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Abstract: In a competitive business environment, increasing sales
volume is one of the main goals for the company, including the Rena
Factory Outlet in Tuban Regency. This research focuses on the
implementation of a marketing mix strategy that includes products,
prices, distribution, and promotions as an effective way to achieve
increased sales. This study aims to investigate how the implementation
of a marketing mix strategy can increase the sales volume of Rena
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Factory Outlet by analyzing factors that affect consumer preferences
and purchasing patterns in the local market. A qualitative descriptive
approach is used to explore the meaning of social issues related to the
marketing mix strategy at Rena Factory Outlet. The data was collected
through observations and interviews with employees and consumers,
and was supported by secondary data from various documents and
references. Data analysis techniques include data reduction, data
presentation, and drawing conclusions to simplify information into a
more managed form. The results of the study show that the
implementation of a marketing mix strategy that includes high-quality
products, competitive prices, efficient distribution, and effective
promotion has succeeded in increasing sales volume at Rena Factory
Outlet. Products that match market needs, attractive prices, strategic
locations, and creative promotions have increased brand awareness and
consumer buying interest. This research provides valuable insights for
Rena Factory Outlet management in designing and implementing more
effective marketing strategies. In addition, this research can be used as
a reference for marketing practitioners and academics in understanding
the dynamics of retail marketing at the local level, emphasizing the
importance of an integrated approach and focusing on customer needs
to achieve success in a competitive market.

Keywords: Marketing Mix Strategy, Sales Volume.

PENDAHULUAN

Dalam era persaingan bisnis yang semakin ketat, peningkatan volume penjualan menjadi salah satu fokus
utama bagi perusahaan untuk mempertahankan atau meningkatkan pangsa pasar Rena Factory Outlet. Salah
satu pendekatan yang umum digunakan untuk mencapai tujuan ini adalah melalui penggunaan strategi
marketing mix yang efektif. Marketing mix mengacu pada kombinasi dari berbagai elemen pemasaran, seperti
produk, harga, distribusi, dan promosi, yang digunakan oleh perusahaan untuk memengaruhi keputusan
pembelian konsumen, (Dr. Bhavesh A. Prabhakar, 2023).

Strategi pemasaran adalah teknik yang digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran Rena
Factory Outlet , seperti meningkatkan penjualan, memperluas pangsa pasar, atau membangun merek. Ini
melibatkan pengembangan rencana yang terperinci untuk mengidentifikasi target pasar, menentukan pesan
pemasaran yang efektif, dan memilih saluran distribusi yang tepat. Selain itu, strategi pemasaran juga
mencakup penetapan harga yang sesuai, promosi yang efektif, serta pengukuran dan analisis kinerja kampanye
pemasaran, (Mega Faradilla & Julianto Hutasuhut, 2022). Dengan menggunakan strategi pemasaran yang
tepat, perusahaan dapat membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan, meningkatkan kesadaran merek,
dan mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan dalam lingkungan bisnis yang kompetitif. (Syukron et al.,
2022).

(Fitriani, 2023) Mengatakan bahwa peningkatan volume penjualan adalah tujuan utama bagi banyak
perusahaan karena hal itu mencerminkan pertumbuhan yang positif dan meningkatnya penerimaan. Volume
penjualan yang meningkat menunjukkan bahwa produk atau layanan perusahaan diminati oleh pasar, dan
strategi pemasaran yang diterapkan telah berhasil menarik perhatian konsumen, (Febriani Hilkia Mait, Bode
Lumanauw, 2022). Selain itu, peningkatan volume penjualan juga dapat menandakan efektivitas operasional
perusahaan dalam memenuhi permintaan pasar, baik melalui peningkatan produksi, peningkatan distribusi,
atau pengembangan strategi penjualan yang lebih baik. Hal ini dapat menciptakan efek positif tambahan,
seperti peningkatan kepercayaan investor dan reputasi perusahaan di pasar. Oleh karena itu, upaya untuk
meningkatkan volume penjualan tidak hanya berkontribusi pada pertumbuhan finansial perusahaan, tetapi juga
memperkuat posisi kompetitifnya dalam industri yang bersangkutan.

Bauran pemasaran atau marketing mix, yang terdiri dari produk, harga, tempat (distribusi), dan promosi,
memiliki hubungan langsung dengan volume penjualan suatu perusahaan. Produk yang berkualitas tinggi dan
sesuai dengan kebutuhan pasar cenderung memiliki volume penjualan yang lebih tinggi. Penetapan harga yang
tepat dan kompetitif dapat meningkatkan permintaan pasar, sementara distribusi yang efisien memastikan
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aksesibilitas produk ke konsumen potensial di berbagai lokasi, (Hidayah et al., 2021). Upaya promosi yang
efektif dapat meningkatkan kesadaran merek dan minat pembelian, yang pada gilirannya meningkatkan
volume penjualan dengan menarik perhatian konsumen dan mendorong Rena Factory Outlet untuk melakukan
pembelian. Dengan menggabungkan keempat elemen ini secara sinergis, perusahaan dapat menciptakan
pengalaman pemasaran yang kuat yang meningkatkan daya tarik produk Rena Factory Outlet , menjangkau
lebih banyak konsumen, dan pada akhirnya, meningkatkan volume penjualan Rena Factory Outlet , (Utama,
2019).

Melalui pengelolaan yang efektif dari setiap elemen bauran pemasaran perusahaan dapat mengarahkan upaya
pemasaran Rena Factory Outlet untuk menciptakan nilai tambah bagi pelanggan dan memperluas pangsa pasar
Rena Factory Outlet . Misalnya, pengembangan produk yang inovatif atau diversifikasi portofolio produk
dapat meningkatkan daya tarik produk perusahaan. Penetapan harga yang sesuai dengan nilai yang ditawarkan
dan kebutuhan pasar dapat mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. Selain itu, distribusi yang efisien
dan promosi yang tepat dapat membantu mencapai audiens yang lebih luas dan meningkatkan kesadaran
merek. Dengan mengintegrasikan strategi marketing mix yang kokoh, perusahaan dapat mencapai peningkatan
penjualan yang signifikan, memperkuat posisi Rena Factory Outlet di pasar, dan mencapai pertumbuhan yang
berkelanjutan, (Hendrayani et al., 2021).

Industri fashion di era modern mengalami perkembangan yang pesat, dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti
teknologi, globalisasi, dan perubahan gaya hidup. Teknologi memainkan peran kunci dalam proses desain,
produksi, dan pemasaran, dengan adopsi teknologi digital dan perangkat lunak desain yang memungkinkan
para desainer untuk menciptakan koleksi dengan cepat dan efisien. Selain itu, platform e-commerce dan media
sosial telah mengubah cara konsumen berinteraksi dengan merek dan membeli produk fashion. Globalisasi
membuka akses pasar yang lebih luas bagi merek fashion, memungkinkan Rena Factory Outlet untuk
mencapai audiens internasional dengan lebih mudah, (Riski Putri Anjayani & Intan Rike Febriyanti, 2022).
Perubahan gaya hidup juga mempengaruhi tren dalam industri fashion, dengan semakin banyaknya permintaan
akan pakaian yang nyaman, fungsional, dan ramah lingkungan. Seiring dengan itu, ada peningkatan kesadaran
akan isu-isu sosial dan lingkungan dalam industri fashion, mendorong munculnya gerakan untuk keberlanjutan
dan etika dalam produksi pakaian. Dengan demikian, industri fashion di era modern tidak hanya tentang gaya
dan tren, tetapi juga tentang inovasi, teknologi, dan kesadaran akan dampak sosial dan lingkungan, (Perdiana,
2021). Hal ini juga berlaku bagi Rena Factory Outlet di Kabupaten Tuban, sebuah wilayah yang dikenal dengan
keberagaman ekonomi dan potensi konsumennya yang besar. Dalam konteks ini, penting untuk memahami
peran strategi marketing mix dalam meningkatkan daya saing perusahaan di pasar lokal. Analisis strategi
marketing mix menjadi kunci dalam upaya perusahaan untuk mengidentifikasi kekuatan dan peluang yang
dapat dimanfaatkan, sekaligus mengatasi tantangan dan kelemahan yang dihadapi. Berdasarkan latar belakang
tersebut maka dapat dirumuskan masalah bagaimana efektivitas strategi produk yang diterapkan oleh Rena
Factory Outlet dalam meningkatkan volume penjualan di Kabupaten Tuban, apa dampak promosi yang
dilakukan oleh Rena Factory Outlet terhadap peningkatan penjualan.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menyelidiki secara sistematis bagaimana menerapkan strategi
marketing mix yang tepat dapat meningkatkan volume penjualan Rena Factory Outlet di Kabupaten Tuban.
Dengan menganalisis faktor-faktor yang memengaruhi preferensi konsumen dan pola pembelian di pasar lokal,
penelitian ini bertujuan untuk memberikan wawasan yang lebih baik kepada manajemen Rena Factory Outlet
tentang langkah-langkah yang dapat diambil untuk meningkatkan kinerja pemasaran mereka.

Manfaat dari penelitian ini mencakup kontribusi nyata dalam pemahaman lebih dalam tentang strategi
pemasaran yang efektif dalam konteks pasar lokal. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan panduan
praktis bagi manajemen Rena Factory Outlet dalam merancang dan melaksanakan strategi pemasaran yang
lebih efektif dan berorientasi pada penjualan di Kabupaten Tuban. Selain itu, penulisan karya ilmiah ini juga
diharapkan dapat menjadi sumber referensi yang berharga bagi para praktisi pemasaran, peneliti, dan
akademisi yang tertarik dalam memahami dinamika pemasaran ritel di tingkat lokal.

Beberapa penelitian terdahulu yang menyangkut tentang marketing mix dan volume penjualan antara lain
penelitian yang dilakukan oleh Poluan et al. (2019) mengungkapkan bahwa strategi yang diterapkan oleh
ALVERQO telah berjalan dengan baik. Keempat variabel dalam strategi bauran pemasaran saling mendukung
dan masing-masing memiliki peran yang berbeda dalam memasarkan produk ALVERO. Oleh karena itu,
sangat penting bagi pemilik UKM Minuman ALVERO untuk terus memelihara dan memperhatikan bauran
pemasaran yang telah diterapkan. Meskipun strategi yang digunakan perusahaan sudah baik, akan lebih baik
lagi jika perusahaan terus meningkatkan strategi-strategi tersebut mengingat semakin banyaknya kompetitor
yang merilis produk minuman kesehatan. Begitu pula dengan penelitian yang dilakukan oleh (Zahrah et al.,
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2021) menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang terarah dan terukur dapat memberikan kontribusi yang
signifikan terhadap peningkatan volume penjualan di lingkungan yang serupa.

Menurut hasil penelitian terdahulu diatas, dapat disimpulkan bahwa untuk meningkatkan volume penjualan
suatu produk diperlukan manajemen pemasaran yang tepat, dan manajemen yang digunakan oleh setiap bisnis
tidak selalu sama. Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana menyeluruh, terpadu, dan terintegrasi di
bidang pemasaran. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan,
serta aturan yang memberikan arahan kepada usaha-usaha pemasaran produk dari waktu ke waktu pada
berbagai tingkatan, serta acuan dan alokasinya, terutama sebagai respons terhadap lingkungan dan persaingan
yang selalu berubah. Strategi bauran pemasaran tersebut menggunakan pendekatan 4P product, price, place,
promotion.

Oleh karena itu, penelitian ini akan memperkuat temuan dan rekomendasi dari penelitian sebelumnya dengan
menganalisis secara khusus pada karakteristik pasar ritel Rena Factory Outlet di Kabupaten Tuban.

KAJIAN LITERATUR

Strategi pemasaran merupakan elemen kunci dalam meningkatkan daya saing suatu bisnis, terutama dalam
industri ritel yang menghadapi persaingan ketat. Salah satu pendekatan yang banyak digunakan dalam strategi
pemasaran adalah konsep marketing mix atau bauran pemasaran. Kotler dan Keller (2016) menjelaskan bahwa
marketing mix terdiri dari empat elemen utama, yaitu product (produk), price (harga), place
(tempat/distribusi), dan promotion (promosi), yang secara sinergis berperan dalam menarik minat konsumen
dan meningkatkan volume penjualan. Dalam konteks Rena Factory Outlet di Kabupaten Tuban, penerapan
strategi marketing mix menjadi faktor penting dalam meningkatkan daya saing bisnis dan memperluas pangsa
pasar.

Faktor pertama dalam marketing mix adalah produk. Produk yang ditawarkan harus memiliki kualitas yang
baik, desain yang menarik, serta sesuai dengan tren dan preferensi pasar. Menurut penelitian oleh Hasan
(2020), pelanggan lebih cenderung membeli produk yang memiliki keunikan dan kualitas tinggi dibandingkan
dengan produk yang umum di pasaran. Rena Factory Outlet perlu memastikan bahwa produk fashion yang
dijual selalu mengikuti tren terkini agar tetap menarik bagi pelanggan.

Harga juga menjadi faktor utama dalam keputusan pembelian. Strategi penetapan harga yang kompetitif,
seperti diskon, program loyalitas pelanggan, atau harga bundling, dapat mendorong peningkatan volume
penjualan. Studi oleh Santoso (2019) menyebutkan bahwa harga yang sesuai dengan persepsi nilai pelanggan
dapat meningkatkan keputusan pembelian dan loyalitas pelanggan dalam jangka panjang.

Selain itu, distribusi atau tempat (place) juga memainkan peran penting dalam kesuksesan bisnis ritel. Lokasi
yang strategis dengan akses mudah dan fasilitas yang nyaman akan meningkatkan jumlah kunjungan
pelanggan. Rena Factory Outlet di Kabupaten Tuban perlu memastikan bahwa tokonya mudah dijangkau serta
mempertimbangkan ekspansi ke platform daring untuk menjangkau lebih banyak konsumen.

Strategi promosi juga menjadi faktor krusial dalam menarik perhatian konsumen. Penggunaan media sosial,
iklan digital, serta kerja sama dengan influencer dapat meningkatkan visibilitas merek dan menarik pelanggan
baru. Menurut penelitian oleh Wijaya (2021), promosi digital yang efektif dapat meningkatkan brand
awareness dan mendorong penjualan hingga 30%.

Dengan menerapkan strategi marketing mix yang tepat, Rena Factory Outlet dapat meningkatkan daya saing
dan volume penjualannya di tengah persaingan industri fashion. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan
rekomendasi strategis bagi pengelola dalam mengoptimalkan bauran pemasaran guna mencapai pertumbuhan
bisnis yang berkelanjutan.

METODE PENELITIAN

Pendekatan penelitian mencerminkan suatu kerangka berpikir terstruktur yang akan diterapkan dalam
menjalankan jenis penelitian yang dianggap penting untuk memuaskan keingintahuan secara menyeluruh.
Pilihan metodologi dalam penelitian mempengaruhi jenis informasi yang dicari, sumber informasi tersebut,
serta teknik yang digunakan untuk mengumpulkannya (Anggito & Johan, 2018). Studi yang berjudul "Analisis
Strategi Marketing Mix dalam Meningkatkan Volume Penjualan Rena Factory Outlet di Kabupaten Tuban”
ini merupakan penelitian deskriptif kualitatif, yang mana penelitian kualitatif digunakan untuk menggali dan
memahami makna yang muncul dari isu-isu sosial. Menurut Denzin & Lincoln (2018), penelitian kualitatif
adalah penelitian yang berbasis pada data dari pengalaman yang dihadapi, dengan tujuan untuk menjelaskan
peristiwa yang dialami dengan memanfaatkan berbagai metode yang relevan dengan isu yang dibahas.
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Lokasi penelitian digunakan untuk memperoleh data yang dibutuhkan dalam penelitian, dan juga digunakan
untuk mendapatkan data yang relevan. Lokasi penelitian ini bertempat di JI. Pramuka No.8B, Ronggomulyo,
kecamatan. Tuban, Kabupaten Tuban, Jawa Timur.

Penelitian ini mengguanakan jenis data primer dan data skunder. Data primer ialah data dari sumber asli, atau
sumber pertama. Data ini di dapatkan secara langsung dari sumber pertama, data yang kami dapatkan dari
sumber pertama yang dilakukan dengan observasi, dan wawancara. Data skunder di artikan sebagai pusat
sumber data yang tidak langsung menyerahkan data kepada peneliti yang membutuhkan data, misalnya melalui
orang lain atau lewat pembukuan atau dokumen-dokumen, referensi, maupun sumber lainya (Anggito & Johan,
2018).

Dalam penelitian ini pengumpulan data menggunakan teknik observasi. Pengamatan atau observasi adalah
upaya untuk secara teliti memeriksa dan mencari pemahaman lebih dalam tentang suatu fenomena dengan
mengandalkan pengetahuan dan konsep yang sudah ada, dengan tujuan untuk menghimpun data yang esensial
dalam mendukung proses penelitian lainya (Anggito & Johan, 2018). Dalam melakukan pengamatan, peneliti
perlu memanfaatkan semua indera yang Rena Factory Outlet miliki. Teknik selanjutnya yaitu wawancara
Berdialog langsung dengan karyawan Rena Factory Outlet sebagai informan. Peneliti menggunakan
wawancara sebagai metode untuk memberikan jawaban penelitian.

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitisn ini adalah reduksi data yaitu Reduksi data adalah proses
mengorganisir, menyederhanakan, dan memfokuskan data yang telah dikumpulkan dalam penelitian lainya
(Anggito & Johan, 2018). Tujuan utama dari reduksi data adalah untuk mengelola jumlah informasi yang besar
menjadi bentuk yang lebih terkelola dan bermakna, sehingga memudahkan analisis lebih lanjut. penyajian data
yakni Penyajian data merupakan tahap dalam penelitian di mana informasi yang telah dikumpulkan dipaparkan
secara sistematis. Ini meliputi berbagai teknik untuk mengatur dan menampilkan data agar mudah dipahami
oleh pembaca atau penonton, dan Teknik terakhir adalah menarik kesimpulan.

HASIL PENELITIAN

Rena factory Outlet

Rena Factory Outlet, sebuah pusat perbelanjaan yang berlokasi di Kabupaten Tuban, telah membangun
reputasi sebagai destinasi fashion popular dalam lima tahun terakhir. Dengan konsep fashion, beauty, dan
lifestyle yang modern dan fasilitas lengkap. Rena Factory Outlet berdiri sejak Tahun 2011 yang berawal dari
menjual produk fashion dengan kios sederhana yang berada didepan toko walayan di tuban. Rena Factory
Outlet menawarkan pengalaman berbelanja yang menarik bagi pengunjungnya. Bangunan 4 lantai yang
menyediakan beraneka ragam produk fashion, aksesoris, kecantikan, serta perlengkapan lainya untuk pria dan
wanita. Rena Factory Outlet juga menyediakan pilihan makanan dan minuman yang beragam menu melalui
kolaborasi dengan kafe yang terletak di area Rena Factory Outlet. Dengan suasana tempat yang intagramable,
menarik pengunjung untuk berfoto, Rena Factory Outlet memberikan kenyamanan menjadi nilai plus bagi
konsumen.

Meskipun Kota Tuban belum memiliki pusat perbelanjaan yang besar, Rena Factory Outlet menjadi pilihan
utama bagi warga Tuban ketika masyarakat ingin membeli kebutuhan produk yang di sediakan oleh Rena
Factory Outlet. Fenomena ini mungkin disebabkan oleh fakta bahwa masyarakat Tuban, yang memiliki
pendapatan kelas menengan UMR, cenderung melakukan pembelian impulsif di Rena Factory Outlet karena
ketersediaan produk yang lengkap dan kualitasnya yang terjamin, serta suasana berbelanja yang
menyenangkan yang di sediakan oleh Rena Factory Outlet.

Rena Factory Outlet telah berhasil menerapkan strategi marketing mix dengan cermat dalam upaya
penjualannya. Dengan menyediakan berbagai macam produk fashion, aksesoris, kecantikan, dan perlengkapan
lainnya untuk berbagai kalangan, Rena Factory Outlet memanfaatkan elemen produk dalam marketing mix.
Menurut penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Fitriani (2023), peningkatan volume penjualan merupakan
tujuan utama banyak perusahaan karena mencerminkan pertumbuhan yang positif dan meningkatnya
penerimaan pasar. Peningkatan volume penjualan menunjukkan bahwa produk atau layanan perusahaan
diminati oleh konsumen, yang mengindikasikan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan telah berhasil.
Penelitian Febriani Hilkia Mait dan Bode Lumanauw (2022) menambahkan bahwa peningkatan volume
penjualan juga menandakan efektivitas operasional perusahaan dalam memenuhi permintaan pasar.

Hidayah et al. (2021) mengemukakan dalam penelitianya bahwa elemen-elemen dalam marketing mix, seperti
produk berkualitas tinggi, penetapan harga yang kompetitif, distribusi yang efisien, dan promosi yang efektif,
memiliki hubungan langsung dengan volume penjualan. Produk yang sesuai dengan kebutuhan pasar
cenderung memiliki volume penjualan yang lebih tinggi. Penetapan harga yang tepat dapat meningkatkan
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permintaan, distribusi yang efisien memastikan aksesibilitas produk, dan promosi yang efektif meningkatkan
kesadaran merek dan minat pembelian konsumen.

Marketing Mix (Bauran Pemasaran)

Marketing mix adalah kombinasi dari berbagai elemen pemasaran yang digunakan oleh sebuah perusahaan
untuk mencapai tujuan pemasaran Rena Factory Outlet dan memenuhi kebutuhan pelanggan. Ini termasuk
empat elemen utama, (Purwianti et al., 2023):

Produk: Ini mencakup segala sesuatu yang ditawarkan kepada pasar untuk memenuhi kebutuhan atau
keinginan pelanggan. Ini bisa berupa produk fisik, layanan, atau kombinasi keduanya. Produk harus dirancang
dan dikembangkan sesuai dengan kebutuhan dan preferensi pelanggan. Dalam pengembangan produk,
perusahaan harus memperhatikan kebutuhan dan preferensi pasar target Rena Factory Outlet , serta beradaptasi
dengan perubahan tren dan permintaan pasar untuk memastikan kesuksesan produk dalam pasar yang
kompetitif. Harga: Ini adalah jumlah uang yang dibebankan pelanggan untuk membeli produk atau layanan.
Harga harus dipertimbangkan secara hati-hati agar mencerminkan nilai produk dan memungkinkan perusahaan
untuk mencapai target laba. Strategi penetapan harga dapat mencakup penetapan harga tinggi, penetapan harga
rendah, atau penetapan harga yang berbasis pada nilai. Tempat (Distribusi): Ini berkaitan dengan cara produk
disampaikan kepada pelanggan. Ini termasuk semua keputusan terkait distribusi fisik produk, seperti pemilihan
saluran distribusi, strategi rantai pasokan, manajemen inventaris, dan lokasi toko atau outlet. Promosi: Ini
melibatkan semua aktivitas yang dilakukan perusahaan untuk menginformasikan, mempengaruhi, dan
menggugah minat pelanggan terhadap produk atau layanan. Ini termasuk iklan, promosi penjualan, hubungan
masyarakat, pemasaran langsung, dan strategi komunikasi lainnya. Setiap elemen memiliki peran penting
dalam menciptakan nilai bagi pelanggan dan mempengaruhi keputusan pembelian Rena Factory Outlet.

PEMBAHASAN

Marketing Mix dari Rena Factory Outlet

Produk

Responden 1, karyawan laila (24) mengatakan “sampai saat ini penjualan produk mulai dari fashion, beauty
hingga lifestyle terus meningkat. Rena Factory Outlet terus menyediakan produk kebutuhan konsumen dan
terus mengangkat pengeluaran terbaru dengan sangat cepat untuk menghindari ketinggalan zaman. Selain itu
produk yang disediakan mulai usia muda hingga tua, tidak heran jika masyarakat sangat tertarik dengan
berbelanja di Rena Factory Outlet”.

Rena Factory Outlet menawarkan berbagai macam produk fashion, aksesoris, kecantikan, dan perlengkapan
lainnya untuk pria dan wanita dari berbagai kalangan usia. Produk-produk ini dirancang untuk memenuhi
kebutuhan dan preferensi pelanggan, dengan memperhatikan tren terkini dalam industri fashion. Rena Factory
Outlet memilih barang-barang dengan standar kualitas yang tinggi, baik dalam hal bahan, konstruksi, maupun
desain. Dengan menyediakan produk-produk yang berkualitas, Dengan demikian, fokus pada mutu produk
membantu membedakan Rena Factory Outlet dari pesaingnya dan menciptakan nilai tambah bagi pelanggan
yang mencari produk berkualitas tinggi dengan harga yang terjangkau. Kemasan, label, dan packaging yang
digunakan oleh Rena Factory Outlet menjadi elemen penting dalam menarik perhatian pelanggan dan
memperkuat identitas merek Rena Factory Outlet . Rena Factory Outlet mengenali pentingnya kemasan yang
menarik dan fungsional dalam menciptakan pengalaman berbelanja yang positif. Dalam kemasan produk, Rena
Factory Outlet mungkin menggunakan desain yang menarik, mencerminkan gaya dan nilai merek Rena
Factory Outlet. Label produk yang jelas dan informatif membantu konsumen dalam membuat keputusan
pembelian dengan memberikan informasi tentang bahan, ukuran, dan instruksi perawatan produk. Dengan
menggabungkan kemasan yang menarik dengan label yang informatif dan packaging yang ramah lingkungan,
Rena Factory Outlet tidak hanya meningkatkan daya tarik produk Rena Factory Outlet tetapi juga
meningkatkan kesan positif pelanggan terhadap merek Rena Factory Outlet secara keseluruhan.

Harga

Responden 2 Alfina (22) , salah satu konsumen Rena Factory Outlet mengatakan “Saya sangat senang
berbelanja di Rena Factory Outlet selain banyak produk yang diperjualkan harganya sangat sesuai dengan
produk yang diperjualkan dan sesuai dengan stabilitas penghasilan masyarakat Tuban, selain itu banyak harga
yang sangat terjangkau”.
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Harga produk di Rena Factory Outlet disesuaikan dengan target pasar yang mayoritas berpenghasilan kelas
menengah dan standar UMR. Rena Factory Outlet menawarkan harga yang kompetitif dan terjangkau,
menciptakan nilai tambah bagi pelanggan dan membantu menarik perhatian pembeli potensial.

Tempat (Distribusi)

Lokasi Rena Factory Outlet dipilih dengan strategis di Kabupaten Tuban, memudahkan akses bagi warga
setempat. Dengan demikian, konsumen dapat dengan mudah mengunjungi toko tersebut untuk berbelanja
produk-produk fashion dan aksesori yang Rena Factory Outlet butuhkan.

Distribusi produk Rena Factory Outlet dilakukan melalui toko fisik Rena Factory Outlet yang terletak di
Kabupaten Tuban. Lokasi toko ini dipilih dengan cermat untuk memudahkan akses bagi konsumen lokal dan
pelanggan potensial di sekitarnya. Fasilitas yang disediakan sangat memberi kenyamanan konsumen. Area
parkir yang dikatakan cukup untuk konsumen berparkir kendaraan ketika berbelanja.

Promosi

Rena Factory Outlet menggunakan berbagai strategi promosi untuk menarik pelanggan, termasuk kolaborasi
dengan kafe yang menawarkan suasana yang instagramable dan menarik bagi konsumen. Selain itu, Rena
Factory Outlet juga menjalankan program e-commerce atau penjualan online melalui platform digital Rena
Factory Outlet sendiri atau melalui mitra e-commerce untuk memperluas jangkauan pasar Rena Factory Outlet
dan memberikan pilihan berbelanja yang lebih luas bagi konsumen yang berada di luar wilayah lokal. Melalui
kombinasi distribusi offline dan online, Rena Factory Outlet dapat mencapai lebih banyak pelanggan potensial
dan memperkuat posisi Rena Factory Outlet di pasar fashion lokal dan regional. Selain itu, Rena Factory
Outlet juga memanfaatkan media sosial dan iklan lokal untuk meningkatkan kesadaran merek dan menarik
lebih banyak pengunjung. Media sosial yang diterapkan mulai membuat konten kemudian diposting di akun
Instagram, dan tiktok Rena Factory Outlet yang sangat menarik dan kreatif untuk mencari perhatian para
pengguna sosial media

Ainun Naya, karyawan (23) mengatakan “Rena Vactory Outlet menjadi banyak nilai plus dimata masyarakat
karena selain banyknya produk yang disediakan, Rena Vactory Outlet juga sudah menerapkan e-commerce
platform sosial media debagai ajang promosi Rena Factory Outlet , agar masyarakat yang tidak bisa berbelanja
secara offline meraka juga bisa belanja secra online”.

Dengan menerapkan bauran pemasaran ini dengan baik, Rena Factory Outlet berhasil menciptakan
pengalaman berbelanja yang menarik bagi pelanggan dan memperluas pangsa pasar Rena Factory Outlet di
Kota Tuban. Setelah menerapkan strategi marketing mix yang matang, Rena Factory Outlet mengalami
lonjakan signifikan dalam volume penjualannya. Ini merupakan pencapaian yang luar biasa, menunjukkan
bahwa kombinasi yang tepat dari produk, harga, tempat, dan promosi telah memberikan hasil yang
mengesankan bagi perusahaan.

Analisis menunjukkan bahwa salah satu faktor kunci kesuksesan adalah peningkatan kesadaran merek. Melalui
kampanye promosi yang terarah dan efektif, Rena Factory Outlet berhasil menjangkau lebih banyak pelanggan
potensial dan meningkatkan minat Rena Factory Outlet terhadap produk-produk yang ditawarkan. Selain itu,
fokus pada kualitas produk dan harga yang kompetitif telah memperkuat posisi Rena Factory Outlet di pasar
dan menarik lebih banyak pembeli.

Selain itu, strategi distribusi yang terpadu juga berkontribusi pada peningkatan volume penjualan. Dengan
mengoptimalkan lokasi toko Rena Factory Outlet di Kabupaten Tuban dan memanfaatkan platform e-
commerce, Rena Factory Outlet berhasil menjangkau lebih banyak konsumen dan memberikan kemudahan
berbelanja bagi Rena Factory Outlet. Dengan pencapaian yang mencolok ini, Rena Factory Outlet terus
berkomitmen untuk memperkuat strategi marketing mix Rena Factory Outlet dan menjaga momentum
pertumbuhan yang positif. Ini adalah bukti bahwa dengan pendekatan yang tepat dan fokus yang kuat pada
kebutuhan pelanggan, sebuah perusahaan dapat mencapai kesuksesan yang luar biasa di pasar yang kompetitif.

Volume Penjualan dari Rena Factory Outlet

Rena Factory Outlet di Kabupaten Tuban telah berhasil meningkatkan volume penjualannya secara signifikan
melalui penerapan strategi marketing mix yang efektif. Berdasarkan hasil observasi dan wawancara dengan
karyawan serta konsumen, beberapa temuan penting dapat diidentifikasi.

Diversifikasi produk dan kualitas yang konsisten merupakan salah satu faktor utama yang mendorong
peningkatan penjualan. Kualitas produk yang tinggi telah membangun kepercayaan pelanggan, yang
berkontribusi langsung terhadap peningkatan volume penjualan. Penjualan produk mulai dari fashion,
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kecantikan hingga gaya hidup terus meningkat karena Rena Factory Outlet terus menyediakan produk yang
relevan dan inovatif.

Selain itu, penetapan harga yang kompetitif juga berperan penting dalam menarik perhatian pembeli potensial.
Harga yang kompetitif dan terjangkau menciptakan nilai tambah bagi pelanggan, membuat mereka merasa
puas dengan kualitas produk yang diterima, mendorong pembelian berulang, dan merekomendasikan Rena
Factory Outlet kepada orang lain.

Distribusi yang efisien dan lokasi strategis turut berkontribusi pada peningkatan volume penjualan. Lokasi
toko yang strategis di Kabupaten Tuban memudahkan akses bagi warga setempat, memungkinkan mereka
dengan mudah mengunjungi toko tersebut untuk berbelanja produk-produk yang dibutuhkan. Penelitian
sebelumnya oleh Poluan et al. (2019) menunjukkan bahwa strategi marketing mix yang diterapkan oleh
ALVERO berhasil dengan baik, di mana keempat elemen saling mendukung dan memiliki peran yang berbeda
dalam memasarkan produk. Hal ini sejalan dengan temuan di Rena Factory Outlet, di mana elemen-elemen
marketing mix juga saling mendukung dalam meningkatkan volume penjualan. Rena Factory Outlet, yang
berlokasi di Kabupaten Tuban, telah menerapkan strategi marketing mix dengan cermat.

Strategi promosi yang kreatif dan terarah juga terbukti efektif dalam meningkatkan kesadaran merek dan minat
pembelian konsumen. Selain itu, penelitian oleh Fadilah et al. (2023) menekankan pentingnya kombinasi yang
tepat dari empat elemen utama dalam marketing mix untuk mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan.
Pengalaman berbelanja yang menarik dan nyaman bagi pelanggan juga memainkan peran penting dalam
meningkatkan volume penjualan. Dengan menyediakan fasilitas lengkap dan suasana yang menyenangkan,
Rena Factory Outlet menjadi destinasi belanja favorit bagi warga Tuban. Pengalaman berbelanja yang positif
ini mendorong konsumen untuk kembali berbelanja dan merekomendasikan toko kepada orang lain, yang
secara signifikan meningkatkan volume penjualan.

Dari hasil penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa penerapan strategi marketing mix yang efektif telah
berkontribusi secara signifikan terhadap peningkatan volume penjualan Rena Factory Outlet. Diversifikasi
produk dan kualitas yang konsisten, penetapan harga yang kompetitif, distribusi yang efisien, promosi yang
kreatif, dan pengalaman berbelanja yang menarik merupakan faktor-faktor kunci yang mendorong peningkatan
volume penjualan. Strategi yang diterapkan Rena Factory Outlet menunjukkan bahwa dengan pendekatan yang
tepat dan fokus yang kuat pada kebutuhan pelanggan, perusahaan dapat mencapai kesuksesan yang luar biasa
di pasar yang kompetitif. Temuan ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang menekankan pentingnya
manajemen pemasaran yang tepat untuk mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan dan memperkuat posisi
kompetitif di pasar. Rena Factory Outlet Kini berada dalam posisi yang kuat untuk terus berkembang dan
memperluas pangsa pasar mereka di masa mendatang.

Hasil analisis peneliti di Rena Factory Outlet menunjukkan bahwa dengan penerapan strategi marketing mix
yang matang, perusahaan ini mengalami lonjakan signifikan dalam volume penjualannya. Kesadaran merek
yang meningkat melalui kampanye promosi yang efektif dan kualitas produk yang kompetitif telah
memperkuat posisi Rena Factory Outlet di pasar dan menarik lebih banyak pembeli.

KESIMPULAN

Kesimpulan dari analisis bauran pemasaran dan implementasinya dalam Rena Factory Outlet menunjukkan
bahwa Rena Factory Outlet telah berhasil memadukan produk berkualitas, harga yang kompetitif, distribusi
yang efisien, dan promosi yang efektif untuk menciptakan pengalaman berbelanja yang menarik bagi
pelanggan. Distribusi produk dilakukan melalui toko fisik yang terletak strategis di Kabupaten Tuban,
memudahkan akses bagi konsumen lokal. Selain itu, Rena Factory Outlet juga menjalankan program e-
commerce melalui platform digital mereka sendiri dan mitra e-commerce untuk memperluas jangkauan pasar.
Strategi promosi yang digunakan oleh Rena Factory Outlet meliputi kolaborasi dengan kafe yang menawarkan
suasana instagramable dan menarik, serta penggunaan media sosial dan iklan lokal untuk meningkatkan
kesadaran merek. Konten kreatif yang diposting di akun Instagram dan TikTok mereka berhasil menarik
perhatian pengguna media sosial.

Sebagai saran, Rena Factory Outlet dapat terus meningkatkan interaksi dengan pelanggan melalui penerapan
sebuah web untuk memperluas jangkauan pasar Rena Factory Outlet . Selain itu, Rena Factory Outlet juga
dapat mempertimbangkan untuk mengadakan acara promosi atau kolaborasi dengan merek-merek terkenal
dalam industri fashion untuk meningkatkan kesadaran merek Rena Factory Outlet . Lebih lanjut, Rena Factory
Outlet dapat fokus pada inovasi produk dan pengembangan merek untuk tetap relevan dengan tren dan
kebutuhan konsumen yang terus berkembang. Dengan terus mengoptimalkan strategi pemasaran Rena Factory
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Outlet , Rena Factory Outlet dapat memperkuat posisi Rena Factory Outlet sebagai destinasi belanja utama di
Kabupaten Tuban dan memperluas pengaruh Rena Factory Outlet di pasar fashion.
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