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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan volume produksi pada
Katering Pawon TC. Strategi pemasaran menjadi salah satu faktor penting dalam perkembangan usaha jasa katering karena
mampu meningkatkan permintaan konsumen serta memperluas pangsa pasar. Peningkatan permintaan tersebut akan
berdampak pada meningkatnya kebutuhan produksi untuk memenuhi kebutuhan konsumen secara optimal. Oleh karena itu,
penerapan strategi pemasaran yang tepat diharapkan dapat mendukung peningkatan volume produksi dan keberlangsungan
usaha. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei. Populasi penelitian adalah seluruh pegawai
Katering Pawon TC yang terlibat dalam kegiatan operasional perusahaan. Teknik pengambilan sampel menggunakan
probability sampling dengan metode simple random sampling. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner dan dianalisis
menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi linear sederhana, uji t, dan koefisien determinasi
(R?). Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan
volume produksi pada Katering Pawon TC. Temuan penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang efektif mampu
meningkatkan permintaan konsumen sehingga mendorong peningkatan volume produksi perusahaan. Selain itu, strategi
pemasaran yang tepat juga dapat membantu perusahaan dalam meningkatkan daya saing dan memperluas jangkauan pasar.
Dengan demikian, strategi pemasaran menjadi salah satu faktor penting yang dapat mendukung peningkatan kinerja usaha
dan keberlangsungan bisnis katering.

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Volume Produksi, Pemasaran, Kinerja Usaha.
1. Latar Belakang

Perkembangan industri kuliner di Indonesia mendorong pelaku usaha untuk meningkatkan efisiensi operasional
dan kemampuan memenuhi permintaan konsumen. Salah satu indikator keberhasilan usaha katering adalah
kemampuan meningkatkan volume produksi secara berkelanjutan tanpa mengurangi kualitas produk dan efisiensi
biaya. Dalam praktiknya, peningkatan volume produksi dipengaruhi oleh berbagai faktor, antara lain perencanaan
persediaan, strategi pemasaran.

Menurut Prianto (2008) Pemasaran bermula dari kenyataan bahwa manusia adalah makhluk yang memiliki
kebutuhan dan keinginan. Kebutuhan dan keinginan itu menciptakan suatu keadaan yang tidak menyenangkan
dalam diri seseorang yang harus dipecahkan melalui pemilikan produk untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan
tersebut”. Berdasarkan pendapat tersebut, dapat dipahami bahwa pemasaran pada dasarnya berorientasi pada upaya
perusahaan dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen melalui penyediaan produk atau jasa yang
sesuai. Oleh karena itu, perusahaan perlu menyusun strategi pemasaran yang tepat agar mampu menjangkau
konsumen serta menciptakan nilai yang dapat memenuhi harapan pasar.

Strategi pemasaran merupakan salah satu faktor penting yang dapat menentukan keberhasilan perusahaan dalam
mencapai tujuan bisnis, termasuk meningkatkan permintaan pasar dan memperluas pangsa pasar. Dalam
lingkungan bisnis yang semakin kompetitif, perusahaan tidak hanya dituntut untuk menghasilkan produk yang
berkualitas, tetapi juga harus mampu merancang dan menerapkan strategi pemasaran yang efektif agar produk
yang ditawarkan dapat dikenal, diterima, dan dipilih oleh konsumen. Strategi pemasaran yang tepat
memungkinkan perusahaan untuk memahami kebutuhan dan keinginan konsumen, sehingga perusahaan dapat
menawarkan produk atau jasa yang sesuai dengan harapan pasar.
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Menurut Morgan, Thorpe, dan McGuinness (2000), strategi pemasaran memiliki kontribusi yang signifikan
terhadap kinerja bisnis karena mampu menciptakan keunggulan kompetitif dan meningkatkan performa
perusahaan. Keunggulan kompetitif tersebut dapat diperoleh melalui berbagai aktivitas pemasaran, seperti
penetapan harga yang kompetitif, promosi yang efektif, pemilihan saluran distribusi yang tepat, serta penentuan
target pasar yang sesuai dengan karakteristik produk dan kebutuhan konsumen. Melalui strategi pemasaran yang
terencana dengan baik, perusahaan dapat membangun hubungan yang lebih kuat dengan pelanggan serta
meningkatkan nilai yang dirasakan oleh konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

Strategi pemasaran juga berfungsi sebagai sarana komunikasi antara perusahaan dan konsumen. Melalui kegiatan
promosi dan pemasaran, perusahaan dapat memperkenalkan produk, menyampaikan informasi mengenai manfaat
produk, membangun citra perusahaan, serta menciptakan persepsi positif di benak konsumen. Semakin baik
strategi pemasaran yang diterapkan, maka semakin besar peluang perusahaan untuk menarik perhatian konsumen,
meningkatkan minat beli, dan mendorong keputusan pembelian. Kondisi tersebut akan berdampak pada
meningkatnya jumlah pelanggan dan permintaan terhadap produk yang dihasilkan perusahaan.

Peningkatan permintaan pasar sebagai hasil dari strategi pemasaran yang efektif akan memberikan pengaruh
langsung terhadap aktivitas operasional perusahaan. Ketika permintaan konsumen meningkat, perusahaan dituntut
untuk mampu memenuhi kebutuhan pasar melalui peningkatan kapasitas produksi. Dengan kata lain, keberhasilan
strategi pemasaran tidak hanya tercermin dari meningkatnya penjualan, tetapi juga dari meningkatnya volume
produksi yang harus dihasilkan untuk memenuhi permintaan tersebut. Oleh karena itu, strategi pemasaran memiliki
hubungan yang erat dengan peningkatan volume produksi karena semakin tinggi tingkat permintaan yang tercipta,
maka semakin besar pula jumlah produk yang harus diproduksi oleh perusahaan.

Pemasaran merupakan kegiatan yang wajib dilakukan perusahaan barang ataupun jasa untuk mempertahankan
kelangsungan hidup usahanya. Pemasaran menurut Djaslim (dalam Abdurahman, 2018:2) ialah “suatu sistem total
dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, promosi, mendistribusikan barang-
barang yang dapat memuaskan keinginan dan mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan”.

Pada usaha jasa katering, strategi pemasaran memiliki peran yang sangat penting karena tingkat persaingan yang
cukup tinggi serta perubahan preferensi konsumen yang berlangsung secara dinamis. Kegiatan promosi yang
efektif, penetapan harga yang sesuai dengan daya beli konsumen, pemanfaatan media digital sebagai sarana
pemasaran, serta kemampuan perusahaan dalam menjangkau target pasar yang tepat dapat meningkatkan jumlah
pesanan yang diterima. Bertambahnya jumlah pesanan tersebut akan mendorong perusahaan untuk meningkatkan
volume produksi guna memenuhi kebutuhan konsumen secara tepat waktu dan sesuai standar kualitas yang
diharapkan. Oleh karena itu, diperlukan pengelolaan pemasaran yang baik agar seluruh kegiatan pemasaran dapat
berjalan secara efektif dan mencapai tujuan yang telah ditetapkan.

Manajemen pemasaran merupakan proses penetapan tujuan-tujuan pemasaran produk bagi suatu organisasi,
perencanaan dan pelaksanaan aktivitas untuk memenuhi tujuan-tujuan tersebut, dan mengukur kemajuan kearah
pencapainnya. Manajemen pemasaran menurut Kotler dan Amstrong (dalam Alma, 2019:131) ialah “kegiatan
menganalisa, merencanakan, mengimplementasi, dan mengawasi segala kegiatan (program), guna memperoleh
tingkat pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli sasaran dalam rangka mencapai tujuan organisasi”.
Berdasarkan pengertian tersebut, dapat dipahami bahwa keberhasilan suatu perusahaan dalam menjalankan
kegiatan pemasaran sangat dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan dalam memahami kebutuhan dan keinginan
konsumen.

Dengan demikian, strategi pemasaran tidak hanya berpengaruh terhadap peningkatan penjualan, tetapi juga
berkontribusi terhadap peningkatan volume produksi dan pertumbuhan Kkinerja perusahaan secara keseluruhan.
Semakin efektif strategi pemasaran yang diterapkan, maka semakin besar peluang perusahaan dalam
meningkatkan permintaan pasar, memperluas jangkauan konsumen, meningkatkan volume produksi, serta
mempertahankan keberlangsungan usaha dalam jangka panjang. Hal tersebut sejalan dengan konsep pemasaran
yang menempatkan konsumen sebagai fokus utama dalam setiap kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan.

Konsep pemasaran menurut Assauri (2018:15) ialah “konsep yang menekankan bahwa konsumen merupakan
jangkar dari sasaran organisasi, sehingga perlu diketahui apa kebutuhan dan keinginan pasar sasaran, agar produk
tersebut perlu dilakukan pengirimannya”. Dengan menerapkan konsep pemasaran yang berorientasi pada
kebutuhan dan keinginan konsumen, perusahaan diharapkan mampu menyusun strategi pemasaran yang tepat
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sehingga dapat meningkatkan daya saing, memperluas pangsa pasar, dan menjaga keberlangsungan usaha secara
berkelanjutan

Beberapa penelitian terdahulu telah mengkaji hubungan antara strategi pemasaran dan peningkatan volume
produksi maupun volume penjualan. Penelitian Jaenab et al. (2021) menemukan bahwa biaya promosi berpengaruh
terhadap peningkatan volume penjualan perusahaan. Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa strategi
pemasaran yang diterapkan secara tepat mampu meningkatkan minat konsumen terhadap produk yang ditawarkan
sehingga berdampak pada peningkatan penjualan. Selain itu, berbagai penelitian di bidang pemasaran juga
menunjukkan bahwa unsur-unsur strategi pemasaran seperti penetapan harga, promosi, distribusi, dan pemilihan
pasar sasaran memiliki peran penting dalam meningkatkan kinerja usaha dan permintaan konsumen.

Meskipun demikian, penelitian mengenai pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan volume produksi
pada usaha jasa katering masih relatif terbatas. Sebagian besar penelitian terdahulu lebih banyak berfokus pada
volume penjualan sebagai variabel dependen, sedangkan kajian yang menghubungkan strategi pemasaran dengan
peningkatan volume produksi masih belum banyak dilakukan. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk
mengisi kesenjangan penelitian (research gap) tersebut.

Kebaruan penelitian ini terletak pada pengujian pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan volume
produksi pada Katering Pawon TC. Penelitian ini berfokus pada bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan
perusahaan dapat memengaruhi kemampuan usaha dalam meningkatkan jumlah produksi untuk memenuhi
permintaan konsumen. Berbeda dengan penelitian sebelumnya yang umumnya lebih menitikberatkan pada
pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan penjualan, loyalitas pelanggan, atau keuntungan perusahaan,
penelitian ini secara khusus mengkaji hubungan antara strategi pemasaran dan volume produksi pada usaha jasa
katering. Hal tersebut menjadi penting karena peningkatan permintaan yang dihasilkan dari strategi pemasaran
yang efektif tidak hanya berdampak pada aspek penjualan, tetapi juga menuntut perusahaan untuk meningkatkan
kapasitas produksi agar mampu memenuhi kebutuhan konsumen secara tepat waktu dan sesuai dengan standar
kualitas yang ditetapkan. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam
pengembangan kajian pemasaran, khususnya pada sektor usaha jasa katering, serta menjadi bahan pertimbangan
bagi pelaku usaha dalam menyusun strategi pemasaran yang mampu mendorong peningkatan volume produksi
secara optimal dan berkelanjutan.

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan volume
produksi pada Katering Pawon TC. Secara khusus, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana strategi
pemasaran yang diterapkan mampu meningkatkan permintaan konsumen yang pada akhirnya berdampak pada
peningkatan jumlah produksi. Selain itu, penelitian ini juga bertujuan untuk memberikan gambaran mengenai
pentingnya penerapan strategi pemasaran yang efektif dalam mendukung pertumbuhan usaha, meningkatkan daya
saing, serta menjaga keberlangsungan usaha jasa katering di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat.

2. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei. Menurut Sugiyono (2020), penelitian
kuantitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti
populasi atau sampel tertentu, mengumpulkan data menggunakan instrumen penelitian, serta menganalisis data
secara statistik dengan tujuan menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Pendekatan kuantitatif dipilih karena
penelitian ini bertujuan untuk mengukur dan menganalisis pengaruh perencanaan persediaan, strategi pemasaran,
dan biaya bahan baku terhadap peningkatan volume produksi pada Katering Pawon TC secara objektif dan terukur.

Metode survei digunakan karena memungkinkan peneliti memperoleh data langsung dari responden melalui
penyebaran kuesioner. Menurut Creswell (2018), metode survei merupakan teknik pengumpulan data yang efektif
untuk memperoleh informasi mengenai karakteristik, persepsi, sikap, dan perilaku responden dalam suatu
populasi. Dalam penelitian ini, survei dilakukan untuk memperoleh data mengenai kondisi perencanaan
persediaan, strategi pemasaran, biaya bahan baku, serta volume produksi yang terjadi pada Katering Pawon TC.

Populasi penelitian adalah seluruh pegawai Katering Pawon TC yang berjumlah 33 orang. Populasi tersebut dipilih
karena seluruh pegawai memiliki keterlibatan dalam aktivitas operasional perusahaan, baik secara langsung
maupun tidak langsung, sehingga dianggap memahami kondisi perusahaan terkait, pemasaran, dan kegiatan
produksi. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah sampling jenuh (saturated sampling), yaitu teknik
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penentuan sampel dengan menggunakan seluruh anggota populasi sebagai sampel penelitian. Menurut Sugiyono
(2020), sampling jenuh digunakan apabila jumlah populasi relatif kecil sehingga seluruh anggota populasi dapat
dijadikan responden penelitian. Dengan demikian, jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 33 responden.

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri atas data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh
secara langsung dari responden melalui penyebaran kuesioner yang disusun berdasarkan indikator masing-masing
variabel penelitian. Kuesioner menggunakan skala Likert lima tingkat untuk mengukur tingkat persetujuan
responden terhadap pernyataan yang diberikan, mulai dari sangat tidak setuju hingga sangat setuju. Penggunaan
skala Likert dipilih karena mampu mengukur sikap, persepsi, dan pendapat responden secara sistematis.

Data sekunder diperoleh dari berbagai sumber pendukung, seperti buku referensi, jurnal ilmiah nasional maupun
internasional, artikel penelitian, laporan perusahaan, serta dokumen yang berkaitan dengan manajemen persediaan,
strategi pemasaran, biaya bahan baku, dan volume produksi. Data sekunder digunakan untuk memperkuat landasan
teori dan mendukung interpretasi hasil penelitian.

Variabel independen dalam penelitian ini terdiri atas Strategi Pemasaran (X1), sedangkan variabel dependen
adalah Peningkatan Volume Produksi (Y). Variabel Strategi Pemasaran diukur melalui lima indikator, yaitu
penetapan harga yang sesuai, promosi yang efektif, distribusi produk yang tepat sasaran, pemilihan pasar yang
tepat, serta penggunaan media promosi yang sesuai. Sementara itu, variabel Peningkatan VVolume Produksi diukur
melalui lima indikator, yaitu peningkatan jumlah produk yang dihasilkan, konsistensi output produksi, kemampuan
memenuhi permintaan konsumen, ketepatan waktu produksi sesuai jadwal, dan peningkatan kapasitas produksi.

Data yang telah diperoleh kemudian dianalisis menggunakan bantuan program Statistical Package for Social
Science (SPSS). Tahapan analisis data diawali dengan uji validitas untuk mengetahui tingkat keabsahan instrumen
penelitian dan uji reliabilitas untuk mengetahui tingkat konsistensi instrumen. Selanjutnya dilakukan uji asumsi
klasik yang meliputi uji normalitas, uji heteroskedastisitas, dan uji linearitas guna memastikan bahwa model
regresi memenuhi persyaratan statistik.

Analisis regresi linear sederhana digunakan untuk mengetahui pengaruh Strategi Pemasaran terhadap Peningkatan
Volume Produksi. Model persamaan regresi linear sederhana yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai
berikut:

Y=a+BXite
Keterangan:

Y = Peningkatan VVolume Produksi

o = Konstanta

B = Koefisien regresi Strategi Pemasaran
X1 = Strategi Pemasaran

e = Error atau tingkat kesalahan

Pengujian hipotesis dilakukan menggunakan uji t untuk mengetahui pengaruh Strategi Pemasaran terhadap
Peningkatan Volume Produksi. Selain itu, koefisien determinasi (R?) digunakan untuk mengetahui besarnya
kemampuan variabel Strategi Pemasaran dalam menjelaskan variasi Peningkatan Volume Produksi pada Katering
Pawon TC.
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3. Hasil dan Diskusi

Tabel 1. Hasil Uji Validitas

Variabel Hasil Pengujian Keterangan

Strategi Pemasaran (X1) | r hitung > r tabel (0,250) | Valid

Peningkatan Volume | r hitung > r tabel (0,250) | Valid
Produksi (Y)

Sumber: Data primer diolah, 2026.
Keterangan: Berdasarkan hasil uji validitas diketahui bahwa seluruh item pernyataan pada variabel Strategi
Pemasaran dan Peningkatan Volume Produksi memiliki nilai korelasi yang lebih besar daripada nilai r tabel.
Dengan demikian, seluruh item pernyataan dinyatakan valid dan layak digunakan sebagai instrumen penelitian.

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Kriteria Keterangan

Strategi pemasaran (X1) Cronbach Alpha > 0,70 | Reliabel

Peningkatan Volume Produksi (Y) | Cronbach Alpha > 0,70 | Reliabel

Sumber: Data primer diolah, 2026.
Keterangan: Berdasarkan hasil uji reliabilitas diketahui bahwa seluruh variabel memiliki nilai Cronbach Alpha
lebih besar dari 0,70 sehingga instrumen penelitian dinyatakan reliabel dan dapat digunakan sebagai alat
pengumpulan data.

Tabel 3. Hasil Uji Asumsi Klasik

Jenis Uji Hasil Kesimpulan

Normalitas Sig > 0,05 Data berdistribusi normal
Heteroskedastisitas | Sig > 0,05 Tidak terjadi heteroskedastisitas
Linearitas Deviation from Linearity > 0,05 | Hubungan linear

Sumber: Data primer diolah, 2026.

Keterangan: Berdasarkan hasil uji asumsi klasik diketahui bahwa data penelitian berdistribusi normal, tidak terjadi
gejala heteroskedastisitas, serta memiliki hubungan yang linear antara variabel Strategi Pemasaran dan
Peningkatan Volume Produksi. Dengan demikian model regresi memenuhi syarat untuk digunakan dalam
pengujian hipotesis.
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Tabel 4. Hasil Pengujian Hipotesis (Uji t)

Hipotesis | Variabel Hasil

H1 Strategi Pemasaran — Volume Produksi | Diterima

Sumber: Data primer diolah, 2026.

Keterangan: Berdasarkan hasil uji t diketahui bahwa Strategi Pemasaran berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Peningkatan Volume Produksi. Hasil tersebut menunjukkan bahwa peningkatan efektivitas strategi
pemasaran mampu meningkatkan permintaan konsumen yang berdampak pada meningkatnya volume produksi
perusahaan

Tabel 5. Hasil Koefisien Determinasi (R?)

Variabel Keterangan

Strategi Pemasaran terhadap Peningkatan | Memiliki kemampuan menjelaskan variasi Peningkatan
Volume Produksi Volume Produksi

Sumber: Data primer diolah, 2026.

Keterangan: Berdasarkan hasil koefisien determinasi (R?), variabel Strategi Pemasaran memiliki kemampuan
dalam menjelaskan perubahan Peningkatan VVolume Produksi. Sementara itu, sisanya dipengaruhi oleh faktor lain
di luar model penelitian yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Pengaruh Strategi Pemasaran terhadap Volume Produksi

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan
volume produksi pada Katering Pawon TC. Hasil tersebut mengindikasikan bahwa semakin baik strategi
pemasaran yang diterapkan perusahaan, maka semakin tinggi pula volume produksi yang dapat dihasilkan. Strategi
pemasaran yang efektif mampu meningkatkan minat konsumen terhadap produk yang ditawarkan sehingga
berdampak pada meningkatnya jumlah permintaan dan pesanan yang diterima perusahaan. Peningkatan
permintaan tersebut mendorong perusahaan untuk meningkatkan kapasitas produksi guna memenuhi kebutuhan
konsumen secara optimal. Selain itu, strategi pemasaran yang baik juga dapat membantu perusahaan dalam
mempertahankan pelanggan lama sekaligus menarik pelanggan baru, sehingga jumlah permintaan dapat terus
meningkat dari waktu ke waktu.

Menurut Kotler, Kartajaya, dan Setiawan (2021), manajemen pemasaran mencakup aktivitas analisis pasar,
perumusan strategi pemasaran, implementasi program pemasaran, serta evaluasi Kkinerja pemasaran guna
menciptakan nilai bagi konsumen dan mempertahankan keunggulan kompetitif. Pendapat tersebut menunjukkan
bahwa pemasaran tidak hanya berfungsi sebagai kegiatan promosi, tetapi juga sebagai proses strategis yang
bertujuan memahami kebutuhan konsumen dan menciptakan nilai yang lebih baik dibandingkan pesaing. Melalui
penerapan strategi pemasaran yang tepat, perusahaan dapat meningkatkan daya tarik produk, memperluas
jangkauan pasar, serta membangun hubungan yang lebih kuat dengan pelanggan. Dengan memahami karakteristik
dan kebutuhan konsumen, perusahaan juga dapat menyesuaikan produk maupun layanan yang diberikan sehingga
mampu meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan.

Pada Katering Pawon TC, strategi pemasaran yang diterapkan melalui penetapan harga yang sesuai, promosi yang
efektif, distribusi yang tepat sasaran, serta pemanfaatan media pemasaran yang tepat terbukti mampu
meningkatkan jumlah konsumen dan pesanan yang diterima perusahaan. Kondisi tersebut menyebabkan
meningkatnya kebutuhan produksi untuk memenuhi permintaan pasar yang terus bertambah. Dengan demikian,
strategi pemasaran tidak hanya berdampak pada peningkatan penjualan, tetapi juga berpengaruh terhadap
peningkatan volume produksi perusahaan. Kemampuan perusahaan dalam memanfaatkan media digital dan
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menjaga kualitas layanan juga menjadi faktor pendukung yang memperkuat efektivitas strategi pemasaran yang
dijalankan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Jaenab et al. (2021) yang menyatakan bahwa aktivitas pemasaran
dan promosi memiliki pengaruh positif terhadap peningkatan kinerja usaha. Semakin efektif strategi pemasaran
yang diterapkan, maka semakin besar peluang perusahaan dalam meningkatkan permintaan pasar dan memperluas
pangsa pasar. Peningkatan permintaan tersebut pada akhirnya akan mendorong perusahaan untuk meningkatkan
volume produksi agar dapat memenuhi kebutuhan konsumen secara tepat waktu dan sesuai dengan standar kualitas
yang telah ditetapkan. Oleh karena itu, strategi pemasaran menjadi salah satu aspek yang harus diperhatikan secara
berkelanjutan oleh perusahaan agar mampu bertahan dan bersaing di tengah perkembangan bisnis yang semakin
dinamis.

Berdasarkan hasil penelitian dan teori yang digunakan, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran merupakan
salah satu faktor penting yang berkontribusi terhadap peningkatan volume produksi. Perusahaan yang mampu
menerapkan strategi pemasaran secara efektif akan lebih mudah meningkatkan permintaan konsumen, memperluas
pasar, dan meningkatkan kapasitas produksi sehingga dapat mendukung pertumbuhan usaha secara berkelanjutan.
Dengan adanya strategi pemasaran yang terencana dan tepat sasaran, perusahaan juga akan memiliki peluang yang
lebih besar untuk meningkatkan daya saing serta mempertahankan keberlangsungan usahanya dalam jangka
panjang.

Pengaruh Simultan Variabel Penelitian terhadap Volume Produksi

Strategi pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan volume produksi pada Katering
Pawon TC. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan mampu
meningkatkan permintaan konsumen terhadap produk yang ditawarkan, sehingga mendorong perusahaan untuk
meningkatkan jumlah produksi guna memenuhi kebutuhan pasar. Semakin efektif strategi pemasaran yang
dijalankan, maka semakin besar peluang perusahaan untuk menarik pelanggan baru, mempertahankan pelanggan
yang sudah ada, serta memperluas pangsa pasar yang pada akhirnya berdampak pada peningkatan volume
produksi. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa kegiatan pemasaran tidak hanya berfungsi sebagai sarana untuk
memperkenalkan produk kepada masyarakat, tetapi juga menjadi faktor strategis yang mampu memengaruhi
aktivitas operasional perusahaan, khususnya dalam aspek produksi. Ketika strategi pemasaran berhasil
meningkatkan minat dan keputusan pembelian konsumen, maka perusahaan harus menyesuaikan kapasitas
produksinya agar tetap mampu memenuhi permintaan yang terus meningkat. Dengan demikian, terdapat hubungan
yang erat antara keberhasilan strategi pemasaran dengan kemampuan perusahaan dalam meningkatkan volume
produksinya.

Temuan ini mendukung teori pemasaran yang menyatakan bahwa keberhasilan perusahaan dalam meningkatkan
kinerja usaha tidak hanya ditentukan oleh kualitas produk yang dihasilkan, tetapi juga oleh kemampuan perusahaan
dalam merancang dan mengimplementasikan strategi pemasaran yang tepat. Strategi pemasaran yang efektif
melalui penetapan harga yang sesuai, promosi yang menarik, distribusi yang tepat sasaran, serta pemilihan pasar
yang tepat dapat meningkatkan minat beli konsumen dan menciptakan permintaan yang lebih tinggi terhadap
produk perusahaan. Peningkatan permintaan tersebut secara langsung akan memengaruhi aktivitas produksi karena
perusahaan harus meningkatkan kapasitas produksi untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Pada usaha jasa
katering, strategi pemasaran yang baik juga dapat membangun kepercayaan dan loyalitas pelanggan, sehingga
konsumen tidak hanya melakukan pembelian satu kali, tetapi juga melakukan pemesanan secara berulang. Hal ini
tentunya akan memberikan dampak positif terhadap kestabilan jumlah pesanan yang diterima perusahaan dan
mendorong peningkatan volume produksi secara berkesinambungan. Selain itu, kemampuan perusahaan dalam
memanfaatkan media digital dan media sosial sebagai sarana pemasaran juga dapat memperluas jangkauan pasar,
sehingga peluang untuk memperoleh konsumen baru menjadi semakin besar.

Dengan demikian, strategi pemasaran menjadi salah satu faktor penting yang dapat mendorong peningkatan
volume produksi. Perusahaan yang mampu mengelola strategi pemasaran secara efektif akan memiliki peluang
yang lebih besar untuk meningkatkan permintaan pasar, memperluas jangkauan konsumen, dan mencapai
pertumbuhan usaha yang berkelanjutan. Bagi Katering Pawon TC, penerapan strategi pemasaran yang tepat tidak
hanya memberikan manfaat dalam meningkatkan jumlah pelanggan dan penjualan, tetapi juga menjadi dasar dalam
perencanaan kapasitas produksi yang lebih optimal. Oleh karena itu, perusahaan perlu terus melakukan evaluasi
dan pengembangan strategi pemasaran agar dapat menyesuaikan diri dengan perubahan kebutuhan dan preferensi
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konsumen, sehingga peningkatan volume produksi dapat dipertahankan dan bahkan terus ditingkatkan di masa
yang akan datang.

4. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran berpengaruh
positif dan signifikan terhadap peningkatan volume produksi pada Katering Pawon TC. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa semakin efektif strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan, maka semakin tinggi pula
kemampuan perusahaan dalam meningkatkan volume produksinya. Strategi pemasaran yang tepat mampu
meningkatkan minat konsumen, memperluas jangkauan pasar, serta mendorong peningkatan jumlah permintaan
terhadap produk yang ditawarkan. Selain itu, strategi pemasaran yang efektif juga dapat meningkatkan loyalitas
pelanggan sehingga perusahaan memiliki peluang yang lebih besar untuk mempertahankan dan meningkatkan
jumlah pesanan secara berkelanjutan. Peningkatan permintaan yang dihasilkan dari pelaksanaan strategi
pemasaran yang efektif memberikan dampak langsung terhadap aktivitas produksi perusahaan. Semakin banyak
pesanan yang diterima, maka semakin besar pula kebutuhan perusahaan untuk meningkatkan kapasitas dan volume
produksi guna memenuhi kebutuhan konsumen secara optimal. Dengan demikian, strategi pemasaran tidak hanya
berfungsi sebagai sarana untuk meningkatkan penjualan, tetapi juga berperan penting dalam mendukung
peningkatan volume produksi. Oleh karena itu, perusahaan perlu menyesuaikan kemampuan produksinya agar
tetap mampu menjaga kualitas produk dan kepuasan konsumen. Secara keseluruhan, hasil penelitian ini
membuktikan bahwa strategi pemasaran merupakan salah satu faktor penting yang dapat memengaruhi
peningkatan volume produksi pada Katering Pawon TC. Oleh karena itu, perusahaan perlu terus mengembangkan
dan mengevaluasi strategi pemasaran yang diterapkan agar mampu meningkatkan daya saing, memperluas pangsa
pasar, serta mendukung pertumbuhan usaha secara berkelanjutan. Dengan strategi pemasaran yang tepat dan
berorientasi pada kebutuhan konsumen, perusahaan diharapkan dapat mempertahankan eksistensinya serta
mencapai perkembangan usaha yang lebih baik di masa mendatang.
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