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Abstrack 
 

This study aims to analyze the marketing mix strategy used by Felisha Rice Shop to increase sales 

volume in Padang Tepong Village, Ulu Musi District, Empat Lawang Regency. This research uses a 

descriptive qualitative case study approach. Primary data were obtained from the shop owner, 

employees, and consumers, while secondary data were obtained from documentation and supporting 

literature. Data were collected through observation, unstructured interviews, and documentation 

studies, then analyzed through data collection, data reduction, data presentation, and conclusion 

drawing. The results show that Felisha Rice Shop implements the 4P marketing mix consisting of 

product, price, place, and promotion. The product strategy emphasizes quality assurance, product 

cleanliness, and several rice varieties according to consumer needs. The price strategy applies 

competitive prices based on production costs, market prices, and product quality. The place strategy 

benefits from a strategic location on the main road, adequate parking, accessibility, and orderly 

product arrangement. The promotion strategy remains conventional through personal selling and word 

of mouth. Sales volume increased from 5 tons in 2023 to 8 tons in 2024 and 10 tons in 2025. The study 

concludes that the 4P marketing mix contributes to increasing sales volume, with product and place 

strategies being the most effective, followed by price, while promotion remains the least effective and 

requires further development. 

Keywords: Marketing Mix Strategy, Sales Volume, Rice Shop, 4P. 

 

 

 

Abstrak 
 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi marketing mix yang digunakan Toko Beras Felisha 

dalam meningkatkan volume penjualan di Desa Padang Tepong Kecamatan Ulu Musi Kabupaten Empat 

Lawang. Penelitian menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan desain studi kasus. Data 
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primer diperoleh dari pemilik toko, karyawan, dan konsumen, sedangkan data sekunder diperoleh dari 

dokumentasi serta literatur pendukung. Pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara 

tidak terstruktur, dan studi dokumentasi. Analisis data dilakukan melalui pengumpulan data, reduksi 

data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Toko Beras 

Felisha menerapkan strategi marketing mix 4P yang meliputi produk, harga, tempat, dan promosi. 

Strategi produk menekankan jaminan kualitas, kebersihan, dan penyediaan beberapa jenis beras sesuai 

kebutuhan konsumen. Strategi harga dilakukan secara kompetitif dengan mempertimbangkan biaya 

produksi, harga pasar, dan kualitas produk. Strategi tempat didukung oleh lokasi yang strategis di jalan 

lintas, mudah dijangkau, memiliki lahan parkir, serta tata letak produk yang rapi. Strategi promosi masih 

dilakukan secara konvensional melalui personal selling dan word of mouth. Volume penjualan 

meningkat dari 5 ton pada tahun 2023 menjadi 8 ton pada tahun 2024 dan 10 ton pada tahun 2025. 

Kesimpulan penelitian menunjukkan bahwa penerapan marketing mix 4P berkontribusi terhadap 

peningkatan volume penjualan. Strategi yang paling efektif adalah produk dan tempat, kemudian harga, 

sedangkan promosi merupakan strategi yang paling rendah efektivitasnya sehingga masih perlu 

dikembangkan. 

Kata Kunci: Strategi Marketing Mix, Volume Penjualan, Toko Beras, 4P. 

 

1. PENDAHULUAN 
Indonesia merupakan negara agraris yang menjadikan beras sebagai salah satu komoditas 

pertanian dan bahan pangan pokok masyarakat. Kondisi tersebut membuat usaha perdagangan beras 

memiliki peluang pasar yang relatif berkelanjutan karena kebutuhan masyarakat terhadap beras tetap 

tinggi. 

Pertumbuhan usaha yang semakin beragam juga meningkatkan persaingan antarpelaku usaha 

yang menjual produk sejenis. Kondisi ini menuntut pelaku usaha untuk memahami kebutuhan 

konsumen dan menerapkan strategi pemasaran yang tepat agar mampu mempertahankan pelanggan 

sekaligus meningkatkan volume penjualan. 

Strategi marketing mix merupakan salah satu perangkat pemasaran yang dapat digunakan pelaku 

usaha untuk mengelola produk, harga, tempat, dan promosi secara terpadu. Dalam konteks usaha 

perdagangan beras, keempat unsur tersebut menjadi penting karena konsumen mempertimbangkan 

kualitas produk, keterjangkauan harga, kemudahan memperoleh produk, serta informasi yang diterima 

sebelum melakukan pembelian. 

Toko Beras Felisha di Desa Padang Tepong Kecamatan Ulu Musi Kabupaten Empat Lawang 

merupakan usaha perdagangan beras yang berdiri sejak tahun 2018. Berdasarkan hasil penelitian, toko 

ini berkembang dari usaha kecil yang semula menjajakan beras dari rumah ke rumah hingga memiliki 

toko sendiri dan dua orang karyawan. 

Data awal menunjukkan adanya peningkatan volume penjualan selama tiga tahun terakhir, yaitu 

5 ton pada tahun 2023, 8 ton pada tahun 2024, dan 10 ton pada tahun 2025. Peningkatan tersebut 

menjadi indikasi penting untuk mengkaji strategi pemasaran yang diterapkan toko. 

Hasil pengamatan awal juga menunjukkan bahwa Toko Beras Felisha menjaga kualitas produk, 

menetapkan harga yang relatif terjangkau, memiliki lokasi yang strategis dan mudah diakses, tetapi 

promosi masih dilakukan secara tradisional. Kondisi tersebut menunjukkan adanya kekuatan sekaligus 

ruang perbaikan dalam penerapan marketing mix. 

Penelitian ini diarahkan untuk mengetahui bagaimana strategi marketing mix 4P diterapkan 

dalam meningkatkan volume penjualan Toko Beras Felisha, serta mengetahui unsur marketing mix 

yang paling efektif dan bagian yang masih perlu dikembangkan. 

 

2. METODE PENELITIAN 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan desain studi kasus. Fokus 

penelitian adalah strategi marketing mix dalam meningkatkan volume penjualan pada Toko Beras 

Felisha di Desa Padang Tepong Kecamatan Ulu Musi Kabupaten Empat Lawang. 
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Penelitian dilaksanakan di Toko Beras Felisha pada bulan April 2026. Sumber data terdiri atas 

data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh secara langsung melalui pemilik toko, karyawan, 

dan konsumen. Data sekunder diperoleh melalui dokumentasi, literatur, dan sumber pendukung yang 

relevan. 

Subjek penelitian adalah Toko Beras Felisha, sedangkan objek penelitian meliputi produk beras, 

pemilik toko, karyawan, dan konsumen. Informan dipilih secara purposive dengan mempertimbangkan 

kedalaman informasi yang dibutuhkan untuk memahami penerapan marketing mix. 

Teknik pengumpulan data meliputi observasi, wawancara tidak terstruktur, dan studi 

dokumentasi. Observasi digunakan untuk melihat aktivitas penjualan dan penerapan strategi pemasaran 

secara langsung. Wawancara dilakukan dengan pemilik toko, karyawan, dan konsumen untuk 

memperoleh informasi mengenai produk, harga, tempat, dan promosi. Dokumentasi digunakan untuk 

melengkapi data berupa arsip, angka, foto, dan dokumen penelitian. 

Analisis data dilakukan secara deskriptif kualitatif melalui empat tahap, yaitu pengumpulan data, 

reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Keabsahan data diuji melalui triangulasi 

sumber, teknik, dan waktu dengan membandingkan informasi dari informan yang berbeda serta hasil 

wawancara, observasi, dan dokumentasi. 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Gambaran Umum Toko Beras Felisha 

Toko Beras Felisha berlokasi di Jalan Raya Desa Padang Tepong Kecamatan Ulu Musi 

Kabupaten Empat Lawang. Desa Padang Tepong merupakan pusat aktivitas masyarakat di wilayah 

kecamatan karena terdapat perkantoran, pusat perbelanjaan, pasar tradisional, dan kegiatan ekonomi 

masyarakat. Lokasi toko berada di jalan lintas Sumatra sehingga memberikan akses yang relatif mudah 

bagi konsumen. 

Toko Beras Felisha didirikan pada pertengahan tahun 2018. Pada awalnya usaha dikelola oleh 

pemilik bersama keluarga dan dilakukan pula dengan cara menjajakan beras dari rumah ke rumah serta 

berdagang di pasar. Perkembangan usaha kemudian ditandai dengan kepemilikan toko sendiri dan 

penambahan dua orang karyawan. 

Produk yang dipasarkan terdiri atas lima jenis beras, yaitu beras Lampung, beras Pasemah, beras 

Lebong, beras Cap Manggis, dan beras SPHP. Jenis tersebut memiliki karakteristik, tipe, dan kategori 

yang berbeda sehingga konsumen dapat memilih sesuai kebutuhan dan daya beli. 

Strategi Produk (Product) 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi produk Toko Beras Felisha berorientasi pada 

kualitas dan kesesuaian produk dengan kebutuhan konsumen. Toko menyediakan beberapa jenis beras 

dengan karakteristik dan kategori berbeda, mulai dari premium, medium, hingga rendah. 

Pemilik toko menjaga kualitas melalui proses pemeriksaan dan penyortiran beras setelah produk 

datang dari pemasok. Beras dibersihkan menggunakan mesin sortir, kemudian dikemas kembali dalam 

beberapa ukuran, yaitu 5 kg, 10 kg, 20 kg, dan 50 kg. Hasil observasi menunjukkan bahwa beras yang 

telah disortir relatif bersih dari batu, dedak, dan sisa gabah. 

Konsumen yang diwawancarai mengonfirmasi bahwa kualitas beras di Toko Beras Felisha relatif 

bersih dan sesuai harapan. Konsistensi kualitas tersebut menjadi salah satu alasan pelanggan melakukan 

pembelian ulang. Dengan demikian, kualitas produk tidak hanya menjadi atribut produk, tetapi juga 

menjadi dasar pembentukan kepercayaan dan loyalitas pelanggan. 

Temuan tersebut memperlihatkan bahwa strategi produk menjadi kekuatan utama Toko Beras 

Felisha. Penyediaan variasi produk dan konsistensi kualitas memungkinkan toko menjangkau 

kebutuhan konsumen yang berbeda sekaligus mempertahankan pelanggan. 

Strategi Harga (Price) 

Strategi harga dilakukan dengan mempertimbangkan biaya produksi, harga pasar, tingkat kualitas 

produk, dan kondisi persaingan. Pemilik toko berusaha menetapkan harga yang kompetitif tanpa 

memutus harga pasar serta tetap mempertahankan kualitas beras. 
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Informasi dari konsumen menunjukkan bahwa harga beras di Toko Beras Felisha masih 

tergolong terjangkau meskipun harga berbagai kebutuhan mengalami kenaikan. Karyawan menjelaskan 

bahwa efisiensi biaya, antara lain penggunaan mesin sortir berdaya rendah, membantu toko 

mempertahankan harga yang relatif terjangkau. 

Strategi harga juga disesuaikan dengan kualitas produk. Produk dengan kualitas premium dapat 

ditawarkan dengan harga lebih tinggi, sedangkan produk tertentu dapat diberikan harga lebih rendah 

untuk menarik konsumen. Pendekatan ini menunjukkan bahwa harga digunakan sebagai instrumen 

positioning sekaligus untuk mempertahankan daya saing. 

Secara keseluruhan, strategi harga tergolong cukup baik dalam mendukung peningkatan volume 

penjualan karena konsumen memperoleh keseimbangan antara harga yang dibayarkan dan kualitas 

beras yang diterima. 

Strategi Tempat (Place) 

Lokasi Toko Beras Felisha merupakan salah satu kekuatan penting dalam strategi marketing mix. 

Toko berada di jalan utama atau jalan lintas Bengkulu–Palembang, berada di kawasan pusat aktivitas 

masyarakat, dan mudah terlihat dari jalan. 

Toko memiliki lahan parkir yang memadai dan ruang usaha yang memungkinkan konsumen 

melakukan transaksi dengan relatif mudah. Tata letak produk juga disusun berdasarkan jenis beras 

sehingga konsumen dapat melihat, membandingkan, dan memilih produk dengan lebih mudah. 

Temuan penelitian menunjukkan bahwa lokasi yang strategis, akses yang mudah, distribusi 

barang yang efisien, serta tata letak produk yang rapi mendukung kenyamanan konsumen. Dengan 

demikian, strategi tempat termasuk strategi yang sangat efektif dalam membantu peningkatan volume 

penjualan. 

Strategi Promosi (Promotion) 

Promosi Toko Beras Felisha masih dilakukan secara sederhana dan konvensional. Bentuk utama 

promosi adalah personal selling dan word of mouth. Pemilik toko berinteraksi langsung dengan 

pelanggan dan menawarkan alternatif produk berdasarkan perbedaan harga dan kualitas. 

Informasi dari karyawan dan konsumen menunjukkan bahwa toko belum menggunakan media 

sosial sebagai sarana promosi dan belum memanfaatkan media cetak seperti brosur, spanduk, baliho, 

atau poster secara intensif. Sebagian konsumen mengenal toko melalui rekomendasi tetangga atau 

pelanggan sebelumnya. 

Meskipun sederhana, promosi dari mulut ke mulut tetap menghasilkan pelanggan dan pembelian 

ulang karena didukung kualitas produk yang baik. Namun, dibandingkan unsur produk, tempat, dan 

harga, promosi merupakan unsur yang paling rendah efektivitasnya sehingga masih memiliki ruang 

pengembangan yang besar. 

Pengembangan promosi melalui media sosial, papan nama, spanduk, dan komunikasi digital 

berpotensi memperluas jangkauan pasar. Temuan ini juga sejalan dengan saran penelitian agar toko 

meningkatkan pemanfaatan media promosi untuk menjangkau konsumen baru. 

Perkembangan Volume Penjualan 

Data penelitian menunjukkan bahwa volume penjualan Toko Beras Felisha mengalami 

peningkatan selama tiga tahun. Data tersebut disajikan pada Tabel 1. 

Tabel 1. Perkembangan Volume Penjualan Toko Beras Felisha 

Tahun Volume Penjualan Keterangan 

2023 5 ton Awal periode 

2024 8 ton Meningkat 3 ton 

2025 10 ton Meningkat 2 ton 

Berdasarkan data tersebut, volume penjualan meningkat dari 5 ton pada tahun 2023 menjadi 8 

ton pada tahun 2024 dan 10 ton pada tahun 2025. Skripsi mencatat rata-rata volume penjualan sebesar 

7,6 ton dengan rata-rata peningkatan 42,5% per tahun. Peningkatan ini dipahami dalam penelitian 

sebagai hasil dari konsistensi penerapan strategi marketing mix 4P. 
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Efektivitas Marketing Mix 4P 

Secara keseluruhan, penerapan marketing mix 4P di Toko Beras Felisha menunjukkan bahwa 

keempat unsur saling mendukung dalam pencapaian peningkatan volume penjualan. Produk 

memberikan keunggulan melalui kualitas dan variasi, harga menjaga keterjangkauan dan daya saing, 

tempat memudahkan konsumen memperoleh produk, sedangkan promosi menjaga hubungan dengan 

konsumen melalui komunikasi langsung dan rekomendasi. 

Jika dilihat dari temuan penelitian, strategi produk merupakan unsur yang paling efektif karena 

kualitas beras menjadi pertimbangan utama konsumen dan mendorong pembelian ulang. Strategi tempat 

berada pada tingkat efektivitas berikutnya karena lokasi yang strategis dan mudah diakses memperbesar 

peluang konsumen datang dan melakukan transaksi. Strategi harga juga mendukung keputusan 

pembelian karena harga relatif kompetitif dan sesuai dengan kualitas. 

Strategi promosi menjadi unsur dengan efektivitas paling rendah. Walaupun word of mouth 

masih mampu mendatangkan konsumen, jangkauan promosi relatif terbatas karena belum 

memanfaatkan media sosial dan media promosi lainnya. Oleh sebab itu, pengembangan promosi 

menjadi prioritas yang dapat dilakukan untuk memperluas pangsa pasar. 

Temuan ini memperkuat pandangan dalam kajian marketing mix bahwa keberhasilan pemasaran 

tidak hanya ditentukan oleh satu unsur, tetapi oleh kombinasi keputusan produk, harga, tempat, dan 

promosi. Dalam kasus Toko Beras Felisha, kombinasi tersebut tampak pada peningkatan volume 

penjualan dari tahun 2023 sampai 2025. 

 

4. KESIMPULAN 
Penelitian menunjukkan bahwa Toko Beras Felisha menerapkan strategi marketing mix 4P yang 

terdiri atas produk, harga, tempat, dan promosi dalam meningkatkan volume penjualan. Strategi produk 

dilakukan melalui penyediaan berbagai jenis beras dan penjagaan kualitas secara konsisten melalui 

proses penyortiran dan pemeriksaan produk. 

Strategi harga dilakukan dengan mempertimbangkan biaya, harga pasar, tingkat kualitas, dan 

daya beli konsumen sehingga harga tetap kompetitif dan relatif terjangkau. Strategi tempat didukung 

oleh lokasi yang strategis di jalan lintas, akses yang mudah, lahan parkir yang memadai, serta tata letak 

produk yang rapi. 

Strategi promosi masih bersifat konvensional melalui personal selling dan word of mouth. 

Meskipun mampu mendukung penjualan dan pembelian ulang, strategi ini belum optimal karena belum 

memanfaatkan media sosial maupun media promosi yang lebih luas. 

Volume penjualan meningkat dari 5 ton pada 2023 menjadi 8 ton pada 2024 dan 10 ton pada 

2025. Berdasarkan temuan penelitian, strategi yang paling efektif adalah produk dan tempat, kemudian 

harga, sedangkan promosi merupakan unsur yang paling rendah efektivitasnya. 

Implikasi praktis penelitian adalah perlunya mempertahankan kualitas produk dan lokasi yang 

strategis, meningkatkan pelayanan pelanggan, menambah variasi produk, serta mengembangkan 

promosi melalui media sosial dan papan nama atau spanduk agar jangkauan pasar semakin luas. 
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