 
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dalam industri roti juga semakin ketat. Hadirnya berbagai merek baru serta variasi produk roti yang 
terus bermunculan memaksa pabrik roti Sri Rejeki untuk terus mengembangkan strategi pemasaran 
yang kompetitif dan inovatif. Pemahaman yang mendalam tentang preferensi konsumen, serta 
kemampuan dalam menyampaikan nilai tambah produk kepada konsumen menjadi kunci keberhasilan 
dalam meningkatkan volume penjualan.   

Dengan demikian, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi bauran pemasaran yang 
digunakan oleh Pabrik Roti Sri Rejeki dalam meningkatkan volume penjualan, dengan menggunakan 
studi kasus sebagai pendekatan penelitian. Melalui penelitian ini, diharapkan dapat ditemukan strategi 
pemasaran yang efektif bagi pabrik roti Sri Rejeki serta memberikan kontribusi dalam memahami 
dinamika pemasaran, khususnya dalam sektor makanan. Industri roti merupakan salah satu sektor 
yang memiliki potensi pasar yang besar dan terus berkembang.   

II.   Kajian Teori   

Pemasaran   

Pemasaran (marketing) adalah suatu proses kegiatan sosial, budaya, politik, ekonomi dan 
manajerial (Rangkuti F. , 2016). Pengertian lain menjelaskan bahwa pemasaran adalah suatu proses 
sosial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 
proses penciptaan, penawaran dan pertukaran produk serta pelayanan secara bebas dengan orang 
lain (Sunny T.H. Goh, 2005).   

Menurut AMA (Asosiasi Pemasaran Amerika) yang dikutip (Amstrong P. K., 2016) mendefinisikan 
pemasaran sebagai suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, 
mengkomunikasikan, dan memberi nilai kepada pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan 
dengan cara menguntungkan organisasi.   

Strategi Bauran Pemasaran   

Menurut (Kotler P. d., 2019) bauran pemasaran adalah “serangkaian alat pemasaran (marketing 
mix) yang digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan dalam pasar sasaran”.    

Bauran pemasaran adalah elemen-elemen dari perusahaan yang masih dapat diatur untuk 
dikombinasikan, sehingga memberikan hasil yang sesuai dengan kebutuhan perusahaan. Kombinasi 
yang tepat dari setiap elemen bauran pemasaran adalah salah satu kunci kesuksesan dari sebuah 
perusahaan. Bauran pemasaran jasa meliputi 7P yaitu produk (product), harga (price), lokasi (place), 
promosi (promotion), partisipan (people), bukti fisik (physical evidence), dan proses (process)  
(Lovelock C. W., 2010)    

Volume penjualan   

(Dharmmesta., 2009) bependapat bahwa, penjualan merupakan interaksi antara individu yang 
saling bertemu muka ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan 
hubungan petukaran sehingga menguntungkan bagi pihak lain.   

Penjualan adalah sumber hidup bagi perusahaan, karena penjualan dapat diperoleh laba serta 
usaha memikat konsumen yang diusahakan untuk mengetahui daya tarik konsumen sehingga dapat 
mengetahui hasil produk yang dihasilkan atau hasil penjualan (Winardi, 2005)   

III.   Metode Penelitian   
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui secara mendalam mengenai penjualan roti yang 

berlokasi di Jl. Patrol V No.10, Baleendah, Kec. Baleendah, Kabupaten Bandung. Penelitian ini bersifat 
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mendalam, yang berarti membutuhkan observasi dan wawancara mendalam (in-depth interview) untuk 
mengumpulkan data. Oleh karena itu, penelitian ini sangat cocok dilakukan dengan menggunakan 
pendekatan kualitatif. Wawancara dilakukan bersama Bapak Ade selaku pemilik pabrik dan Ibu Ratih 
sebagai konsumen pabrik roti Sri Rejeki.   

IV.   Pembahasan Hasil Penelitian   

   
Analisis Strategi Bauran Pemasaran pada Pabrik Roti Sri Rejeki Baleendah, Kab. Bandung   

Dengan penerapan strategi, pengusaha akan lebih mudah mencapai tujuan dan target yang telah 
ditetapkan, karena setiap langkah yang diambil telah direncanakan dengan matang dan terarah. 
Pengalaman usaha yang dimiliki oleh pengusaha tersebut sangat mempengaruhi keberhasilan mereka 
dalam memasuki pasar yang semakin kompetitif. Pengalaman ini tidak hanya memberikan wawasan 
dan pengetahuan yang lebih mendalam tentang dinamika pasar, tetapi juga mendorong pemilik usaha 
untuk terus berinovasi dan berani mendirikan usaha baru, terutama di bidang perdagangan yang 
memerlukan ketangguhan dan strategi yang tepat. Oleh karena itu, strategi pemasaran harus 
disesuaikan dengan kebutuhan konsumen yang selalu berkembang, serta mempertimbangkan 
kebutuhan strategi dalam persaingan bisnis yang ketat. Dalam merumuskan strategi bauran 
pemasaran, pengusaha harus memperhatikan berbagai proses berikut:   

Strategi Produk (Product)   

Di pabrik roti Sri Rejeki, tersedia berbagai macam jenis roti yang dijual, yang mencakup beragam 
pilihan seperti roti kadet, roti kasino, roti tawar, roti spesial, roti buaya, dan masih banyak lagi. Selain 
menawarkan berbagai jenis roti, pabrik ini juga memiliki paket hemat usaha yang dirancang khusus 
untuk mereka yang tertarik memulai bisnis roti bakar atau kukus. Paket usaha ini mencakup semua 
yang dibutuhkan untuk memulai, termasuk bahan baku, peralatan lengkap, dan pelatihan intensif 
selama satu bulan.    

Para calon pengusaha dapat memilih untuk menggunakan merek "Roti Sri Rejeki" pada paket 
usaha mereka atau menggatinya dengan nama lain sesuai keinginan konsumen. Setiap tahap produksi 
diawasi secara cermat untuk memastikan bahwa tidak ada kontaminasi dan bahwa produk yang 
dihasilkan benar-benar aman untuk dikonsumsi. Dengan komitmen yang tinggi terhadap standar 
kualitas yang mereka tetapkan, Pabrik Roti Sri Rejeki tidak hanya mampu menghasilkan produk-produk 
yang unggul, tetapi juga berhasil membangun reputasi yang baik di mata konsumen. Reputasi ini 
kemudian berperan besar dalam memperoleh kepercayaan konsumen.   

Strategi Harga (Price)   

Menurut pemilik Pabrik Roti Sri Rejeki, dalam hal penetapan harga, pabrik ini menerapkan strategi 
yang sangat kompetitif tanpa mengorbankan kualitas produk yang mereka tawarkan kepada konsumen. 
Mereka secara cermat menawarkan harga yang lebih rendah kepada pelanggan yang membeli produk 
dalam jumlah besar serta kepada mereka yang membeli dengan tujuan untuk dijual kembali, dengan 
mempertimbangkan berbagai faktor seperti volume pembelian dan tujuan penggunaan. Dengan 
strategi penetapan harga ini, mereka mampu memberikan insentif yang menarik bagi pembeli grosir 
dan distributor, sehingga mendorong peningkatan pembelian dalam skala besar.   

Hal ini tidak hanya meningkatkan loyalitas pelanggan, tetapi juga memperluas jangkauan pasar 
mereka, karena produk yang dibeli dalam jumlah besar sering kali dijual kembali di berbagai tempat, 
menjangkau konsumen akhir dengan lebih luas. Pendekatan ini menunjukkan komitmen mereka dalam 
mendukung mitra bisnis dan distributor, serta memperkuat posisi mereka di pasar dengan 
meningkatkan volume penjualan melalui strategi penetapan harga yang bijaksana dan efektif.   
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 Promosi yang mereka gunakan ini tidak hanya membuat produk lebih terjangkau, tetapi juga 
memberikan nilai tambah bagi konsumen yang merasa mendapatkan penawaran yang 
menguntungkan. Dengan penerapan strategi harga yang tepat dan terencana, Pabrik Roti Sri Rejeki 
berhasil menarik perhatian berbagai lapisan konsumen, yang pada akhirnya berdampak positif 
terhadap peningkatan volume penjualan dan pertumbuhan bisnis mereka. Pendekatan ini menunjukkan 
bahwa mereka mampu beradaptasi dengan kebutuhan pasar yang beragam, sekaligus 
mempertahankan kualitas produk yang menjadi ciri khas dan keunggulan mereka di industri roti.   

Strategi Tempat (Place)   

Pabrik Roti Sri Rejeki ini memiliki lokasi yang sangat strategis, terletak di dalam suatu kompleks 
perumahan yang menjadikannya sangat dekat dengan warga sekitar. Lokasinya yang terintegrasi 
dengan lingkungan perumahan tidak hanya menjadikannya sekadar tempat bisnis, tetapi juga bagian 
integral dari kehidupan sehari-hari masyarakat setempat, yang secara rutin membeli produk-produk roti 
berkualitas dari pabrik ini.   

Menurut pemilik pabrik roti Sri Rejeki, Meskipun usaha mereka berlokasi di dalam kompleks 
perumahan, Pabrik Roti Sri Rejeki tetap memberikan kemudahan akses dengan memiliki jalan yang 
baik dan mudah dijangkau oleh kendaraan roda empat, sehingga memudahkan proses distribusi dan 
kunjungan pelanggan. Bangunan Pabrik Roti Sri Rejeki didesain dengan kenyamanan dan ruang yang 
luas sebagai prioritas utama, memastikan bahwa operasional pabrik tidak mengganggu konsumen 
maupun lingkungan sekitar. Dengan struktur yang lapang, pabrik ini mampu menampung berbagai 
aktivitas produksi tanpa menyebabkan kebisingan atau gangguan yang dapat meresahkan warga di 
sekitarnya. Desain bangunan yang ergonomis dan ramah lingkungan juga memastikan bahwa proses 
produksi berjalan efisien, sementara area-area penunjang seperti parkir dan ruang tunggu disiapkan 
dengan baik untuk memberikan kenyamanan maksimal bagi pelanggan. Ketersediaan ruang yang 
memadai tidak hanya mendukung kelancaran operasional sehari-hari, tetapi juga memungkinkan 
pabrik untuk terus berkembang dan menambah fasilitas tanpa mengorbankan kenyamanan dan 
ketenangan lingkungan perumahan di sekitarnya.    

Strategi Promosi (Promotion)   

Dalam mengatur strategi pemasaran dan promosi, Pabrik Roti Sri Rejeki telah berhasil membangun 
basis pelanggan setia yang sudah ada sejak masa operasional pabrik tersebut dimiliki oleh ibu dari 
pemilik saat ini. Keberadaan pelanggan setia ini tidak hanya berasal dari era pabrik yang lama, tetapi 
juga terus berkembang dengan masuknya konsumen baru yang tertarik oleh konsistensi dan kualitas 
produk yang selalu dipertahankan oleh pabrik ini, ujar Pak Ade, pemilik Pabrik Roti Sri Rejeki.   

 Pengalaman positif yang dimiliki oleh pelanggan setia yang telah lama menjadi konsumen mereka 
menjadi sebuah testimoni yang sangat berharga, memicu adanya pemasaran secara tidak langsung 
melalui mulut ke mulut yang efektif dalam menarik minat pelanggan baru untuk mencoba produkproduk 
mereka. Di antara pelanggan setia dari pabrik roti Sri Rejeki, terdapat Ibu Ratih yang telah menjadi 
langganan setia selama satu tahun. Ibu Ratih membuka usaha warung kopi (warkop) di daerah Telkom 
Bandung, dengan salah satu menu andalannya adalah roti bakar yang selalu diminati oleh 
pelanggannya. Selain karena lokasi rumahnya yang dekat dengan pabrik roti Sri Rejeki, harga roti yang 
terjangkau juga menjadi alasan utama mengapa Ibu Ratih setia berbelanja di sana. Kedekatan 
geografis dan harga yang kompetitif membuat Ibu Ratih terus mempercayakan kebutuhan roti bakar 
untuk warkopnya pada pabrik roti Sri Rejeki.   
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 Selain dari penjualan langsung di toko offline mereka, Pabrik Roti Sri Rejeki juga mengoptimalkan 
kekuatan media sosial dengan aktif memasarkan produk-produk mereka melalui platform-platform 
populer seperti Instagram dan Facebook. Dengan menerapkan pendekatan ini diharapkan, Pabrik Roti 
Sri Rejeki tidak hanya berhasil mengamankan posisi mereka di pasar lokal, tetapi juga menjaga 
relevansi mereka di era digital yang berkembang pesat. Melalui kombinasi strategi pemasaran 
tradisional dan digital, mereka berhasil memperluas jangkauan pasar mereka, mencakup segmen 
konsumen yang lebih luas dan beragam. Kehadiran mereka dalam ranah pemasaran digital tidak hanya 
memungkinkan mereka untuk tetap berada di garis depan tren dan inovasi dalam pemasaran, tetapi 
juga membantu mereka untuk menjangkau pelanggan potensial di wilayah yang lebih luas, baik lokal 
maupun nasional.   

Strategi Orang (People)   

Dalam setiap proses produksinya, terdapat beberapa orang yang bertanggung jawab atas setiap 
tahapannya, dengan pembagian tugas yang dilakukan secara sistematis agar pekerjaan tidak saling 
bertumpang tindih satu sama lain. Misalnya, karyawan yang bertugas pada proses pengadonan fokus 
sepenuhnya pada tugasnya sendiri, sehingga mereka dapat bekerja dengan lebih cekatan dan efisien. 
Hal ini juga berlaku bagi karyawan di tahap produksi lainnya, memastikan setiap individu dapat 
mengoptimalkan kinerja mereka di bidang tugas masing-masing. Bapak Ade, pemilik pabrik roti Sri 
Rejeki, selalu berusaha untuk menjaga hubungan yang erat dan interaktif dengan para pelanggan atau 
konsumennya. Dia kerap kali terlibat langsung dalam proses komunikasi dengan konsumen, 
menanyakan secara spesifik apa yang mereka butuhkan dan inginkan dari produk-produk yang 
dihasilkan oleh pabriknya. Dengan melakukan interaksi langsung ini, Bapak Ade memiliki tujuan yang 
jelas, yaitu memastikan bahwa setiap kebutuhan dan keinginan konsumen dapat dipenuhi dengan baik, 
sehingga mereka merasa puas dengan produk yang mereka beli. Usaha untuk selalu berinteraksi dan 
mendengar langsung dari konsumen ini menjadi bagian penting dari strategi Bapak Ade untuk 
meningkatkan kualitas layanan dan produk dari pabrik roti Sri Rejeki.  

Strategi Proses (Process)   

Dalam proses produksi roti di pabrik Sri Rejeki, penggunaan mesin telah diterapkan pada beberapa 
tahapan tertentu untuk memastikan kualitas dan konsistensi produk. Misalnya, pada tahap pengadonan 
adonan dan pembakaran roti, digunakan mesin oven besar yang dirancang khusus. Namun, untuk 
tahapan produksi lainnya, seperti proses pengepakan dan pembentukan roti, masih dilakukan secara 
manual oleh para pekerja yang terampil.    

Proses produksinya dapat disaksikan secara langsung oleh konsumen yang berminat. Letak toko 
dan pabrik yang berdekatan memungkinkan konsumen melihat secara langsung bagaimana roti dibuat, 
mulai dari bahan baku hingga produk akhir. Selain itu, pelayanan yang diberikan oleh para karyawan 
di pabrik Sri Rejeki sangat baik dan ramah, sehingga menciptakan pengalaman yang menyenangkan 
bagi para konsumen yang datang berkunjung atau berbelanja.   

Strategi Bukti Fisik (Physical Evidence)   

Pemilik pabrik roti Sri Rejeki memisahkan bangunan bagian produksi atau pabrik dengan toko roti. 
Pemisahan ini dilakukan dengan tujuan agar konsumen yang datang untuk membeli roti tidak terganggu 
oleh kegiatan produksi yang sedang berlangsung. Selain itu, di toko roti juga tersedia buku menu yang 
dirancang untuk membantu konsumen memilih jenis roti yang sesuai dengan anggaran mereka, 
sehingga mereka tidak kebingungan dalam menentukan pilihan. Dengan adanya pemisahan bangunan 
dan buku menu ini, pemilik pabrik roti Sri Rejeki berharap dapat meningkatkan kenyamanan dan 
kepuasan konsumen. Selain itu, Pabrik Roti Sri Rejeki memiliki logo tersendiri yang menjadi ciri khas 
mereka, yang tidak hanya mencerminkan identitas perusahaan tetapi juga berfungsi sebagai simbol 
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kualitas dan kepercayaan yang telah dibangun selama bertahun-tahun. Keberadaan logo ini membantu 
membedakan produk Pabrik Roti Sri Rejeki dari pesaing di pasaran, menjadikannya mudah dikenali 
dan diingat oleh konsumen. Dengan demikian, logo ini memainkan peran penting dalam strategi 
pemasaran dan branding mereka, memperkuat hubungan emosional antara perusahaan dan 
pelanggannya   

Strategi Bauran Pemasaran Pabrik Roti Sri Rejeki Dalam Meningkatkan Volume Penjualan   

Volume penjualan adalah indikator utama yang mencerminkan pencapaian perusahaan dari hasil 
penjualan produknya. Ini tidak hanya mencakup penjualan tunai, tetapi juga penjualan kredit, dihitung 
sebagai total keseluruhan yang berhasil dicapai oleh perusahaan. Peningkatan volume penjualan, 
bersama dengan penurunan biaya distribusi, berdampak positif pada tingkat pencapaian laba 
perusahaan. Sebaliknya, jika volume penjualan menurun, maka tingkat pencapaian laba juga akan 
menurun. Oleh karena itu, manajemen perusahaan selalu berusaha meningkatkan volume penjualan 
dengan strategi yang tepat, sambil mengoptimalkan biaya distribusi, sebagai bagian dari upaya mereka 
untuk meningkatkan kinerja keuangan dan mencapai target laba yang diinginkan.   

Mencapai Volume Penjualan Maksimal   

Pabrik roti Sri Rejeki menghadapi tantangan dalam mengimplementasikan strategi pemasaran 
mereka guna meningkatkan volume penjualan secara optimal. Meskipun telah mengidentifikasi bauran 
pemasaran yang meliputi produk, penetapan harga, tempat/saluran distribusi, promosi, orang, proses 
dan bukti fisik sebagai elemen kunci, namun pelaksanaannya belum sepenuhnya memuaskan. Salah 
satu aspek yang masih belum terlaksana dengan baik di pabrik roti Sri Rejeki adalah strategi promosi, 
yang mengalami hambatan akibat keterbatasan pengetahuan tentang e-commerce di pasar online. 
Akibatnya, pesaing pabrik roti Sri Rejeki menjadi lebih unggul dalam meningkatkan volume penjualan 
secara lebih maksimal.    

Keterbatasan ini membuat pabrik roti Sri Rejeki belum mampu memanfaatkan potensi besar dari 
pemasaran digital dan platform e-commerce, yang saat ini menjadi salah satu kunci sukses dalam 
menjangkau lebih banyak konsumen dan meningkatkan penjualan. Hal ini menyebabkan persaingan di 
pasar menjadi lebih ketat, dengan para pesaing yang lebih memahami dan memanfaatkan teknologi 
dan strategi pemasaran online, sehingga berhasil menarik lebih banyak pelanggan dan mencapai 
penjualan yang lebih tinggi.   

Meskipun demikian, meskipun penerapan bauran pemasaran masih belum optimal, volume 
penjualan di Pabrik Roti Sri Rejeki terus meningkat seiring berjalannya waktu. Hal ini menunjukkan 
bahwa meskipun masih ada ruang untuk perbaikan dalam hal strategi pemasaran, produk-produk 
mereka tetap diminati oleh pelanggan, yang memberikan dorongan positif bagi perusahaan dalam 
mempertahankan posisinya di pasar.   

Mendapatkan Laba   

Jumlah transaksi penjualan pabrik roti Sri Rejeki pada tahun 2021-2023 dan omset yang diperoleh 
pabrik roti Sri Rejeki pada kurun waktu tiga tahun terakhir, sudah mampu menghasilkan omset yang 
cukup besar dan setiap tahunnya mengalami kenaikan jumlah penjualan. Mulai dari tahun 2021 
sebanyak 378.019 pcs dengan omset pertahunnya Rp4.402.945.500, tahun 2022 sebanyak 486.843 
pcs dengan omset pertahunnya Rp5.146.152.800, tahun 2023 sebanyak 596.877 pcs dengan omset 
pertahunnya Rp5.744.442.000.   

Bauran pemasaran, atau marketing mix, memiliki peran yang sangat penting dalam memengaruhi 
keputusan pembelian pelanggan terhadap produk atau jasa yang ditawarkan di pasar. Kombinasi 
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elemen-elemen dalam bauran pemasaran, seperti produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, dan 
bukti fisik, berperan besar dalam membentuk persepsi dan preferensi pelanggan terhadap suatu merek 
atau produk. Dengan merancang bauran pemasaran yang efektif, perusahaan dapat menciptakan nilai 
laba yang tinggi. Oleh karena itu, bauran pemasaran dapat dianggap sebagai alat yang sangat vital 
dalam menentukan tingkat keberhasilan pemasaran suatu produk atau jasa di pasar..    

Menunjang Pertumbuhan Perusahaan   

Meskipun data penjualan menunjukkan peningkatan setiap tahun, pemilik Pabrik Roti Sri Rejeki 
menjelaskan bahwa tahun ini bukanlah tahun terbaik mereka. Beliau mengakui bahwa dengan 
perkembangan teknologi pemasaran dan pengembangan produk yang lebih inovatif, volume penjualan 
bisa meningkat lebih signifikan dibandingkan saat ini. Namun, tanpa adaptasi dan implementasi yang 
tepat terhadap perkembangan tersebut, usaha mereka bisa terancam di masa depan, dan yang terjadi 
bukanlah pertumbuhan perusahaan melainkan pemerosotan usaha. Oleh karena itu, penting bagi 
mereka untuk terus berinovasi dan memanfaatkan teknologi pemasaran terbaru agar dapat 
mempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar serta menjamin keberlanjutan usaha di masa 
depan.   

 

V.   Penutup   
   

Kesimpulan   
Pabrik Roti Sri Rejeki perlu meningkatkan strategi promosi dan pengelolaan sumber daya 

manusia untuk memanfaatkan potensi pemasaran digital dan e-commerce serta memastikan efisiensi 
operasional. Sementara itu, indikator bauran pemasaran lainnya seperti produk, harga, tempat, proses, 
dan bukti fisik harus tetap dipertahankan karena telah efektif mendukung operasional perusahaan dan 
memberikan nilai tambah bagi konsumen.   

   

Saran   

Pabrik Roti Sri Rejeki perlu memanfaatkan strategi promosi online untuk meningkatkan volume 
penjualan. Pembentukan tim khusus pemasaran online dan edukasi tentang pengelolaan platform 
ecommerce seperti Shopee, Lazada, dan Tokopedia sangat penting. Pemilik pabrik juga disarankan 
untuk mengikuti seminar digital marketing untuk meningkatkan pengetahuan dan mendapatkan 
wawasan baru. Untuk penelitian selanjutnya, disarankan untuk mendalami salah satu strategi bauran 
pemasaran secara spesifik dan melakukan penelitian di perusahaan yang berbeda sebagai 
perbandingan.   
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