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Abstract

In a business environment, increasing sales is a priority for companies to maintain profitability and
competitiveness. Adaptation and innovation are essential for success. Sales growth requires an
understanding of market dynamics, consumer behavior, and industry trends. Implementing an effective
marketing strategy is key, involving analysis, planning, implementation, and evaluation. Market research
and analysis help companies identify opportunities to boost sales. Jerome McCarthy introduced the 4P
marketing mix consisting of product, price, place, and promotion. Kotler and Keller later expanded it to
8P, adding people, process, physical evidence, and productivity. Other factors such as word of mouth,
social media, and influencer. This study examines these 11 factors to analyze determining factors in
marketing strategy that impact sales and to identify relevant factors to increase sales. Data was collected
through questionnaires distributed to 130 respondents using random sampling. Data analysis was
conducted using SPSS. The result indicate that price has t-value of 2.377 > t-table of 1.98, with a
significance level of .019. Physical evidence has t-value of 2.384 > t-table of 1.98, with a significance
level of .019. price has t-value of 2.279 > t-table of 1.98, with a significance level of .024
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Abstrak

Dalam bisnis, peningkatan penjualan merupakan prioritas perusahaan untuk dapat mempertahankan
profitabilitas dan persaingan. Adaptasi dan inovasi yang baik sangat diperlukan. Peningkatan penjualan
memerlukan pemahaman mengenai dinamika pasar, kebiasaan konsumen, dan tren. Penerapan strategi
marketing efektif menjadi kunci, termasuk analisis, perencanaan, implementasi, dan evaluasi. Penelitian
dan analisis pasar dapat membantu perusahaan meningkatkan penjualan. Jerome McCarthy
memperkenalkan pendekatan marketing 4P, yaitu produk, harga, tempat, dan promosi. Kotler dan Keller
kemudian mengembangkannya menjadi 8P, menambahkan orang, proses, bukti fisik, dan produktivitas.
Beberapa faktor lain, seperti word of mouth, media sosial, dan influencer. Penelitian dilakukan terhadap
11 faktor tersebut untuk menganalisis faktor-faktor penentu dari strategi marketing yang berpengaruh
terhadap penjualan serta mengetahui faktor-faktor yang relevan untuk meningkatkan penjualan.
Pengumpulan data dilakukan dengan menyebarkan kuesioner kepada 130 responden secara random
sampling. Analisis data dilakukan menggunakan SPSS. Harga memiliki t hitung sebesar 2.377 > t tabel
sebesar 1.98 dengan taraf signifikansi sebesar .019. Bukti fisik memiliki t hitung sebesar 2.384 > t tabel
sebesar 1.98 dengan taraf signifikansi sebesar .019. Word of mouth memiliki t hitung sebesar 2.279 >
t tabel sebesar 1.98 dengan taraf signifikansi sebesar .024. Harga, bukti fisik, dan word of mouth
merupakan faktor penentu untuk meningkatkan penjualan pada Perusahaan Alas Foto Props.
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PENDAHULUAN

Dalam perkembangan bisnis yang
semakin kompetitif, upaya meningkatkan
penjualan menjadi tujuan utama bagi
perusahaan di berbagai sektor industri.
Penjualan tidak hanya merepresentasikan
keberhasilan perusahaan dalam memasarkan
produk, tetapi juga mencerminkan
kemampuan perusahaan dalam memahami
kebutuhan konsumen, merespons dinamika
pasar, serta mempertahankan keberlanjutan
usaha dalam jangka panjang. Era globalisasi
yang ditandai dengan keterbukaan pasar,
kemajuan teknologi informasi, dan intensitas
persaingan yang semakin tinggi telah
mendorong  perusahaan untuk terus
beradaptasi dan berinovasi. Perubahan
preferensi konsumen yang semakin cepat,
ditambah dengan kemudahan akses
informasi, menjadikan konsumen lebih
selektif dan kritis dalam menentukan pilihan
produk dan jasa. Kondisi ini menuntut
perusahaan  untuk  memiliki  strategi
pemasaran yang tepat, terukur, dan
berorientasi pada kebutuhan pasar agar
mampu meningkatkan penjualan sekaligus
mempertahankan daya saing.

Peningkatan  penjualan  tidak
semata-mata ditujukan untuk
memperoleh pendapatan, tetapi juga
berperan penting dalam memperkuat
posisi pasar, meningkatkan kepercayaan
konsumen, serta menjaga stabilitas dan
profitabilitas perusahaan dalam jangka
panjang. Perusahaan dengan tingkat
penjualan yang stabil dan cenderung
meningkat akan memiliki peluang lebih
besar untuk melakukan ekspansi usaha,
meningkatkan kualitas produk, serta
mengembangkan inovasi yang
berkelanjutan. Sebaliknya, penurunan
penjualan dapat menjadi indikator
adanya permasalahan dalam strategi
pemasaran, ketidaksesuaian  produk
dengan kebutuhan pasar, atau lemahnya

daya tarik perusahaan di mata
konsumen. Oleh karena itu, pemahaman
yang mendalam mengenai dinamika
pasar, perilaku konsumen, dan tren
industri menjadi faktor krusial dalam
merumuskan strategi pemasaran yang
efektif.

Dalam konteks ini, perusahaan
dituntut untuk tidak hanya
mengandalkan  strategi  pemasaran
konvensional, tetapi juga mampu
memanfaatkan perkembangan teknologi
dan media digital sebagai sarana untuk
menjangkau konsumen secara lebih luas
dan efektif. Digitalisasi telah mengubah
cara perusahaan berinteraksi dengan
konsumen, mulai dari proses pencarian
informasi,  pengambilan  keputusan
pembelian, hingga evaluasi
pascapembelian. Media sosial, platform
digital, dan komunikasi berbasis teknologi
menjadi bagian penting dari strategi
pemasaran modern yang  dapat
memengaruhi persepsi dan loyalitas
konsumen. Oleh sebab itu, perusahaan
perlu mengintegrasikan berbagai elemen
pemasaran secara strategis agar mampu
meningkatkan penjualan secara optimal.

Pendapatan Alas Foto Props
(dalam jutaan Rp)
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Gambar 1. Pendapatan Alas Foto Props
2023
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Penerapan strategi marketing
yang kurang tepat dapat mengakibatkkan
penurunan penjualan. Hal tersebut
dirasakan oleh Perusahaan Alas Foto
Props yang mengalami penurunan
penjualan pada tahun 2023 sehingga
mengakibatkan turunnya pendapatan.
Menurunnya daya tarik konsumen dan
kurangnya inovasi dalam strategi
marketing dapat menjadi faktor utama
yang menyebabkan penurunan tersebut.
Oleh sebab itu, perusahaan harus

mencari strategi baru untuk
meningkatkan penjualan dan
mempertahankan keberlangsungan
bisnis.

Fenomena penurunan penjualan
akibat penerapan strategi pemasaran
yang kurang tepat juga dialami oleh
Perusahaan Alas Foto Props. Berdasarkan
data pendapatan tahun 2023 vyang
ditunjukkan pada Gambar 1, perusahaan
mengalami penurunan pendapatan yang
cukup signifikan dibandingkan periode
sebelumnya. Kondisi ini menunjukkan
adanya permasalahan dalam upaya
menarik minat konsumen dan
mempertahankan volume penjualan.
Menurunnya daya tarik produk di tengah
persaingan yang semakin  ketat,
kurangnya inovasi dalam strategi
pemasaran, serta belum optimalnya
pemanfaatan media promosi dapat
menjadi faktor utama yang menyebabkan
penurunan tersebut. Apabila kondisi ini
tidak segera diatasi, maka perusahaan
berpotensi mengalami penurunan kinerja
yang lebih besar dan mengancam
keberlangsungan bisnis di masa depan.

Penurunan penjualan yang dialami
Perusahaan Alas Foto Props menjadi
sinyal penting bagi manajemen untuk

melakukan evaluasi secara menyeluruh
terhadap strategi pemasaran yang
selama ini diterapkan. Perusahaan perlu
mengidentifikasi faktor-faktor penentu
dalam  strategi pemasaran  yang
berpengaruh  terhadap  peningkatan
penjualan, baik yang berkaitan dengan
produk, harga, distribusi, maupun
promosi. Selain itu, perubahan perilaku
konsumen yang semakin mengandalkan
rekomendasi, ulasan, dan informasi dari
media digital juga perlu menjadi
perhatian utama dalam perumusan
strategi pemasaran baru. Dengan
demikian, penelitian mengenai faktor-
faktor penentu strategi marketing
menjadi relevan dan penting untuk
dilakukan sebagai dasar  dalam
pengambilan keputusan manaijerial.

Strategi marketing pada dasarnya
merupakan landasan utama bagi
perusahaan untuk dapat bersaing dalam
pasar yang dinamis dan kompetitif.
Menurut Yulianti F. (2019), strategi
marketing  merupakan  serangkaian
analisis, perencanaan, penerapan, dan
pengendalian program yang dirancang
untuk menciptakan, membangun, dan
mempertahankan  pertukaran  yang
menguntungkan dengan pasar sasaran
guna mencapai tujuan organisasi. Definisi
tersebut menegaskan bahwa strategi
pemasaran tidak hanya berfokus pada
kegiatan promosi, tetapi mencakup
keseluruhan proses yang terintegrasi
mulai dari perencanaan hingga evaluasi
kinerja pemasaran. Dengan strategi
marketing yang tepat, perusahaan dapat
menyelaraskan produk dan layanan yang
ditawarkan dengan kebutuhan serta
harapan konsumen.
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Penerapan strategi marketing
yang efektif menuntut perusahaan untuk
memiliki pemahaman yang komprehensif
terhadap target pasar. Pemahaman ini
mencakup  karakteristik ~ demografis,
psikografis, serta kebiasaan dan pola
pembelian konsumen. Melalui penelitian
dan analisis pasar yang sistematis,
perusahaan  dapat = mengidentifikasi
peluang yang dapat dimanfaatkan,
mengantisipasi potensi ancaman, serta
merumuskan strategi yang sesuai dengan
kondisi pasar. Strategi pemasaran yang
disusun berdasarkan data dan analisis
yang akurat akan membantu perusahaan
dalam menentukan segmentasi pasar,
memilih target pasar yang tepat, serta
menetapkan  posisi  produk  yang
kompetitif.

Dalam praktiknya, strategi
marketing terdiri dari berbagai faktor
penentu yang saling berkaitan. Saleh
M.Y. (2019) mengemukakan bahwa
strategi pemasaran mencakup beberapa
elemen utama, vyaitu produk, harga,
tempat, promosi, orang, proses, bukti
fisik, serta produktivitas. Elemen-elemen
tersebut  dikenal sebagai  bauran
pemasaran yang berperan penting dalam
menciptakan nilai bagi konsumen dan
mendorong keputusan pembelian. Selain
faktor-faktor tersebut, perkembangan
pemasaran modern juga menekankan
pentingnya peran word of mouth, media
sosial, dan influencer dalam membentuk
persepsi konsumen terhadap suatu
produk atau merek. Rekomendasi dari
konsumen lain dan figur yang
berpengaruh sering kali menjadi faktor
penentu dalam keputusan pembelian,
khususnya pada era digital saat ini.

Seluruh faktor penentu strategi
marketing tersebut saling berinteraksi
dan dapat diilustrasikan dalam suatu
model konseptual, sebagaimana
ditunjukkan pada Gambar 2. Penentuan
kombinasi strategi yang tepat dari
berbagai faktor tersebut menjadi kunci
keberhasilan perusahaan dalam
meningkatkan penjualan. Bagi
Perusahaan Alas Foto Props, pemilihan
strategi marketing yang tepat tidak hanya
akan membantu meningkatkan
penjualan, tetapi juga memperkuat citra
merek dan loyalitas konsumen. Oleh
karena itu, penelitian ini berfokus pada
analisis faktor-faktor penentu strategi
marketing yang berpengaruh terhadap
peningkatan  penjualan  perusahaan,
sehingga diharapkan dapat memberikan
kontribusi teoretis dan praktis dalam
pengembangan strategi pemasaran yang
lebih efektif dan berkelanjutan.

Strategi marketing menjadi
landasan bagi perusahaan untuk dapat
bersaing di pasar yang dinamis. Strategi
marketing merupakan analisis,
perencanaan, penerapan, dan
pengendalian program yang dirancang
untuk menciptakan, membangun, dan
mempertahankan  pertukaran  yang
menguntungkan dengan pasar sasaran
dengan maksud untuk mencapai tujuan-
tujuan organisasi (Yulianti F, 2019). Hal
ini melibatkan perencanaan,
implementasi, dan evaluasi dengan
saksama untuk mencapai tujuan
tertentu. Aplikasi strategi marketing
menyetarakan produk  perusahaan
dengan keperluan konsumen dan
permintaan pasar untuk mendapatkan
keunggulan kompetitif yang
berkelanjutan.
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Pemahaman menyeluruh
mengenai target pasar, termasuk
demografis, psikografis, dan kebiasaan
pembelian dibutuhkan untuk
menentukan strategi marketing yang
efektif. Dengan mengadakan penelitian
dan analisis pasar, perusahaan dapat
mengidentifikasi peluang, mengantisipasi
tantangan, dan mengembangkan strategi
di pasar. Strategi marketing terdiri dari
beberapa faktor penentu, yaitu produk,
harga, tempat, promosi, orang, proses,
bukti fisik, serta produktivitas (Saleh MY,
2019). Selain itu, terdapat faktor-faktor
seperti word of mouth, media sosial, dan
influencer. Seluruh faktor-faktor tersebut
dapat diilustrasikan menjadi persamaan
model pada gambar 2. Penentuan yang
tepat dari faktor-faktor tersebut berperan
penting dalam meningkatkan penjualan.

Strategi Marketing
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Gambar 2. Persamaan Model

Rumusan masalah dari penelitian
ini adalah apakah faktor-faktor penentu

dari strategi marketing semua
berpengaruh terhadap penjualan?
Faktor-faktor apa saja yang relevan
untuk meningkatkan penjualan?
Penelitian bertujuan untuk mengetahui
dan menganalisis faktor-faktor penentu
dari strategi marketing yang berpengaruh
terhadap penjualan serta mengetahui
dan menganalisis faktor-faktor yang
relevan untuk meningkatkan penjualan.

METODE PENELITIAN

Pengumpulan data dilakukan
melalui beberapa daftar pertanyaan yang
diajukan menggunakan google form
kepada pihak yang berhubungan
langsung dengan masalah yang akan
diteliti. Teknik yang digunakan adalah
analisis kuantitatif dengan menjelaskan
indikator dari masing-masing variabel
dengan menggunakan skala Likert. Data
penelitian kemudian dianalisis
menggunakan program SPSS melalui
beberapa tahap, yaitu uji validitas, uji
reliabilitas, uji normalitas Ko/mogorov-
Smirnov, uji heteroskedastisitas
Scatterplot, uji multikolinearitas VIF, uji
T, dan uji ANOVA.

Tabel 1. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas
Validita Reliabilita Kesimpula

Variabel s N

Produk  onT 852 Relisbel
Harga o Relisbel
Tempat G 847 Relisbel
Promosi b’ 865 Relisbol
Orang 573234 831 I\Q/:Iliiadbitl
Proses  Cgo 852 Relisbel
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Bukti 518 - Valid &
Fisik .674 -862 Reliabel
Produk 478 - 864 Valid &
-tivitas .660 ) Reliabel
522 - Valid &

WOM .634 848 Reliabel
Media .550 - 815 Valid &
Sosial .637 ) Reliabel
Influence 471 - 291 Valid &
r .628 ) Reliabel
. 513 - Valid &
Penjualan 659 .800 Reliabel

HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji validitas menunjukkan bahwa
seluruh r tabel > r hitung, maka seluruh
pernyataan  dinyatakan valid.  Uji
reliabilitas menunjukkan bahwa
Cronbach’s Alpha > dari nilai tabel, maka
seluruh pernyataan dinyatakan reliabel.
Uji normalitas menunjukkan bahwa nilai
signifikansi > 0,05, maka distribusi
dinyatakan normal. Uji
heteroskedastisitas menunjukkan bahwa
titik-titik menyebar secara acak dan
tersebar, maka dinyatakan tidak terjadi
heteroskedastisitas.

Tabel 2. Hasil Uji T

Variabel t Signifikansi
Produk -.168 .867
Harga 2.377 .019
Tempat 418 .676
Promosi 1.832 .069
Orang 1.094 276
Proses -.027 979
Bukti Fisik 2.384 .019
Produktivitas 429 .669
WOM 2.279 .024
Media Sosial -.213 .831
Influencer 734 464

Berdasarkan hasil uji T pada tabel
2, didapatkan bahwa variabel harga
memiliki t hitung sebesar 2.377,
variabel bukti fisik memiliki t hitung
sebesar 2.384, dan variabel word of
mouth memiliki t hitung sebesar 2.279 >
t tabel sebesar 1.98, maka harga, bukti
fisik, dan word of mouth secara parsial
memiliki pengaruh signifikan terhadap
penjualan pada Perusahaan Alas Foto
Props.

Berdasarkan hasil uji ANOVA pada
tabel 3, didapatkan bahwa variabel
produk, harga, tempat, promosi, orang,
proses, bukti fisik, produktivitas, word of

mouth, media sosial, dan /nfluencer
berpengaruh secara simultan terhadap
penjualan.

Tabel 3. Hasil Uji ANOVA

Model F Signifikansi
Regresi 60.179 .000P
Berdasarkan  kuesioner  yang
disebarkan, mayoritas responden

menjawab sangat setuju dan setuju
dengan persentase sebesar 29% dan
42% sedangkan selebihnya menjawab
kurang setuju, tidak setuju, dan sangat

102

FAKTOR-FAKTOR PENENTU STRATEGI MARKETING UNTUK MENINGKATKAN PENJUALAN PADA PERUSAHAAN ALAS FOTO PROPS
(Darren Tirtorahardjo, Jubery Marwan, Zahera Mega Utama)



Kelola: Jurnal llmiah Manajemen, Vol. 11, No. 2, Desember 2025, hal. 97-107

tidak setuju bahwa harga mempengaruhi
penjualan. Hal tersebut menunjukkan
bahwa mayoritas responden memberikan
apresiasi positif terhadap variabel harga
yang sejalan dengan analisis statistik
dimana harga memberikan pengaruh
signifikan terhadap penjualan. Temuan
tersebut sejalan dengan temuan Saleh
MY (2019) yang menyebutkan bahwa
penjualan dipengaruhi oleh beberapa
faktor, termasuk harga

Berdasarkan  kuesioner  yang
disebarkan, mayoritas responden
menjawab sangat setuju dan setuju
dengan persentase sebesar 29,6% dan
39,4% sedangkan selebihnya menjawab
kurang setuju, tidak setuju, dan sangat
tidak setuju bahwa bukti fisik
mempengaruhi penjualan. Hal tersebut
menunjukkan bahwa mayoritas
responden memberikan apresiasi positif
terhadap variabel bukti fisik yang sejalan
dengan analisis statistik dimana bukti
fisik memberikan pengaruh signifikan
terhadap penjualan. Temuan tersebut
sejalan dengan temuan Saleh MY (2019)
yang menyebutkan bahwa penjualan
dipengaruhi oleh beberapa faktor,
termasuk bukti fisik

Berdasarkan  kuesioner  yang
disebarkan, mayoritas responden
menjawab sangat setuju dan setuju
dengan persentase sebesar 30% dan
38,7% sedangkan selebihnya menjawab
kurang setuju, tidak setuju, dan sangat
tidak setuju bahwa word of mouth
mempengaruhi penjualan. Hal tersebut
menunjukkan bahwa mayoritas
responden memberikan apresiasi positif
terhadap variabel word of mouth yang
sejalan dengan analisis statistik dimana
word of mouth memberikan pengaruh

signifikan terhadap penjualan. Temuan
tersebut sejalan dengan temuan
Joesyiana K (2018) yang menyebutkan
bahwa penjualan dipengaruhi oleh word
of mouth

SIMPULAN
Faktor harga merupakan faktor
penentu dari strategi marketing untuk

meningkatkan penjualan pada
Perusahaan Alas Foto Props. Penetapan
harga yang terjangkau membuat

perusahaan dapat menjangkau segmen
pasar yang lebih luas dan harga yang
sesuai dengan kualitas dapat
membangun kepercayaan konsumen.
Harga juga harus bersaing agar dapat
memberikan keunggulan.

Faktor bukti fisik merupakan faktor
penentu dari strategi marketing untuk
meningkatkan penjualan pada
Perusahaan Alas Foto Props. Tata letak
yang rapi dan mudah diakses dapat
memberikan akses yang mudah bagi
konsumen untuk menemukan produk.
Peralatan yang yang digunakan dan
kemasan yang menarik  dapat
meningkatkan citra merk dan
kepercayaan konsumen.

Faktor word of mouth merupakan
faktor penentu dari strategi marketing
untuk meningkatkan penjualan pada
Perusahaan Alas Foto Props. Ulasan yang
akurat dan lengkap mengenai produk
dapat membangun kepercayaan
konsumen. Informasi yang terpercaya
dan relevan dapat meningkatkan daya
tarik produk.

Berdasarkan simpulan penelitian,
perusahaan disarankan untuk
menetapkan strategi harga yang
kompetitif  dan adaptif ~ dengan
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mempertimbangkan daya beli konsumen
serta kesesuaian antara harga dan
kualitas produk yang ditawarkan.
Penyesuaian harga secara berkala perlu
dilakukan dengan memperhatikan kondisi
pasar dan strategi pesaing agar
perusahaan mampu menjangkau segmen
pasar yang lebih luas sekaligus
mempertahankan kepercayaan
konsumen. Selain itu, perusahaan perlu
memperkuat aspek bukti fisik melalui
penataan tata letak produk yang rapi,
mudah diakses, serta didukung oleh
peralatan produksi yang memadai dan
kemasan yang menarik. Upaya ini
diharapkan dapat meningkatkan citra
merek dan memberikan pengalaman
positif bagi konsumen. Selanjutnya,

perusahaan disarankan untuk
mengoptimalkan strategi word of mouth
dengan mendorong konsumen

memberikan ulasan yang akurat,
lengkap, dan kredibel, baik secara
langsung maupun melalui platform
digital. Penyediaan informasi produk
yang jelas, terpercaya, dan relevan juga
perlu ditingkatkan guna memperkuat
kepercayaan konsumen dan
meningkatkan daya tarik produk. Bagi
penelitian selanjutnya, disarankan untuk
mengkaji faktor-faktor lain dalam strategi
pemasaran yang berpotensi
memengaruhi penjualan, serta
memperluas objek dan metode penelitian
agar diperoleh hasil yang lebih
komprehensif dan generalisasi yang lebih
kuat.
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