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ABSTRAK 

RACHMAWATI REZEKI UTAMI. Strategi Pemasaran melalui Media Sosial 

untuk Meningkatkan Volume Penjualan pada PT Madefresh Indonesia. Dibimbing 

oleh ELANG ILIK MARTAWIJAYA. 

PT Madefresh Indonesia merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

hortikultura dengan fokus pada budidaya melon hidroponik. Permasalahan yang 

dihadapi perusahaan adalah hasil produksi yang belum seluruhnya terserap pasar, 

disebabkan oleh strategi pemasaran yang belum optimal. Penelitian ini bertujuan 

untuk merumuskan strategi pengembangan pemasaran melalui media sosial, 

menganalisis pengaruhnya terhadap volume penjualan dengan uji Paired Sample t- 

Test, serta mengevaluasi kelayakan finansial strategi yang diterapkan melalui 

analisis laba rugi. Hasil uji Paired Sample t-Test menunjukkan nilai t hitung sebesar 

8,767 > t tabel 2,776 dan nilai signifikansi (Sig. 2-tailed) sebesar 0,001 < 0,05, 

sehingga H0 ditolak dan H1 diterima. Artinya, terdapat perbedaan yang signifikan 

antara volume penjualan sebelum dan sesudah penerapan strategi pemasaran 

melalui media sosial. Hasil analisis finansial menunjukkan adanya peningkatan laba 

bersih dari Rp206.644.627 menjadi Rp255.140.927 atau meningkat sebesar 19%. 

Hal ini menunjukkan strategi pemasaran melalui media sosial memberikan 

kontribusi dalam meningkatkan volume penjualan dan profitabilitas PT Madefresh 

Indonesia. 

Kata kunci: Kota Bogor, media sosial, paired sample t-test, pemasaran digital, 

wisata petik melon 

ABSTRACT 

RACHMAWATI REZEKI UTAMI. Social Media Marketing Strategy to Increase 

Sales Volume at PT Madefresh Indonesia. Supervised by ELANG ILIK 

MARTAWIJAYA. 

 

PT Madefresh Indonesia is a company engaged in horticulture with a focus 

on the cultivation of hydroponic melons. The company faces a problem where its 

production output is not fully absorbed by the market, due to suboptimal marketing 

strategies. This study aims to formulate a marketing development strategy through 

social media, analyze its impact on sales volume using the Paired Sample t-Test, 

and evaluate the financial feasibility of the implemented strategy through profit and 

loss analysis. The results of the Paired Sample t-Test showed a t-value of 8,767 > 

2,776 and a significance value (Sig. 2-tailed) of 0,001 < 0,05. Therefore, H0 is 

rejected and H1 is accepted, indicating a significant difference in sales volume 

before and after the implementation of the social media marketing strategy. The 

financial analysis shows an increase in net profit from Rp206.644.627 to 

Rp255.140.927, or an increase of 19%. These findings indicate that the social media 

marketing strategy contributes to increasing both the sales volume and the 

profitability of PT Madefresh Indonesia. 

Keywords: Bogor city, digital marketing, melon picking tourism, paired sample t- 

test, social media 
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PRAKATA 
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Pemasaran melalui Media Sosial untuk Meningkatkan Volume Penjualan pada PT 

Madefresh Indonesia”. Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Juli 2024 hingga 

2024 dan berlokasi di PT Madefresh Indonesia, Cimahpar, Kota Bogor. 
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Bapak Dr. Ir. Elang Ilik Martawijaya, M.M. yang telah membimbing, memberikan 

motivasi, dan banyak memberi arahan serta saran selama proses penyusunan proyek 
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Hardjakusumah selaku pemilik dari PT Madefresh Indonesia serta seluruh 

karyawan PT Madefresh Indonesia yang telah membantu dan memberikan ilmu 
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memberikan ilmu serta pengalaman yang bermanfaat kepada penulis selama 

menempuh perkuliahan di Sekolah Vokasi IPB University. Penulis juga 

mengucapkan terima kasih kepada Aulia Dwi Rachmawati dan Kaila Syuja Taris 

Wijaya selaku teman magang industri yang telah bekerja sama, memberikan 

semangat, masukan, dan motivasi selama kegiatan penelitian dan penulisan proyek 

akhir berlangsung. Ucapan terima kasih juga penulis ucapkan kepada sahabat dan 

teman-teman yang telah berkontribusi dalam proses penyelesaian proyek akhir ini, 

baik melalui semangat, dukungan, maupun doa yang tak henti diberikan. Terima 

kasih juga penulis ucapkan kepada teman-teman program studi Manajemen 

Agribisnis angkatan 58 yang tidak dapat disebutkan satu per satu. Terakhir, penulis 

mengucapkan terima kasih kepada diri sendiri yang telah bertahan, berjuang, 

melawan rasa takut, dan tidak menyerah hingga proyek akhir ini dapat terselesaikan 

dengan baik. 

Semoga karya ilmiah ini bermanfaat bagi pihak yang membutuhkan dan bagi 
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