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ABSTRAK

This research aims to analyze the implementation of the 7P Marketing Mix strategy—
Product, Price, Place, Promotion, People, Process, and Physical Evidence—at Bali
Glam’s, a micro, small, and medium enterprise (MSME) in the women’s fashion sector
located in Legian, Kuta, Bali. Amid the intense competition in the fashion industry, Bali
Glam’s seeks to maintain product relevance and business sustainability by adapting to
changing market conditions. Using a qualitative descriptive approach, data were
collected through in-depth interviews, observation, and documentation involving the
owner, employees, and customers. The findings indicate that Bali Glam’s integrates
traditional and modern marketing strategies, such as maintaining the uniqueness of
Balinese culture in product design, utilizing social media for promotion, and
optimizing customer service. However, several weaknesses remain, including manual
stock recording and limited understanding of digital marketing trends. The study
concludes that effective implementation of the 7P marketing mix is essential to enhance
product competitiveness, increase customer loyalty, and ensure long-term business
sustainability. This research provides strategic recommendations for improving
marketing performance at Bali Glam’s and offers insights into applying marketing
strategies in local fashion MSMEs.

Keywords: Marketing Mix, 7P, MSMEs, Fashion Business, Bali Glam’s, Strategy

Implementation.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Di era persaingan bisnis yang semakin ketat, terutama pada sektor produk dan
jasa, strategi pemasaran memegang peranan kunci bagi keberhasilan suatu usaha.
Strategi pemasaran yang efektif tidak hanya soal menjual produk, tetapi juga tentang
menciptakan nilai dan membangun hubungan baik dengan pelanggan dalam jangka
panjang, seperti yang dikemukakan oleh Kotler dan Keller (2022). Pentingnya hal ini
terbukti dari penelitian Singh ef al. (2023) yang menunjukkan bahwa 78% perusahaan
dengan strategi pemasaran terstruktur mampu bertahan dan berkembang, bahkan di
masa sulit seperti pandemi.

Salah satu kerangka kerja fundamental dalam menyusun strategi pemasaran
adalah Bauran Pemasaran (Marketing Mix), khususnya konsep 7P. Menurut Rahman
et al. (2021), 7P meliputi elemen-elemen taktis: Product (Produk), Price (Harga),
Place (Tempat), Promotion (Promosi), People (Orang), Process (Proses), dan Physical
Evidence (Bukti Fisik). Kombinasi ketujuh elemen ini dirancang untuk mendapatkan
respons yang diinginkan dari target pasar. Efektivitas pendekatan 7P juga didukung
oleh studi Lee dan Kim (2022), yang menemukan bahwa implementasi yang baik dapat

meningkatkan kinerja bisnis hingga 45% dan loyalitas pelanggan sebesar 60%.



Penelitian ini akan berfokus pada Bali Glam's, sebuah usaha fashion yang berdiri
sejak 2019 di Kuta, Bali. Usaha ini memiliki ciri khas dengan memproduksi tas, sandal,
dan dompet yang mengangkat keunikan budaya Bali. Konteks lokal menjadi penting,
karena pasca-pandemi, pariwisata Bali menunjukkan peningkatan (data Dinas
Pariwisata Bali 2023 menyebut kenaikan 25%), yang menciptakan peluang sekaligus
tantangan baru bagi bisnis seperti Bali Glam's. Terlebih lagi, bisnis fashion yang
mengintegrasikan unsur budaya lokal seperti Bali Glam's diprediksi memiliki potensi
pertumbuhan 30% lebih tinggi dibandingkan bisnis fashion biasa (Ahmad dan Putri,

2023).

Penjualan Bali Glams tahun 2019-2024

IDR639.842.150

IDR518.391.680

IDR487.219.850
IDR381.819.150
IDR341.053.890 IDR361.942.110
2019 2020 I 2021 I 2022 I 2023 2024

Gambar 1. 1 Penjualan tahun 2019-2024

Sumber: Bali Glam's



Meskipun memiliki potensi yang kuat dengan ciri khas budaya Bali, Bali Glam's
menghadapi tantangan signifikan dalam perjalanannya, terutama terkait fluktuasi
penjualan. Data penjualan menunjukkan penurunan pada periode awal, yaitu dari Rp
487.219.850 pada tahun 2019 menjadi Rp 341.053.890 pada tahun 2020, diikuti sedikit
pemulihan menjadi Rp 361.942.110 pada tahun 2021, dan Rp 381.819.150 pada tahun
2022. Penurunan ini sejalan dengan kondisi umum UMKM fashion di Bali yang
terdampak pandemi dan perubahan perilaku konsumen.

Lebih spesifik, penurunan penjualan Bali Glam's pada periode 2020-2022 dapat
diuraikan lebih lanjut. Pertama, dampak pandemi sangat signifikan bagi Bali yang
ekonominya bergantung pada pariwisata. Pembatasan sosial berskala besar, penutupan
akses penerbangan internasional dan domestik secara berkala, serta ketidakpastian
ekonomi global menyebabkan penurunan drastis jumlah wisatawan dan daya beli
masyarakat lokal. Kasus pandemi yang fluktuatif sepanjang 2020 hingga awal 2022
menciptakan iklim bisnis yang tidak menentu, di mana konsumen cenderung
memprioritaskan kebutuhan pokok dibandingkan barang fashion. Kedua, dari sisi
elemen Product, khususnya untuk kategori sandal, tergolong sudah menyesuaikan
dengan perkembangan. Beberapa desain terkesan sebagai model lama, kurang eye-
catching. Ketiga, elemen Physical Evidence turut mempengaruhi persepsi pelanggan.
Ditemukan adanya beberapa produk sandal yang sudah terpajang cukup lama
menjadikannya rentan berjamur jika dalam kondisi yang lembab ataupun kering pecah

jika terlalu sering terpapar sinar matahari. Isu kualitas ini berpotensi merusak citra



merek dan mengurangi kepercayaan pelanggan terhadap kualitas produk Bali Glam's
secara keseluruhan.

Namun, seiring dengan meredanya pandemi dan pemulihan sektor pariwisata
Bali, penjualan Bali Glam's menunjukkan pemulihan yang signifikan pada tahun 2023
(Rp 518.391.680) dan terus meningkat pada tahun 2024 (Rp 639.842.150). Tahap
pemulihan ini kemungkinan besar didorong oleh kombinasi beberapa elemen 7P. Yang
pertama dari sisi Place, pembukaan kembali pariwisata Bali secara penuh
meningkatkan kunjungan wisatawan ke Kuta, lokasi strategis Bali Glam's, sehingga
memperluas basis pelanggan potensial. Upaya Promotion yang mungkin lebih adaptif
di era digital dan menyasar wisatawan yang kembali datang juga bisa menjadi faktor
pendorong pemulihan penjualan ini tetapi dari Bali Glam’s memiliki kekurangan dalam
pengembangan teknik pemasarannya karena kurangnya pemahaman mengenai trik
marketing yang sesuai dengan perkembangan jaman.

Dinamika penjualan yang menunjukkan penurunan tajam diikuti pemulihan
signifikan ini menggarisbawahi betapa pentingnya implementasi strategi pemasaran
yang tepat dan adaptif untuk menghadapi perubahan kondisi pasar. Melihat fenomena
ini, analisis mendalam terhadap implementasi strategi Marketing Mix 7P pada Bali
Glam's menjadi sangat relevan. Penelitian Nguyen ef al. (2024) pun memperkuat
bahwa penerapan 7P yang komprehensif dapat meningkatkan pendapatan rata-rata 32%
dan retensi pelanggan 40% pada bisnis fashion. Selain itu, adaptasi strategi pemasaran

yang terintegrasi sangat penting di era digital saat ini (Martinez dan Johnson, 2023).



Untuk memastikan Bali Glam's dapat mempertahankan kinerja penjualannya di
masa depan, beberapa elemen 7P perlu menjadi fokus utama. Elemen Product harus
terus dijaga kekuatannya dengan mempertahankan keunikan budaya Bali sambil terus
berinovasi dari segi desain (agar tetap trendy dan eye-catching) serta kualitas material
(elemen Physical Evidence). Elemen Place, dengan memanfaatkan lokasi strategis di
Kuta dan momentum pariwisata Bali, perlu terus dioptimalkan, mungkin melalui
penataan toko yang lebih menarik (Physical Evidence) atau perluasan kanal distribusi
online. Selain itu, Promotion yang efektif dalam mengkomunikasikan nilai unik produk
dan membangun citra merek yang positif, serta People yang memberikan pelayanan
prima, juga krusial untuk menjaga loyalitas pelanggan dan keberlanjutan bisnis.

Namun, penelitian terdahulu mengenai pengaruh 7P terhadap eksistensi bisnis
menunjukkan hasil yang beragam. Ada penelitian (Inggi Waliya et al., 2023) yang
menyatakan seluruh elemen 7P berpengaruh positif. Akan tetapi, penelitian lain (Bekti
Widyaningsih et al, 2023) menemukan bahwa tidak semua elemen (khususnya
promotion dan physical evidence) berpengaruh signifikan, bahkan bisa negatif. Adanya
perbedaan temuan inilah yang mendasari pentingnya penelitian ini.

Berdasarkan fenomena fluktuasi penjualan Bali Glam's, faktor-faktor spesifik
yang mempengaruhinya (termasuk isu produk dan kualitas), serta adanya kesenjangan
hasil riset sebelumnya, maka penelitian dengan judul “Implementasi Strategi
Marketing Mix 7P pada Bali Glam's” ini penting untuk dilakukan. Penelitian ini
bertujuan untuk menganalisis bagaimana penerapan setiap elemen 7P (Product, Price,

Place, Promotion, People, Process, Physical Evidence) di Bali Glam's,



mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan dalam implementasinya, serta memberikan

rekomendasi strategis untuk mengoptimalkan bauran pemasaran guna meningkatkan

kinerja bisnis dan memastikan keberlanjutannya di tengah pasar yang kompetitif. Hasil

penelitian ini diharapkan tidak hanya memberikan rekomendasi strategis bagi Bali

Glam's, tetapi juga berkontribusi pada pemahaman ilmu manajemen pemasaran,

khususnya dalam konteks bisnis fashion lokal yang mengangkat budaya.

1.2

1.3

14

Rumusan Masalah

Bagaimana implementasi strategi bauran pemasaran (Marketing Mix 7P) pada
Bali Glam's?

Bagaimana strategi perbaikan yang dapat diterapkan untuk mengoptimalkan

bauran pemasaran pada Bali Glam's?

Tujuan Penelitian

Untuk menganalisis implementasi strategi bauran pemasaran (Marketing Mix 7P)
yang diterapkan pada Bali Glam's Kuta.

Untuk merumuskan strategi perbaikan yang dapat diterapkan dalam

mengoptimalkan bauran pemasaran pada Bali Glam's Kuta.

Manfaat Penelitian
Berdasarkan tujuan penelitian diatas, maka manfaat penelitian dari penelitian ini

yakni:



1.4.1 Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi pengembangan
ilmu pengetahuan, khususnya dalam bidang pemasaran produk UMKM, dengan
fokus pada penerapan strategi marketing mix 7P dalam memperkuat eksistensi
produk di pasar yang kompetitif. Hasil penelitian ini akan memperkaya literatur
yang ada mengenai pengaruh elemen-elemen bauran pemasaran terhadap daya saing
produk UMKM, khususnya dalam industri fashion lokal. Selain itu, penelitian ini
dapat memberikan pemahaman yang lebih dalam mengenai bagaimana strategi
pemasaran yang efektif dapat disesuaikan dengan perkembangan tren pasar,

khususnya di Bali yang memiliki dinamika pariwisata yang tinggi.

1.4.2 Manfaat Praktis

a. Bagi Perusahaan

Penelitian in1 memberikan wawasan yang berguna dalam menyusun
strategi pemasaran yang lebih efektif dan inovatif melalui pengembangan desain
produk yang menarik dan promosi yang tepat sasaran. Dengan memanfaatkan
hasil penelitian ini, Bali Glam's dapat lebih memahami preferensi konsumen dan
tren fashion terkini, yang akan memungkinkan perusahaan untuk meningkatkan
daya tarik produk, memperkuat brand awareness, dan mendorong loyalitas

konsumen.



b. Bagi Penulis

Penelitian ini memberikan pengalaman dan wawasan baru dalam
menerapkan teori pemasaran, khususnya dalam konteks UMKM di industri
fashion. Penulis dapat memperdalam analisis mengenai pengaruh desain produk
dan promosi pada bisnis yang berpotensi memiliki teknik marketing yang lebih
sesuai, serta meningkatkan keterampilan dalam melakukan penelitian pasar yang
lebih mendalam melalui Teknik Marketing Mix 7P ini. Hasil dari penelitian ini
juga bermanfaat untuk pengembangan profesional penulis dalam bidang
pemasaran dan bisnis UMKM.
c. Bagi Akademisi

Penelitian ini memberikan kontribusi dalam pengembangan literatur
pemasaran, khususnya terkait penerapan strategi marketing mix 7P di sektor
UMKM. Penelitian ini dapat menjadi referensi akademis bagi dosen, mahasiswa,
dan peneliti lainnya dalam mengeksplorasi strategi pemasaran yang efektif untuk

memperkuat daya saing produk lokal di pasar kompetitif.



1.5 Sistematika Penulisan
Penelitian ini disusun untuk menyajikan gambaran menyeluruh mengenai
setiap elemen yang saling berhubungan, sehingga menghasilkan penelitian yang
sistematis dan terarah. Adapun sistematika penulisan penelitian ini adalah sebagai
berikut :

BAB I PENDAHULUAN
Menguraikan aspek utama yang meliputi latar belakang masalah,
rumusan masalah, tujuan penelitian, serta manfaat penelitian yang
menjadi dasar dalam pelakasanaan penelitian.

BAB Il TINJAUAN PUSTAKA
Menyajikan landasan teori yang relevan dengan topik penelitian, hasil
penelitian terdahulu, serta kerangka konseptual yang digunakan sebagai
acuan dalam menganalisis permasalahan.

BAB IIIl METODE PENELITIAN
Memaparkan terkait metode yang diguankan dalam penelitian, meliputi
lokasi dan objek penelitian, jenis dan sumber data, teknik pengumpulan
data, serta teknik analisis yang dipergunakan untuk menjawab
permasalahan.

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN
Menguraikan hasil penelitian yang diperoleh serta pembahasan yang
dilakukan dengan menghubungkan temuan dilapangan dengan teori
maupun penelitian terdahulu.

BAB V PENUTUP
Memaparkan kesimpulan yang ditarik dari hasil penelitian serta saran

yang diajukan bagi pihak terkait maupun untuk penelitian selanjutnya.



BABV

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Penelitian ini dilakukan untuk memahami bagaimana Bali Glam’s menerapkan
strategi marketing mix 7P dalam menjalankan bisnisnya sebagai UMKM fashion
wanita yang berlokasi di kawasan wisata Legian, Bali. Strategi ini meliputi tujuh
elemen penting: produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, dan bukti fisik.

Berdasarkan hasil wawancara dengan owner, karyawan, dan pelanggan, dapat
disimpulkan bahwa Bali Glam’s secara umum telah menerapkan sebagian besar dari
unsur 7P dengan cukup baik, terutama pada aspek produk, harga, dan hubungan dengan
pelanggan. Produk yang ditawarkan memiliki ciri khas dan terus diperbarui mengikuti
tren, harga dinilai sepadan dengan kualitas, dan pelayanan cukup ramah. Hal ini
menunjukkan bahwa Bali Glam’s sudah mampu menyesuaikan strategi pemasaran
dengan kebutuhan pasar serta karakteristik konsumennya.

Namun, terdapat beberapa bagian yang belum sepenuhnya maksimal. Promosi
masih sangat terbatas dan belum terencana secara digital. Proses pencatatan
operasional masih dilakukan secara manual, dan dari sisi tampilan fisik, toko belum
sepenuhnya merepresentasikan citra brand yang kuat. Hal ini wajar terjadi pada
UMKM yang masih berkembang dan menjalankan sebagian besar operasional secara

langsung oleh pemilik.

10
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Kesimpulannya, strategi 7P dapat diterapkan dengan fleksibel dan disesuaikan
dengan kapasitas masing-masing usaha. Temuan ini mendukung bahwa dalam praktik
UMKM, tidak semua elemen harus dijalankan secara seimbang, melainkan dapat

disesuaikan dengan prioritas dan kondisi riil di lapangan.

5.2 Saran
Berdasarkan hasil temuan di lapangan, peneliti memberikan beberapa saran yang

bersifat membangun dan realistis untuk Bali Glam’s dan pelaku UMKM serupa

5.2.1 Untuk Bali Glam’s

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan pada bab
sebelumnya, penelitian ini tidak hanya mengungkapkan kondisi pemasaran Bali
Glam’s saat ini, tetapi juga memberikan arah perbaikan strategis yang dapat diterapkan
untuk mengoptimalkan kinerja pemasaran. Penerapan strategi bauran pemasaran 7P
yang lebih tepat diharapkan mampu memperluas jangkauan konsumen, memperkuat
citra merek, dan meningkatkan volume penjualan. Agar strategi tersebut dapat
diimplementasikan secara nyata, penelitian ini merekomendasikan pengembangan
media promosi visual dan digital sebagai luaran yang konkret.

Bali Glam’s disarankan untuk mengembangkan e-katalog digital yang memuat
daftar produk secara lengkap, mencakup foto berkualitas tinggi, deskripsi, dan harga
setiap produk. E-katalog ini dapat dibagikan melalui berbagai saluran, seperti

WhatsApp Business, Instagram, dan website resmi, sehingga mempermudah
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konsumen dalam memilih dan memesan produk tanpa harus datang langsung ke toko.
Sejalan dengan temuan Peterson et al. (2022), penggunaan media digital seperti e-
katalog terbukti mempercepat proses pengambilan keputusan pembelian dan
meningkatkan minat konsumen untuk berinteraksi dengan brand.

Selain e-katalog, Bali Glam’s juga perlu memanfaatkan konten video promosi
(moving pictures) berdurasi singkat, sekitar 30—60 detik, yang menampilkan keunikan
desain, proses pembuatan, serta cerita budaya di balik produk-produk Bali Glam’s.
Konten ini dapat dipublikasikan di platform TikTok dan Instagram Reels, mengingat
tren konsumen saat ini yang lebih tertarik pada konten visual otentik dan singkat.
Rivera dan Kim (2024) mencatat bahwa 88% konsumen lebih mudah terhubung dengan
merek yang secara konsisten menghadirkan konten video yang autentik dan relevan
dengan budaya lokal.

Media promosi cetak seperti flyer, poster, dan booklet juga dapat dimanfaatkan
sebagai pendukung pemasaran offline. Materi ini berfungsi untuk menjangkau
konsumen yang tidak aktif di media sosial, terutama wisatawan yang berkunjung
langsung ke toko atau yang mendapatkan informasi dari brosur di hotel dan restoran
sekitar Kuta. Flyer dan booklet ini dapat memuat koleksi produk unggulan, kisah
singkat tentang brand Bali Glam’s, serta informasi kontak untuk pemesanan.
Penggunaan media cetak seperti ini membantu memperkuat identitas merek sekaligus
memberikan pengalaman fisik yang lebih mendalam bagi konsumen.

Selain itu, penyediaan booth promosi sederhana di toko yang dilengkapi dengan

katalog fisik, kartu nama, dan QR code menuju e-katalog digital dapat meningkatkan
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pengalaman belanja pelanggan. Dengan langkah ini, wisatawan dapat membawa
pulang materi promosi atau langsung mengakses katalog digital untuk melakukan
pembelian ulang setelah kembali ke daerah asalnya. Harrison et al. (2022) menegaskan
bahwa kombinasi media promosi fisik dan digital mampu meningkatkan loyalitas
pelanggan dan memperluas jangkauan pasar UMKM hingga 35%.

Dengan pengembangan berbagai media promosi ini, Bali Glam’s tidak hanya
akan memperkuat brand positioning-nya di pasar lokal dan internasional, tetapi juga
dapat membangun hubungan yang lebih dekat dengan konsumen. Strategi ini
diharapkan mampu menjawab tantangan pemasaran yang diidentifikasi dalam
penelitian ini, serta menjadi langkah awal menuju pengelolaan pemasaran yang lebih

modern, adaptif, dan berorientasi pada kepuasan pelanggan.

5.2.2 Untuk UMKM sejenis

UMKM di sektor fashion yang memiliki keterbatasan sumber daya tetap dapat
menerapkan strategi marketing mix 7P secara bertahap. Penting untuk memahami
elemen mana yang menjadi kekuatan utama dan mana yang perlu ditingkatkan.
Misalnya, fokus pada kualitas produk dan pelayanan dahulu, baru kemudian
mengembangkan sistem digital dan promosi ketika usaha mulai stabil. Kunci utamanya
adalah konsistensi dan keberanian mencoba strategi baru yang relevan dengan perilaku

konsumen saat ini.
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5.2.3 Untuk peneliti selanjutnya

Penelitian selanjutnya disarankan untuk menggunakan metode campuran (mixed
method) agar mendapatkan hasil yang lebih komprehensif, baik dari sisi persepsi
pelanggan maupun dampak secara kuantitatif. Penelitian juga sebaiknya memperluas
cakupan objek, misalnya membandingkan dua atau tiga UMKM yang memiliki latar
belakang berbeda, sehingga bisa terlihat pola umum maupun kekhususan dalam
implementasi 7P. Selain itu, pendekatan observasi langsung juga dapat melengkapi
data wawancara untuk menangkap dinamika pelayanan dan interaksi pelanggan di

lapangan.
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