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ABSTRAK

Perkembangan teknologi informasi yang berkembang sangat pesat terutama
social media, berpengaruh bagi pelaku bisnis dalam mendukung berbagai kegiatan
bisnis baik besar maupun kecil agar dapat dikenal oleh masyarakat, Teknologi ini
memberikan banyak peluang pemasaran dan dapat dimanfaatkan dengan baik oleh

perusahaan sesuai dengan kebutuhan dan preferensi mereka.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Segmenting Targeting
Positioning serta bagaimana strategi pemasaran melalui social media terutama
Instagram dan Tiktok pada Strawberryku Resto & Coffee, Denpasar. Teknik
penelitian ini menggunakan kualitatif dengan jenis penelitian studi kasus. Teknik
analisis data dengan reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan.
Pengumpulan data berupa observasi, wawancara dan dokumentasi. Informan yang
dipilih menggunakan teknik purposive sampling. Objek penelitian ini yaitu

Strawberryku Resto & Coffee, Denpasar.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa Strawberryku Resto & Coffee
berfokus pada segmentasi pasar, menargetkan segmen pasar yang cocok, dan
memposisikan perusahaan dengan unik dan kreatif. Memiliki akun social media
terutama Instagram dan Tiktok, tetapi social media yang sering digunakan yaitu
Instagram. Strategi pemasaran meliputi alur untuk memulai melakukan pemasaran
digital dengan mempersiapkan alat konten, mempersiapkan konten dan
mengunggah konten dan penggunaan social media untuk meningkatkan penjualan.
Melalui social media terutama platform Instagram dan Tiktok, Strawberryku Resto
& Coffee dapat mencapai peningkatan semenjak memakai social media sejak satu

tahun yang lalu guna meningkatkan visibilitas dan penjualan.

Kata kunci : Pemasaran, Social Media, STP (Segmenting, Targeting, Positioning)
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ABSTRACT

The rapid development of information technology, especially social media,
has an influence on business people in supporting various business activities, both
large and small, so that they can be recognized by the public. This technology
provides many marketing opportunities and can be utilized well by companies

according to their needs and preferences.

This research aims to find out Segmenting Targeting Positioning as well as
marketing strategies through social media, especially Instagram and Tiktok at
Strawberryku Resto & Coffee, Denpasar. This research technigue uses qualitative
research with a case study type. Data analysis techniques using data reduction,
data presentation and drawing conclusions. Data collection takes the form of
observation, interviews and documentation. Informants were selected using a
purposive sampling technique. The object of this research is Strawberryku Resto &

Coffee, Denpasar.

The results of this research show that Strawberryku Resto & Coffee focuses
on market segmentation, targeting suitable market segments, and positioning the
company uniquely and creatively. Have social media accounts, especially
Instagram and Tiktok, but the social media that is often used is Instagram. The
marketing strategy includes the flow to start doing digital marketing by preparing
content tools, preparing content and uploading content and using social media to
increase sales. Through social media, especially the Instagram and Tiktok
platforms, Strawberryku Resto & Coffee has been able to achieve growth since
using social media one year ago to increase visibility and sales.

Key word: Marketing, Social Media, STP (Segmenting, Targeting, Positioning)
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Berkembangnya dunia usaha saat ini menunjukan meningkatnya
persaingan untuk dapat menguasai pasar. Perusahaan besar maupun kecil saat
ini berlomba- lomba dan bersaing untuk menjual produk sebanyak mungkin
sesuai dengan kebutuhan konsumen. Menurut (Abdi & Febriyanti, 2020)
kemampuan pasar dan anggota di dalamnya untuk berinovasi dan kreatif
merupakan hal yang mempengaruhi perusahaan untuk dapat bertahan dalam
ketatnya persaingan dan mempertahankan siklus hidup produk (life cycle) yang
menanjak. Oleh karena itu perusahaan harus dapat memilih strategi pemasaran

yang tepat untuk dapat meningkatkan penjualan secara berkelanjutan.

Maju mundurnya atau naik turunnya sebuah perusahaan tergantung pada
pemilihan strategi pemasaran yang diterapkan oleh pelaku bisnis tersebut.
Menurut(Cay & Irnawati, 2020) agar segmen pasar, penentuan pasar sasaran
dan penentuan posisi pasar dapat dipilih dengan benar, diperlukan strategi
pemasaran. Menerapkanstrategi pemasaran yang tepat dapat berpengaruh pada
keberlangsungan umur perusahaan. Hal ini tentunya tidak hanya melihat
lingkungan eksternalnya saja, namun perlu melihat peluang yang ada. Dengan
demikian, adanya strategi pemasaran ini sangat penting karena diharapkan

dapat meminimalisir kegagalan suatu usaha.



Menurut (Untari & Fajariana, 2018), pada dasarnya, strategi pemasaran
adalah suatu rencana yang terpadu, menyatu secara menyeluruh dalam bidang
pemasaran barang dan jasa. Menurut (Syahputra, 2019), mengemukakan strategi
pemasaran adalah serangkaian konsep yang dilakukan oleh perusahaan berupa
taktik atau pola rencana guna memasarkan produk atau jasanya sehingga jumlah
penjualan lebih tinggi. Dari beberapa pemaparan tersebut strategi pemasaran
adalah salah satu cara yang dilakukan oleh perusahaan untuk dapat
meningkatkan pendapatan atau cara perusahaan dalam menentukan target
pemasaran untuk menentukan konsumen. Strategi pemasaran juga dapat diartikan
sebagai salah satu dasar yang dipakai dalam menyusun perencanaan perusahaan

secara menyeluruh.

Perkembangan dunia bisnis yang semakin pesat seiring dengan
munculnya teknologi-teknologi baru berpengaruh bagi pelaku bisnis dalam
mendukung berbagai kegiatannya baik besar maupun kecil agar dapat dikenal
secara global. Banyak dampak positif yang dapat diambil oleh masyarakat jika
mampu menanggapi dan memanfaatkannya dengan baik. Menurut Agustina &
Lahindah, 2019 (dalam Basnet et al., 2022) teknologi baru memunculkan adanya
trend baru yang berkaitan dengan pemasaran barang yang beralih dari pemasaran
tradisional menuju ke pemasaran digital (digital marketing). Digital marketing
dapat dikatakan sebagai platform yang digunakan oleh pelaku bisnis untuk
memasarkan produk atau jasa yang ditawarkan melalui internet. Dengan

adanya digital marketing,



cukup untuk meningkatkan jumlah konsumen di era saat ini. Menurut (Mileva dan
DH, 2018), digital marketing di satu sisi memberikan kemudahan dalam
memonitor dan menyediakan segala kebutuhan dan keinginan bagi calon
konsumen, begitupun sebaliknya dari sisi calon konsumen adanya digital
marketing memberi kemudahan dalam mencari dan mendapatkan informasi suatu

produk yang diinginkan tanpa perlu untuk mengunjungi toko secara langsung.

Menurut data Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet (APJII) mengumumkan
jumlah pengguna internet di Indonesia tahun 2024 mencapai 221.563.479 jiwa dari
total populasi 278.696.200 jiwa penduduk Indonesia tahun 2023. Dari hasil survey
penetrasi internet Indonesia tahun 2024 yang dirilis APJII, maka tingkat penetrasi
internet Indonesia menyentuh angka 79,5%. Dibandingkan dengan periode
sebelumnya, maka ada peningkatan 1,4%. Berdasarkan fenomeena tersebut, tentu
saja sesuai dengan perubahan prilaku masyarakat dalam penyerapan informasi
sangat berpengaruh terhadap strategi yang harus dipakai oleh suatu bisnis atau pun
perusahaan. Perusahaan akan meghadapi paradigma pemasaran menyesuaikan

dengan perkembangan teknologi informasi yang pesat saat ini.



Tabel 1.1 Aktivitas Paling Sering Dilakukan Menggunakan Internet

Nama Jumlah Persentase

Social media 84,37 28%
Mengakses berita 84,28 25%
Hiburan 83,78 20%
Informasi barang/jasa 29,45 6%
Pembelian barang/jasa 28,52 6%
Mengirim/menerima email | 17,66 4%
Pembelajaran online 12,77 3%
Financial 10,99 3%
Membuat konten 6,64 2%
Penjualan barang/jasa 5,28 1%
WFH 2,04 1%
Lainnya 6,35 1%
Total 327.13 100%

Sumber: Databooks, 2024
Berdasarkan dari data diatas pengguna internet yang sering digunakan untuk
aktivitas yaitu social media berada pada urutan pertama. Dengan jumlah pengguna
internet yang banyak dan semakin hari bertambah, hal ini tentunya dapat
mempermudah pelaku bisnis untuk dapat mengembangkan pasarnya dengan

melakukan pemasaran melalui social media.



Menurut (Suryani, 2014) social media, merupakan suatu teknologi berbasis
web yang mengubah komunikasi menjadi dialog interaktif guna mendukung
interaksi sosial. Social media seperti Facebook, YouTube, Instagram, Twitter,
Whatsaap dan Tiktok sekarang ini digunakan sebagai media untuk menyampaikan
informasi secara cepat dan menyebar kepada banyak orang. Dengan social media
ini, pelaku bisnis dapat lebih mudah untuk menginformasikan produknya secara
global dengan melakukan social media marketing. Hal ini menjadi peluang besar
bagi perusahaan untuk menjangkau target pasar mereka dengan lebih mudah.Dalam
lingkungan bisnis yang kompetitif saat ini, strategi pemasaran melalui socialmedia
dapat membantu perusahaan untuk meningkatkan penjualan dengan cara yang

efektif dan efisien.

Pemanfaatan social media sebagai strategi pemasaran sangatlah efektif bagi
semua bisnis mulai dari segi jasa, makanan, pakaian, dan lain sebagainya. Hal ini
juga sejalan dengan pemikiran (Handika and Darma, 2018) yang menjelaskan
bahwa berbisnis seperti pemasaran, berjualan, pelayanan pelanggan, dan lain-lain.
Selain itu, penggunaan social media sudah menjadi budaya masyarakat sehari-hari

sehingga sangatlah mudah dalam menjalankan pemasarannya.

Pada umumnya biaya pemasaran melalui social media lebih rendah
dibandingkan dengan media tradisional seperti televisi, radio atau cetak. (Handika
dan Darma, 2018) menyatakan bahwa dahulu untuk memasarkan dan
mempromosikan bisnis kulinernya membutuhkan pengeluaran yang cukup banyak
hanya untuk mempromosikan melalui media cetak, tetapi di zaman yang serba

digital ini untuk mempromosikan suatu restoran tidakla semahal dulu dan lebih



efektif karena tidak sepenuhnya menggunakan media cetak. Hal ini membuatnya
menjadi pilihan yang lebih terjangkau bagi perusahaan yang memiliki anggaran
pemasaran yang terbatas. Social media memungkinkan perusahaan untuk
berinteraksi langsung dengan pelanggan mereka. Perusahaan dapat memberikan
respon cepat terhadap pertanyaan, komentar dan masukan dari pelanggan mereka
yang dapat membantu hubungan yang lebih kuat dan membuat pelanggan merasa

dihargai.

Terdapat banyak platform social media yang dapat dimanfaatkan untuk
pemasaran diantaranya Instagram, tiktok, facebook dan lain sebagainya. Dalam
pemilihan social media tersebut dapat disesuaikan dengan keinginan dan kebutuhan
masing-masing perusahaan. Instagram merupakan salah satu platform dalam
penggunaan digital marketing, Instagram adalah sebuah aplikasi yang digunakan
untuk membagi gambar-gambar atau rekaman video. Instagram adalah social media
yang sedang tren untuk saat ini, salah satu social media yang memiliki banyak
pengguna di seluruh dunia termasuk Indonesia dengan pengguna aktif Instagram
kurang lebih 2 miliar pengguna aktif bulanan pada tahun 2024. Pengguna Instagram
menunjukkan hampir 90% orang yang berkomunikasi dengan bisnis di Instagram.
Dengan 76% membeli melalui bisnis menggunakan Instagram, yang tidak membeli
juga tetap mencari di Instagram, serta pengguna Instagram belajar bisnis melalui
Instagram. Diperlukan upaya dalam mencapai hasil dari digital marketing.

Marketing harus memiliki strategi bisnis dalam pemasaran.

Tiktok adalah salah satu aplikasi social media untuk berbagi video yang

popular di skala dunia. Berdasarkan laporan analisis yang dilakukan oleh tim



Kepios (2024), Tiktok sudah memiliki 1,582 miliar pengguna aktif bulanan
dibanding periode tahun lalu. Total pengguna aktif aplikasi Tiktok diseluruh dunia
mangalami peningkatan yang pesat sejak awal pandemi tahun 2020 hingga
sekarang. Namun, belakangan ini diluncurkan pembaruan dimana Tiktok dapat
memposting foto dan membuka peluang usaha pada bidang pemasaran yang
dinamakan Tiktok Shop. Sama halnya dengan Instagram, pemasaran pada Tiktok
ini dapat dilakukan dengan memposting produk dengan penjelasan detail disertai
dengan memposting foto atau video dengan sekreatif mungkin sehingga mampu

menarik minat masyarakat untuk membelinya.

Agar aktivitas pemasaran perusahaan berjalan dengan baik, maka
perusahaan perlu memakai pendekatan atau model pemesaran seperti pemasaran
STP (Segmenting, Targeting, Positioning). STP atau segmenting, targeting,
positioning adalah salah satu pendekatan atau model yang digunakan untuk
mengembangkan pesan dan strategi pemasaran yang sesuai pada segmentasi target
audiens tertentu. Menurut Tjiptono (2014), Segmentasi yaitu proses
penglompokkan pasar secara keseluruhan yang heterogen menjadi kelompok-
kelompok atau segmen-segmen yang memiliki kesamaan dalam kebutuhan,
keinginan dan perilaku terhadap program pemasaran yang spesifik. Target pasar
yaitu sekumpulan nasabah yang dituju yang akan dilayani dengan program
pemasaran tertentu. Pasar sasaran terdiri dari sekumpulan pembeli yang
mempunyai kebutuhan atau karakter yang sama, yang ingin dilayani oleh

perusahaan. Penentuan posisi yaitu suatu usaha yang dilakukan oleh perusahaan



dalam mendesain produk-produk mereka sehingga dapat menciptakan kesan dan
image tersendiri dalam pikiran konsumennya, sesuai dengan yang diharapkan.
Strawberryku Resto & Coffee merupakan perusahaan yang bergerak di
bidang kuliner, yang didirikan oleh Ni Luh Sri Wahyuni pada tahun 2022, yang
berlokasi di Jalan Suradipa No 14, Peguyangan, Denpasar, Bali. Strawberryku
Resto and Coffee kini tengah memanfaatkan social media sebagai media
pemasaran. Restoran ini menawarkan ciri khas satu-satunya resto di Bali dengan
cita rasa strawberry di setiap makanan dan minumannya. Diantaranya ada
Strawberry pizza, Burger chicken strawberry, Pancake strawberry, Mochi
strawberry, Tom strawberry soup, Pumkin strawberry soup, Ice strawberry milk,
Ice strawberry cheezy, Ice strawberry coffee. Strawberryku Resto and Coffee ini
melakukan pemasaran produk dengan membuat konten reels, feed dan story.
Dengan adanya social media baik Instagram, Facebook, Whatsaap maupun Tiktok
cakupan pemasaran akan lebih meluas dan perlu melakukan inovasi-inovasi agar
dapat mengenalkan produknya ke masyarakat. Inovasi tersebut dapat dilakukan
melalui social media atau digital marketing sehingga eksistensi Strawberryku Resto
& Coffee dapat terus beroperasi dalam jangka panjang dan penjualan terus

meningkat.

Berdasarkan hasil rekapitulasi profit yang didapatkan dalam kurun waktu 2
tahun terakhir, berikut ini merupakan tabel yang menyajikan jumlah pendapatan

kotor dari Strawberryku Resto & Coffee tahun 2022 hingga tahun 2023 :



Tabel 1.2 Pendapatan Kotor Strawberryku Resto & Coffee 2022 dan 2023

Bulan Pendapatan Kotor (Rp)

Oktober 9.876.543

November 10.765.800
Desember 10.749.457
Januari 11.678.458
Februari 14.567.800
Maret 19.432.650
April 13.878.500
Mei 15.920.500
Juni 11.134.095
Juli 16.543.210
Agustus 20.401.500
September 18.878.000
Oktober 24.745.325
November 22.892.565
Desember 20.234.000

Sumber : Strawberryku Resto & Coffee, 2024
Berdasarkan hasil pendapatan kotor Strawberryku Resto & Coffee pada
tahun 2022 sebelum aktif melakukan digitalisasi, Terdapat ketidakstabilan dalam
pencapaian penjualan, dengan pendapatan yang belum sesuai dengan target yang
ditentukan. Hal ini disebabkan oleh metode pemasaran yang masih mengandalkan
dari mulut ke mulut. Oleh karena itu pada tahun 2023 diperlukan digitalisasi
penjualan produk agar konsumen dapat mengenal dan melakukan pembelian di

Strawberryku Resto & Coffee.

Dari latar belakang masalah dan alasan tersebut maka penulis tertarik untuk
melakukan penelitian yang berjudul “Strategi Pemasaran Melalui Social Media
Untuk Meningkatkan Penjualan (Studi Kasus Strawberryku Resto & Coffee,

Denpasar)”.
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1.2 Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka rumusan

masalah yang terdapat dalam penelitian yaitu :

1.2.1 Bagaimana Segmenting, Targeting, Positiong untuk meningkatkan penjualan

pada Strawberryku Resto & Coffee, Denpasar?

1.2.2 Bagaimana strategi pemasaran melalui social media untuk meningkatkan

penjualan pada Strawberryku Resto & Coffee, Denpasar?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan diatas, maka tujuan penelitian

yang ingin diketahui yaitu :

1.3.1 Untuk mengetahui Segmenting, Targeting, Positiong untuk meningkatkan

penjualan pada Strawberryku Resto & Coffee, Denpasar.

1.3.2 Untuk mengetahui strategi pemasaran melalui  social media untuk

meningkatkan penjualan pada Strawberryku Resto & Coffee, Denpasar.

1.4 Kontribusi Hasil Penelitian

1.4.1 Kontribusi Teoritis

a. Mengamati permasalahan yang timbul di Strawberryku Resto & Coffee dengan
teori strategi pemasaran yang didapatkan di bangku kuliah.

b. Memenuhi persyaratan kelulusan D4 Manajemen Bisnis Internasional di

Politeknik Negeri Bali.
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c. Memberikan pengetahuan tambahan kepada mahasiswa dalam penggunaan
strategi pemasaran melalui social media pada Strawberyyku Resto & Coffee

dalam mencapai tujuan perusahaan.

1.4.2 Kontribusi Praktis

a. Bagi Perusahaan
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan bahan masukan bagi perusahaa
Strawberryku Resto & Coffee untuk meningkatkan penjualan dengan

menggunakan strategi pemasaran yang tepat.

b. Bagi Peneliti
Penelitian ini bermanfaat dalam upaya meningkatkan pengetahuan dan
wawasan penulis tentang dunia industri, Khususnya mengenai strategi

pemasaran.

c. Bagi Politeknik Negeri Bali
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai bahan refrensi

bagi penelitian selanjutnya dengan pembahasan terhadap masalah yang sama.

1.5 Sistematika Penulisan

BAB | PENDAHULUAN

Pada bab ini memaparkan 5 sub bab topik, yaitu latar belakang masalah,
tujuan penelitian, kontribusi hasil penelitian, dan sistematika penulisan. Pada
penelitian ini membahas Strategi Pemasaran Melalui Social Media Untuk

Meningkatkan Penjualan (Studi Kasus Strawberryku Resto & Coffee, Denpasar).
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BAB Il KAJIAN PUSTAKA

Pada bab ini penulis memaparkan landasan teori yang berisikan pemasaran,
pemasaran digital, social media, STP (Segmenting, Targeting, Positioning). Kemudian
dilanjutkan juga dengan pemaparan mengenai penelitian terdahulu dan kerangka

teoritis.

BAB Il METODE PENELITIAN
Pada bab ini diuraikan mengenai lokasi penelitian, objek penelitian, sumberdata,

jenis data, teknik pengumpulan data, dan metode analisis data.

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini menguraikan mengenai gambaran umum dan sejarah singkat
Strawberryku Resto & Coffee, hasil dan pembahasan, serta implikasi hasil penelitian
mengenai Strategi Pemasaran Melalui Social Media UntukMeningkatkan Penjualan

(Studi Kasus Strawberryku Resto & Coffee, Denpasar).

BAB V SIMPULAN DAN SARAN
Pada bab ini menguraikan kesimpulan dan saran yang berhubungan dengan

penelitian.

DAFTAR PUSTAKA
Daftar Pustaka berisi sumber-sumber mengenai perolehan data yang diambil

dari buku dan website yang berhubungan dengan penelitian.

LAMPIRAN



BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
Dari hasil analisis dan uraian pada bab terdahulu terhadap strategi
pemasaran melalui social media untuk meningkatkan penjualan pada

Strawberryku Resto & Coffee, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai

berikut :

1. Dengan menggunakan model STP (Segmenting, Targeting,
Positioning), Strawberryku Resto & Coffee berfokus pada segmentasi
pasar, menargetkan pasar yang cocok, dan memposisikan perusahaan
dengan kreatif. Mereka melakukan segmentasi pasar berdasarkan
karakteristik demografis, geografis, psikografis serta memilih segmen
pasar yang tepat berdasarkan kebutuhan dan potensi pertumbuhan.
Strawberryku Resto & Coffee juga menargetkan semua kalangan
masyarakat sebagai sasaran pasarnya serta memposisikan diri mereka
sebagai restoran dan kafe yang unik dan instagrammable dengan konsep
yang berfokus pada penggunaan strawberry dalam setiap menu,
termasuk hidangan utama, makanan penutup dan minuman. Dengan
model pendekatan ini, Strawberryku Resto & Coffee berharap dapat

meningkatkan penjualan dan memperkuat posisinya di pasar kuliner.
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2. Strategi pemasaran pada Instagram dan Tiktok untuk meningkatkan penjualan,
Strawberryku Resto & Coffee menggunakan strategi pemasaran yang efektif
melalui konten kreatif dan social media. Mereka memiliki pilar konten yang
edukasi, estetis dan interaktif terhadap trend terbaru. Dalam pemasaran
Instagram mereka fokus pada profil yang menarik, konten berkualitas tinggi,
penggunaan video reels, live streaming, bekerja sama dengan influencer dan
food blogger serta interaksi dengan audiens. Di Tiktok, mereka menghasilkan
konten kreatif, mengikuti trend, dan memanfaatkan fitur iklan berbayar. Strategi
ini berhasil meningkatkan penjualan dan jangkauan pada Strawberryku Resto &

Coffee.

5.2 Saran
Setelah menguraikan temuan hasil penelitian, maka dapat disarankan agar
dapat melakukan perbaikan kedepannya, sebagai berikut :

1. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, dapat diketahui bahwa
Strawberryku Resto & Coffee dapat memanfaatkan kekuatan yang dimiliki
secara maksimal pada peluang pasar yang ada. Seperti contoh, salah satunya
dari Strawberryku Resto & Coffee memiliki produk yang berkualitas dan unik.
Hal ini sejalan dengan peluang yang ada dimana produk dapat ditawarkan ke
konsumen. Sehingga, Strawberryku Resto & Coffee disarankan terus
mempertahankan dan mempromosikan produknya dengan jadwal yang
konsisten dengan menonjolkan kualitas dari bahan yang digunakan dan design

produk yang menarik melalui social media-nya.



2. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, dapat diketahui bahwa Strawberryku
Resto & Coffee sudah menjalankan strategi pemasaran produk nya dengan sangat
baik. Disarankan agar perusahaan lebih sering mempromosikan produk dengan
berkolaborasi melalui pembukaan stand di acara komunitas yang mempunyai
banyak relasi tidak hanya influencer atau konten creator. Langkah ini dapat
dipertimbangkan sebagai cara bagi perusahaan untuk lebih dikenal berbagai

komunitas atau audiens.
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