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ABSTRAK

Perkembangan ekonomi yang semakin pesat di Indonesia membuat persaingan
antar perusahaan semakin ketat. Kondisi pertumbuhan bisnis ini di era sekarang
ini memunculkan banyak perusahaan-perusahaan baru dengan produk sejenis
yang kemudian menjadi pesaing bagi perusahaan dalam memperebutkan pangsa
pasar dan konsumen. Perusahaan yang lebih mengenal pasar dimana produk dan
jasa yang diproduksi akan ditawarkan atau dipasarkan tentu saja dapat dikatakan
sudah selangkah lebih maju apabila dibandingkan dengan perusahaan pesaingnya
Strategi pemasaran yang efektif dapat menjadi kunci sukses dalam mencapai
peningkatan penjualan yang signifikan. Dalam konteks ini, diperlukan
pemahaman yang baik tentang marketing funnel, yang merupakan proses yang
menggambarkan perjalanan prospektif pelanggan dari tahap awal kesadaran
hingga menjadi pelanggan yang setia. Marketing funnel adalah konsep yang
menggambarkan perjalanan konsumen melalui beberapa tahap sebelum mereka
mengambil tindakan pembelian. Tentu, pola perilaku AIDA (awareness, interest,
decision, dan action) dapat diterapkan pada setiap aspek dari marketing funnel
yang dikonversi Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah

kualitatif dengan model studi pustaka.

Kata Kunci : startegi Pemasaran, Marketing Funnel



ABSTRACT

The increasingly rapid economic development in Indonesia has made competition
between companies increasingly fierce. The condition of this business growth in
the current era has given rise to many new companies with similar products which
then become competitors for the company in fighting for market share and
consumers. Companies that are more familiar with the market where the products
and services produced will be offered or marketed can of course be said to be one
step ahead when compared to competing companies. An effective marketing
strategy can be the key to success in achieving a significant increase in sales. In
this context, it is necessary to have a good understanding of the marketing funnel,
which is a process that describes the journey of a prospective customer from the
initial awareness stage to becoming a loyal customer. The marketing funnel is a
concept that describes a consumer's journey through several stages before they
take a purchase action. Of course, the AIDA behavior pattern (awareness, interest,
decision, and action) can be applied to every aspect of the converted marketing
funnel. The research method used in this research is qualitative with a literature

study model.

Keywords: Marketing strategy, Marketing Funnel
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan ekonomi yang semakin pesat di Indonesia membuat
persaingan antar perusahaan semakin ketat. Kondisi pertumbuhan bisnis ini
di era sekarang ini memunculkan banyak perusahaan-perusahaan baru
dengan produk sejenis yang kemudian menjadi pesaing bagi perusahaan
dalam memperebutkan pangsa pasar dan konsumen. Perusahaan yang lebih
mengenal pasar dimana produk dan jasa yang diproduksi akan ditawarkan
atau dipasarkan tentu saja dapat dikatakan sudah selangkah lebih maju
apabila dibandingkan dengan perusahaan pesaingnya Wawolumaya 2016
(136).

Menurut Wijaya 2016 (180) Pada dasarnya tujuan dalam mendirikan
perusahaan adalah mencari laba semaksimal mungkin. Karena itu, suatu
perusahaan mengharapkan agar hasil penjualan dapat meningkat.
Perusahaan yang tidak dapat memenuhi selera konsumen praktis akan
mengalami penurunan volume penjualan. Jika perusahaan tersebut tahun
demi tahun mengalami kemunduran produksi sudah dipastikan perusahaan
tersebut akan gulung tikar. Misalnya, dengan semakin banyaknya pesaing
usaha maka persaingan dalam jenis industri yang sama sebaiknya
mempunyai spesifikasi produk yang unggul. Disamping itu, efektifitas dan
efisiensi dalam menjalankan operasional perusahaan juga memegang
peranan penting. Dengan pemasaran produk yang baik maka dapat
dipastikan perusahaan akan mendapatkan laba yang maksimal, sebaliknya
jika pemasaran produk yang kurang baik maka akan memberikan dampak
penurunan pendapatan pada perusahaan. Pentingnya pemasaran dilakukan
dalam rangka kebutuhan keinginan masyarakat akan suatu produk dan/atau



jasa. Menurut Supriyanto 2018 (29) keberhasilan strategi pemasaran
dipengaruhi oleh beberapa alat pemasaran yang lebih dikenal sebagai
Marketing Mix yang terdiri dari Price (harga), Product (produk), Promotion
(promosi), dan Place (tempat). Bauran pemasaran (Marketing Mix)
merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi volume penjualan dalam
suatu perusahaan. Rangkaian Marketing Mix meliputi produk, harga,
promosi dan distribusi mempunyai pengaruh besar terhadap tindakan
konsumen. Keempat unsur yang terdapat dalam Marketing Mix tersebut
saling berhubungan dan masing-masing elemen di dalamnya saling

mempengaruhi Mas’ari 2019 (81).

Pada pelaksanaannya alat pemasaran tersebut dilakukan secara
berbeda-beda dan unik, tetapi tujuan akhirnya adalah meningkatkan
penjualan dari produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut dan
menghasilkan laba. Dalam penerapan strategi pemasaran yang dimiliki oleh
sebuah perusahaan, diperlukan juga sebuah alat analisis yang berguna untuk
mengidentifikasi posisi perusahaan dalam persaingannya dengan perusahaan
lain yang sejenis. Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap
penjual untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasarannya dengan lebih

efektif dan efisien.

Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep
pemasaran yang mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan
kebutuhan serta keinginan konsumen/konsumen. Tidak ada satu bisnis pun,
yang leluasa bisa santai menikmati penjualan dan keuntungan, karena akan
ada persaingan yang ingin turut menikmatinya. Bahkan yang sering terjadi
adalah sebuah persaingan yang sangat kejam, persaingan tidak mengenal
belas kasihan. Dimasa sekarang pada bidang pangan berkembang dengan
pesat, terutama pada usaha makanan ringan. Melihat perkembangan dan
persaingan yang ketat kreativitas sangat di perlukan dalam
mengembang kan usaha, seperti membuat brand yang unik, membuat

kemasan yang menarik, serta menjaga kebersihan makanan.



Dimsum prasmanan adalah usaha yang bergerk di bidang kuliner,
menu utamanya yaitu siomay dengan konsep jualan prasmanan “ambil
sesuka hati”. Tidak hanya siomay dimsum prasmanan juga menawarkan
jenis suki-sukian. Dimsum prasmanan sudah berdiri sejak 20 Oktober 2021.
Terhitung hingga Februari 2021 dimsum prasmanan memiliki 2 outlet yang
terletak di Jalan Raya Blahkiuh Abiansemal dan Jalan Raya Mambal.
Seiring berjalannya waktu penjualan dimsum prasmanan ini mulai dikenal
pada banyak kalangan, khususnya pada remaja dan orang dewasa, selain
rasanya enak juga memiliki harga yang cukup terjangkau. Berikut data hasil
penjualan dalam kurun waktu 1 tahun tersebut mengalami penurunan yang
artinya perlu adanya strategi untuk meningkatkan penjualan. Pemasaran
yang sudah dilakukan yaitu masih melalui sosial media Instagram,

Whatsapp, dan Mouth to mouth serta langsung datang pada toko.

Selama ini aspek Marketing Mix yang sudah di jalankan oleh usaha
Dimsum Prasmanan ini yaitu pada segi promosi sudah menggunakan sosial
media Instagram, Facebook dan endorsment kepada influencer, selanjutnya
dari segi produk dan harga Dimsum Prasmanan ini termasuk dalam usaha
yang menjual produk pada harga yang terjangkau di semua kalangan. Untuk
tempat itu sendiri Dimsum Prasmanan memiliki 2 lokasi yang dapat di
temui oleh konsumen. Dari sudut pandang pemasar, menentukan bauran
pemasaran yang tepat akan sangat membantu dalam mencapai profitabilitas
bisnis. Jika produk dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen,
maka konsumen adalah tentu saja akan membeli produk yang dipasok oleh.
Oleh karena itu, sangat penting memahami pengaruh dari bauran pemasaran

atau Marketing Mix.

Berikut data penjualan pada Oktober 2021 hingga Januari 2022 pada

Dimsum Prasmanan dengan 2 outlet.



Tabel 1.1 Hasil Penjualan Dimsum Prasmanan

No Bulan Total Penjualan Perbedaan Total Penjualan
1 | Oktober 30.800.000 15,2%
2 | November 32.000.000 12%
3 | Desember 26.000.000 6%
4 Januari 28.000.000 20%
5 | Februari 30.160.000 21,6%
6 Maret 26.789.000 33,7%
7 April 27.500.000 7,11%
8 Mei 27.980.000 4,8%
9 Juni 26.980.000 10%
10 Juli 25.690.000 12,9%
11 = Agustus 25.540.000 1,5%
12 | September 24.230.000 13,%
13 | Oktober 26.680.000 24,5%
14 | November 24.500.000 21,8%
15 | Desember 24.995.000 4,95%
16 | Januari 24.650.000 3,54%

Tabel 1.1 Hasil Penjualan Dimsum Prasmanan

Sumber: Data Diolah 2022

Berdasarkan hasil penjualan Dimsum Prasmanan diatas, dalam kurun
waktu 1 tahun mengalami fluktuatif dan penurunan penjualan, sehingga hal
ini menjadi pemasalahan yang perlu ditanggani segera mungkin. Untuk itu
perlu  memilih produksi dan strategi pemasaran serta konsep lain yang
mendukung keberhasilan usaha yang dijalani demi tercapainya visi dan
misi perusahaan atau usaha yang sedang dijalankan. Dengan demikian,
dalam meningkatkan penjualan Dimsum Prasmanan diperlukan strategi
pemasaran yang baik, karena di zaman serba berubah seperti sekarang,

pemasaran merupakan denyut jantung dari berbagai usaha. Menurut



Suhandi 2020 (145) pemasaran adalah suatu proses yang melibatkan
kegiatan-kegiatan penting yang memungkinkan individu dan perusahaan
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui pertukaran
dengan pihak lain.

Strategi pemasaran yang efektif dapat menjadi kunci sukses dalam
mencapai peningkatan penjualan yang signifikan. Dalam konteks ini,
diperlukan pemahaman yang baik tentang marketing funnel, yang
merupakan proses yang menggambarkan perjalanan prospektif pelanggan
dari tahap awal kesadaran hingga menjadi pelanggan yang setia. Marketing
funnel adalah konsep yang menggambarkan perjalanan konsumen melalui
beberapa tahap sebelum mereka mengambil tindakan pembelian. Tentu,
pola perilaku AIDA (Awareness, interest, decision, dan action) dapat
diterapkan pada setiap aspek dari marketing funnel yang dikonversi
(Supriadi, 2018).

Penelitian yang dilakukan oleh Wibowo 2015 (65), menyimpulkan
bahwa strategi pemasaran yang baik dan efisien berdampak terhadap
peningkatan total penjualan dari tahun ke tahun dan dijadikan sebagai acuan
efektifitas strategi pemasaran dalam persaingan antar perusahaan batik pada
UMKM. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Monigir 2016 (939)
menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang digunakan Multi Mart dapat
meningkatkan volume penjualan dengan tetap menjunjung tinggi semboyan
toko serta dengan memberikan kartu member pada konsumen. Berdasarkan
latar belakang di atas, penulis tertarik melakukan penelitian untuk
mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan untuk meningkatkan
penjualan produk Dimsum Prasmanan dengan judul “Strategi Pemasaran

Untuk Meningkatkan Penjualan Pada Dimsum Prasmanan ”.

1.2 Rumusan Penelitian
Berdasarkan latar belakang diatas maka yang menjadi rumusan masalah

dari penelitian ini, yaitu:
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14.1

1.4.2

1. Bagaimana Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Pada
Dimsum Prasmanan?

2. Bagaimanakah Peluang dan Hambatan Strategi Pemasaran Untuk
Meningkatkan Penjualan Pada Dimsum Prasmanan?

Tujuan Penelitian
Adapun tujuan yang akan dicapai dalam penelitian ini, yaitu:

1. Untuk mengetahui Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan
Pada Dimsum Prasmanan.

2. Untuk mengetahui Peluang dan Hambatan Strategi Pemasaran Untuk

Meningkatkan Penjualan Pada Dimsum Prasmanan.

Manfaat Penelitian

Manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah:

Manfaat Teoritis

Manfaat teoritis Penelitian ini diharapkan dapat memberikan
konstribusi teoritis pada pengembangan teori pemasaran, khususnya
digunakan sebagai solusi alternatif dalam pengambilan keputusan untuk
memecahkan permasalahan yang berhubungan dengan strategi pemasaran
dalam meningkatkan penjualan produk busana muslim tersebut.
Manfaat Praktis

Hasil Penelitian ini harapkan dapat dijadikan pertimbangan bagi
manajemen khusunya dibidang pemasaran, selain itu hasil penelitian

diharapkan dapat digunakan sebagai bahan referensi bagi peneliti selanjutnya



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan pembahasan pada bab-bab sebelumnya, maka dapat

disimpulkan, sebagai berikut:

1. Penerapan strategi pemasaran di Dimsum Prasmanan menggunakan strategi
pemasaran marketing funnel yang terdiri dari beberapa tahap yaitu
Awareness (kesadaran), Consideration (menimbang), Purchase (membeli),
Retention (membeli kembali), dan Advocacy (testimonial).

5.2 Peluang dalam strategi pemasaran Dimsum Prasmana berfokus pada
penggunaan efektif media sosial, pemasaran digital, pengembangan branding
yang kuat, dan pemahaman yang baik tentang target pasar. Hambatan yang
ditemukan yaitu persaingan yang ketat dengan restoran sejenis, perubahan
tren dan preferensi konsumen yang cepat, kesulitan dalam menjangkau target
pasar yang tepat melalui media sosial dan pemasaran digital.

5.3 Saran

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka penulis memiliki saran

yang sekiranya dapat memberikan manfaat bagi berbagai pihak, antara lain:

84



85

1. Dimsum Prasmanan sebaiknya terus meningkatkan strategi pemasaran
yang unik dan menarik seperti vidio yang di bagikan di media sosial
instagramnya untuk menarik minat konsumen saat melihat konten yang

dibagikan oleh Dimsum Prasmanan.
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