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ABSTRAK 

 

Muhammad Songsong Haqudin: Desain Strategi Marketing Produk Grubi di 

Munjungan Trenggalek untuk Meningkatkan Volume Penjualan 

Kata kunci: strategi marketing, produk, peningkatan volume penjualan 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis implementasi desain strategi marketing 

execution plan, strategi marketing budgeting, dan strategi marketing Analyze 

competition dalam upaya meningkatkan volume penjualan produk Grubi di 

Munjungan Trenggalek. Metode penelitian melibatkan pendekatan kualitatif 

dengan fokus pada pemahaman pasar, alokasi anggaran yang proporsional, dan 

analisis komprehensif terhadap pesaing. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

implementasi desain strategi marketing execution plan memerlukan pemahaman 

pasar lokal, pembangunan citra merek menarik, pemilihan saluran distribusi yang 

tepat, dan fokus pada pengalaman konsumen. Selanjutnya, pada implementasi 

desain strategi marketing budgeting, alokasi anggaran yang proporsional dan 

efisien sangat penting, dengan mempertimbangkan prioritas pengeluaran 

berdasarkan dampak yang diharapkan dan fleksibilitas alokasi anggaran. Selain itu, 

implementasi desain strategi marketing Analyze competition menekankan 

pengumpulan informasi komprehensif tentang pesaing, pemahaman kekuatan dan 

kelemahan mereka, serta identifikasi celah pasar. Keseluruhan temuan 

menunjukkan bahwa ketiga strategi tersebut memiliki potensi besar untuk 

meningkatkan volume penjualan produk Grubi di Munjungan Trenggalek melalui 

pemahaman pasar yang mendalam, alokasi anggaran yang bijak, dan analisis 

komprehensif terhadap pesaing dan peluang pasar. Implementasi strategi ini 

diharapkan dapat membantu Grubi mencapai kesuksesan pemasaran yang lebih 

efektif dan efisien. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Industri pangan merupakan salah satu sektor yang terus berkembang pesat 

di Indonesia. Permintaan konsumen terhadap produk makanan dan minuman 

yang sehat, berkualitas, dan inovatif semakin meningkat. Salah satu produk 

yang telah mendapatkan popularitas adalah Grubi, sebuah produk yang 

diproduksi dengan menggunakan bahan-bahan alami dan proses produksi yang 

terjamin kebersihannya (Wibowo & Arifin, 2015). 

Munjungan Trenggalek adalah sebuah daerah di Jawa Timur yang memiliki 

potensi ekonomi yang menjanjikan. Pertumbuhan populasi yang stabil, tingkat 

urbanisasi yang meningkat, dan gaya hidup yang semakin berubah telah 

menciptakan peluang besar bagi bisnis pangan di wilayah ini. Di sisi lain, 

persaingan di industri makanan dan minuman semakin ketat, dengan banyak 

merek lokal maupun internasional yang berlomba-lomba untuk mendapatkan 

perhatian dan preferensi konsumen. 

Sebagai pemilik Grubi, peran Pak Slamet menjadi sentral dalam penelitian 

ini dan mencerminkan keberadaan individu di balik produk tersebut. Meskipun 

tanpa mencantumkan merek secara eksplisit, kehadiran beliau memberikan 

dimensi manusiawi pada produk Grubi. Sebagai pelaku utama, keputusan dan 

pengalaman Pak Slamet memiliki potensi untuk membentuk landasan strategi 
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pemasaran yang lebih personal dan terkait erat dengan pasar Munjungan 

Trenggalek. 

Namun, Pak Slamet juga dihadapkan pada sejumlah masalah yang mungkin 

mempengaruhi pemasaran Grubi di Munjungan Trenggalek. Permasalahan 

yang dihadapi, seperti persaingan yang ketat, perubahan preferensi konsumen, 

atau bahkan kendala distribusi, dapat menjadi fokus strategi pemasaran yang 

akan dirancang. 

Sejauh ini, Grubi telah berhasil memasuki sejumlah toko di Munjungan 

Trenggalek, menciptakan landasan distribusi yang solid. Jumlah toko yang saat 

ini menjual produk Grubi mencapai 47, menunjukkan penerimaan yang positif 

di tingkat pengecer. Meski demikian, tantangan dan peluang untuk memperluas 

distribusi masih menjadi area penting yang dapat dieksplorasi. 

Dalam sepekan, Grubi memproduksi ratusan produk, mencerminkan tingkat 

kegiatan produksi yang berkelanjutan. Meskipun angka ini dapat memberikan 

pandangan kasar, evaluasi lebih lanjut tentang kapasitas produksi dan 

permintaan pasar mungkin diperlukan untuk memastikan keseimbangan yang 

optimal. 

Dalam menghadapi lingkungan bisnis yang dinamis ini, penting bagi Pak 

Slamet untuk merancang strategi pemasaran yang efektif untuk produknya di 

Munjungan Trenggalek. Strategi ini harus mencakup perencanaan eksekusi 

yang matang, pengalokasian anggaran pemasaran yang tepat, serta analisis 

kompetisi yang komprehensif. 
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Desain strategi marketing execution plan menjadi landasan utama dalam 

mengarahkan kegiatan pemasaran Grubi di Munjungan Trenggalek. Melalui 

strategi ini, Grubi dapat menentukan langkah-langkah spesifik yang akan 

diambil untuk mempromosikan dan menjual produk mereka. Hal ini meliputi 

penetapan target pasar, penggunaan saluran distribusi yang efektif, 

pengembangan kampanye pemasaran yang menarik, dan penentuan metode 

komunikasi yang tepat untuk menyampaikan pesan kepada konsumen. 

Selain itu, desain strategi marketing budget juga menjadi faktor krusial 

dalam keberhasilan pemasaran Grubi. Pengalokasian anggaran pemasaran yang 

tepat akan memastikan efisiensi dan efektivitas penggunaan sumber daya yang 

dimiliki Grubi. Dalam menghadapi persaingan yang ketat, Pak Slamet perlu 

memperhitungkan dengan cermat alokasi dana untuk iklan, promosi, penjualan 

langsung, dan kegiatan pemasaran lainnya. Hal ini akan membantu Grubi 

mengoptimalkan hasil dari investasi pemasaran mereka. 

Selain itu, desain strategi marketing Analyze competition menjadi penting 

dalam memahami pesaing yang ada di Munjungan Trenggalek. Dengan 

melakukan analisis kompetisi yang menyeluruh, Grubi dapat mengidentifikasi 

kekuatan dan kelemahan pesaing, memahami strategi yang mereka gunakan, 

dan mengambil langkah-langkah yang tepat untuk memposisikan Grubi secara 

unik di pasar. Analisis ini akan membantu Pak Slamet mengidentifikasi peluang 

dan ancaman yang ada, serta merancang strategi pemasaran yang berkelanjutan 

dan berdaya saing tinggi. 
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Dengan mempertimbangkan latar belakang ini, penelitian tentang desain 

strategi marketing Grubi Pak Slamet di Munjungan Trenggalek akan 

memberikan panduan yang berharga bagi perusahaan dalam memasarkan 

produk mereka di wilayah ini. Dengan menerapkan strategi yang tepat, Grubi 

dapat memanfaatkan peluang pasar yang ada, mengatasi persaingan, dan 

membangun hubungan yang kuat dengan konsumen di Munjungan Trenggalek. 

Berdasarkan uraian diatas maka saya tertarik untuk meneliti “Desain 

Strategi Marketing Produk Grubi di Munjungan Trenggalek untuk 

Meningkatkan Volume Penjualan”. 

 

B. Fokus Penelitian 

Pasar konsumen saat ini semakin kompetitif, terutama di sektor makanan 

dan minuman. Untuk itu, perusahaan Grubi yang beroperasi di Munjungan 

Trenggalek perlu merancang strategi pemasaran yang efektif guna 

mempertahankan eksistensinya dan meningkatkan volume penjualan. Dalam 

lingkungan bisnis yang terus berkembang, pemahaman yang mendalam tentang 

preferensi konsumen, kebutuhan, dan harapan mereka menjadi kunci 

kesuksesan.  

Desain strategi marketing yang baik tidak hanya bertujuan untuk 

memperoleh pangsa pasar yang lebih besar, tetapi juga untuk membangun 

hubungan jangka panjang dengan konsumen yang loyal. Dalam upaya ini, 

perusahaan Grubi perlu memperhatikan faktor-faktor yang memengaruhi 

kepuasan konsumen, seperti kualitas produk, harga yang kompetitif, pelayanan 
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yang baik, promosi yang efektif, dan distribusi yang lancar. Dengan memahami 

karakteristik pasar Munjungan Trenggalek, peneliti akan merancang strategi 

pemasaran yang sesuai dengan kebutuhan dan preferensi konsumen di daerah 

tersebut. Melalui pendekatan yang berfokus pada meningkatkan volume 

penjualan, Grubi dapat memperkuat posisinya di pasar, memperluas pangsa 

pasar, dan mempertahankan kesetiaan konsumen.  

Berdasarkan uraian diatas maka peniliti akan memfokuskan pada desain 

strategi marketing dalam Meningkatkan volume penjualan. 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan beberapa penjelasan di atas penulis tertarik untuk mengambil 

permasalahan ini sebagai bahan penelitian penulis. Hal ini berdasarkan 

beberapa pertanyaan yang penulis ajukan, yakni:  

1. Bagaimana implementasi desain strategi marketing execution plan produk 

Grubi di Munjungan Trenggalek dalam upaya meningkatkan volume 

penjualan? 

2. Bagaimana implementasi desain strategi marketing budgeting produk Grubi 

di Munjungan Trenggalek dalam upaya meningkatkan volume penjualan? 

3. Bagaimana implementasi desain strategi marketing Analyze competition 

produk Grubi di Munjungan Trenggalek dalam upaya meningkatkan 

volume penjualan? 
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D. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan dari penelitian ini adalah 

sebagai berikut:  

1. Untuk menganalisis implementasi desain strategi marketing execution plan 

produk Grubi di Munjungan Trenggalek dalam upaya meningkatkan 

volume penjualan. 

2. Untuk menganalisis implementasi desain strategi marketing budgeting 

produk Grubi di Munjungan Trenggalek dalam upaya meningkatkan 

volume penjualan. 

3. Untuk menganalisis implementasi desain strategi marketing Analyze 

competition produk Grubi di Munjungan Trenggalek dalam upaya 

meningkatkan volume penjualan. 

 

E. Manfaat Penelitian 

1. Secara Teoritik 

Hasil penelitian ini bisa dimanfaatkan untuk menerapkan ilmu dalam 

manajemen pemasaran, sehingga bisa mengembangkan ilmu pemasaran 

secara lebih luas lagi. Maka dari itu bagi kalangan akademisi dapat 

digunakan untuk informasi dan refrensi penelitian yang lebih lanjut terkait 

dengan manajemen pemasaran. 

2. Secara Pratik  

a. Bagi Peneliti Lain 
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Penelitian ini akan memberikan kontribusi terhadap 

pengetahuan di bidang strategi pemasaran dan penjualan produk. Hasil 

penelitian ini dapat digunakan oleh peneliti lain untuk memperdalam 

pemahaman mereka tentang strategi pemasaran yang efektif dalam 

meningkatkan volume penjualan produk. 

b. Bagi Penulis 

Penulis akan mendapatkan pengalaman dalam merancang 

penelitian, mengumpulkan dan menganalisis data, serta menyusun 

laporan penelitian. Hal ini akan membantu meningkatkan keterampilan 

penelitian penulis dan memperluas pemahaman mereka tentang topik 

yang diteliti. 

c. Bagi Universitas 

Hasil penelitian yang diterbitkan dapat meningkatkan reputasi 

universitas dalam hal penelitian dan kontribusi ilmiah. Universitas dapat 

diakui sebagai lembaga yang mendukung penelitian yang relevan 

dengan masyarakat dan industri. 
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