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Kebijakan yang diambil pemerintah ini berdampak pada goyahnya berbagai
sektor kehidupan, di antaranya sektor ekonomi dan bisnis. Setiap orang harus
dirumah saja, bekerja di rumah, belajar di rumah, transaksi di rumah, bahkan
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makanan minuman di televisi yang pesannya tergambar secara visual, Kedua,
saluran digital rata-rata memiliki pasar anak muda, sehingga perhatian (attention
spend) lebih pendek. Ketiga, waktu tayang (time). Bila di televisi jam tayang bisa
diatur di jam tertentu yang memungkinkan pengguna lebih banyak menonton



3
sedang ramai. Keempat, hyperactive atau kecenderungan perilaku pengguna
digital sangat aktif berpindah dari satu media ke media sosial lainnya membuat
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Hal ini dikutip dari laman berita Kompas.com yang menyatakan bahwa
pertumbuhan ekonomi di Indonesia minus 3,49 persen pada kuartal 11-2020.
Salah satu sektor ekonomi yang terdampak adalah pelaku usaha di bidang
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strategi pemasaran Yotta,
3. Untuk sebagai dasar acuan perimbangan dalam menentukan strategi




7
sumber daya perusahaan dalam jumlah besar. Jadi strategi adalah sebuah
tindakan aksi atau kegiatan yang dilakukan oleh seseorang atau perusahaan
untuk mencapai sasaran atau tujuan yang telah di tetapkan.

- / I""nli“‘\‘\ = .
P ‘-"JV >“'—"":Q
/// Al \_\\\\\

. # ’I Z '\‘

.

berskala besar, dengan orientasi masa depan, guna berinteraksi dengan
kondisi persaingan untuk mencapai tujuan,

c. Strategi merupakan perencanaan induk yang komprehensif, yang
menjelaskan bagaimana perusahaan akan mencapai semua tujuan
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yang telah ditetapkan berdasarkan misi yang telah ditetapkan
sebelumnya (Rangkuti, 2013: 183).

Berdasarkan definisi menurut para ahli diatas dapat disimpulkan bahwa
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Tmmmmnmmmmnmun
a Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi

kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran (Kotler dalam
Suhartini, 2012).
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b. Pemasaran adalah sebagai suatu proses sosial dan managerial yang
membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka
butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik
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a. Strategi pemasaran adalah logika pemasaran yang digunakan oleh
perusahaan dengan harapan agar unit bisnis dapat mencapai tujuan
perusahaan (Mukarom, Zaenal, 2015)

b. Strategi pemasaran yaitu serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan



10

dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran
perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan, acuan
serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam

organisasi. Manajemen strategis penting karena dapat membuat perbedaan
mwmmmwmmmnganwn
kenyataan bahwa organisasi dari semua jenis dan ukuran menghadapi situasi
yang terus berubah.

.
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Dari definisi tersebut, dapat di simpulkan bahwa pengertian dari
manajemen strategis adalah serangkaian atau sekumpulan keputusan dan
tindakan untuk menciptakan keunggulan kompetitif serta menentukan kinerja
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implementasi pada rencana yang dibuat untuk mencapai tujuan perusahaan
serta bagamana mengevaluasi dan melaksanakan tindakan tersebut demi
tercapainya tujuan organisasi, yang mencakup perumusan, implementasi dan
evaluasi rencana strategi.

D
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Dari definisi di atas dapat di simpulkan bahwa manajemen strategis adalah
kumpulan keputusan dan tindakan manajerial yang dibuat manajemen puncak
demi tercapai tujuan organisasi yang mencakup perumusan, implementasi dan

Pada tahap penerapan strategi mengharuskan perusahaan untuk menetapkan
tujuan tahunan, membuat kebijakan, memotivasi karyawan, dan
mengalokasikan sumber daya, sehingga strategi strategi yang telah di
rumuskan dapat di jalankan. Tahap penerapan strategi terdiri dari -

-



a. Pengembangan budaya yang suportif pada strategi
b. Penciptaan struktur organisasional yang efektif

c. Pengerahan ulang upaya-upaya pemasaran
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dapat dipakal pada strategi tingkat korporasi ini, yaitu strategi pertumbuhan
(growth strategy) adalah strategi berdasarkan terhadap tahap pertumbuhan
yang sedang dilalui perusahaan. Strategi stabilitas (Stability Strategy) adalah
strategi dalam menghadapi kemerosotan penghasilan yang sedang dihadapi
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oleh suatu perusahaan. Dan retrenchment strategy adalah strategi yang
diterapkan untuk memperkecil atau mengurangi usaha yang dilakukan
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mengungkapkan sasaran, maksud dan tujuan- tujuan yang menghasilkan
kebijakan, perencanaan untuk mencapai tujuan, Strategi perusahaan berlaku
bagi seluruh perusahaan baik itu perusahaan besar atau perusahaan kecil,

R
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sedangkan strategi bisnis hanya berfokus pada penentuan bagaimana
3. Strategi Fungsional (Functional Strategy)

keglatankegiatan marketing, agar dicari kombinasi maximal, sehingga
dapat mendatangkan hasil yang memuaskan (Alma, 2013: 130).
b. BlmnmadnEhmmkﬁmmnyimhﬂtma{M
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menghasilkan respon yang diingnkan pasar sasaran (Kotler dan
Amstrong, 2012).
c. Bauran pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan
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yaitupeople (orang), process (proses), dan physical evidence (fasilitas fisik).
Berdasarkan definisi diatas dapat diartikan bahwa bauran pemasaran terdiri dari
aspek-aspek yang terkendali, bertujuan untuk mendapatkan tanggapan yang
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diharapkan dari pasar sasaran. Berikut ini aspek-aspek yang ada dalam strategi
bauran pemasaran:

a. Produk (Product)
Menurut Kotler (2012) be
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dibutuhkan untuk mendapatkan sejumiah kombinasi dari barang beserta
pelayanannya. Harga merupakan bagian yang vital dalam bauran
pemasaran jasa, sebab harga merupakan salah satu elemen bauran
pemasaran yang paling fleksibel Menurut Kotler dan Amstrong (2012: 215)
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harga merupakan sejumiah uang yang dibebankan atas suatu produk atau
jasa atau jumiah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat
karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Dengan

memaksimalkan laba (keuntungan), mempertahankan kelangsungan hidup
perusahaan, meraih pasar sasaran, menciptakan kepemimpinan dalam hal
kualitas, mengatasi persaingan, melaksanakan tanggung jawab sosial,
Harga dikatakan mahal, murah atau biasa-biasa saja dari setiap individu
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tidakiah harus sama, karena tergantung dari persepsi individu yang dilatar

belakangi oleh lingkungan kehidupan dan kondisi individu (Schifman and
Kanuk, 2011).
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lembaga yang melakukan segala kegiatan (fungsi) yang digunakan untuk
menyalurkan produk dan status pemiliknya dari produsen ke konsumen."
Berdasarkan definisi tersebut dapat diartikan bahwa saluran distribusi
suatu barang adalah keseluruhan dari kegiatan atau fungsi untuk
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memindahkan produk disertai dengan hak pemiliknya dari produsen ke
kmmmmmm.mmm.mmm
63) Tempat adalah “Kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia
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tersedia bagi konsumen sasaran dan mampu memenuhi kebutuhan serta
keinginan konsumen

e. Orang (People)
Menurut Lupiyoadi (2012 63 a dalam hubungannya dengan

gsi sebagai service provider

yang turut mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli dan
menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan. Fasilitas fisik merupakan
hal nyata yang mampu mempengaruhi keputusan konsumen untuk
menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan. Unsur yang

D
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dapat dikatakan masuk kedalam fasilitas fisik atau bisa juga disebut sarana
fisk ini antara lain lingkungan atau bangunan fisik, peralatan,
perlengkapan, logo, wama dan barang-barang lainnya yang bersangkutan
dengan perusahaan tersebut,

D. Tinjauan Empiris
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yang sangat berpengaruh terhadap usaha ini meskipun ancaman dan
kelemahan yang selalu ada dalam usaha ini, (3) Strategi yang digunakan

pada Café Enzyme Palopo.

T
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2. Angela Virga Eka Hananda dan Lia Nirawati 2021 Strategi Pemasaran
dalam Meningkatkan Penjualan pada Cafe Rvang di Ketintang Surabaya.
Hasil penelitian menunjukkan (1) Dari hasil analisis pada tabel IFAS, faktor
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4. Valiant Veritya 2018 Analisis Strategi Pemasaran Pada Coffee Shop Di
Bogor (Studi kasus pada Ruang Kopi dan Syahaba Coffee). Hasil analisis
menunjukkan bahwa Ruang Kopi dan Syahaba Coffeepada posisi
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dihasilkan 10 alternatif strategi pemasaran.
5. Defitri Nugrahyani. 2019. Analisis Strategi Pemasaran Dalam Upaya
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mereka jalankan dan faktar
kelemahan dan ancaman
berpengaruh terhadap
usaha tersebut, tetapi
pengaruh yang ditimbulkan
tidak secara menyeluruh, (2)
Faktor peluang dan
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kekuatan yang sangat
berpengaruh terhadap
usaha ini meskipun
ancaman dan kelemahan
yang selalu ada dalam
usaha ini, (3) Strategi yang
digunakan pada Café
Enzyme Palopo.

Hasil penelitian
menunjukkan (1) Dan hasil
nalisis pada tabel IFAS,
\\ r kekuatan (strengths)

mpunyai total nilai skor

i
ErLlld

Cafe Kopmil ljo SO mempunyai skor

Payakumbuh. tertinggi yaitu sebesar 3,07
(diikuti oleh strategi WO
sebesar 2 67 dan strategi
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Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:
1. Data Primer

28



Pada penelitian ini data primer, yaitu kumpulan informasi yang diperoleh
melalui pengamatan langsung dan pengambilan data yang dibutuhkan
sesuai dengan penelitian responden melalui kuesioner,

2. Data Sekunder

Pada penelitian ini data A data yang diperoleh secara

disi 1ata
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alat bantu dapat dilakukan dengan tepat Secara lebih rinci operasionalisasi
variabel dalam penelitiannya ini dapat dilihat pada tabel berikut :




Orang (People) yang berada dalam hubungannya
dengan pemasaran jasa, maka people yang
berfungsi sebagai service provider sangat
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Alternatif strategi adalah hasil dari analisis SWOT yang

menghasilkan berupa strategi SO WO ST dan WT Alternatif sirategi yang
dihasilkan 4 buah strategi sebagai hasil dari analisis makrik SWOT.




BAB IV
GAMBAR UMUM OBJEK PENELITIAN
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Hingga saat ini, Yotta telah memiliki tiga cabang outlet di area antang,
tamalanrea, dan tamalate sementara empat booth di Telkom School, kantin
fakultas psikologi, kantin fakultas matematika dan limu pengetahuan alam,
dan kantin fakultas ekonomi.
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B. Visi, Misi, dan Tujuan Perusahaan

Visi Misi Yotta menjadi usaha kemitraan berkelanjutan yang dapat
memberikan rasa aman dan nyaman bagi masyarakat serta memilik kontribusi
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D. Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Outlet Yotta
Di Era Pendemi Dikota Makassar

1. Produk (Product)

yaitu antusias pengunjung untuk membeli produk, pengunjung hanya lebih
suka untuk mencoba sampel gratis produk yang dibagikan.

L



2. Harga (Price)

Merupakan sejumiahuang yang dibutuhkan untuk mendapatkan
sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya. Skema tersebut telah
ditetapkan oleh Yotta sejak terbentuk, derlihat sudah memiliki banyak peminat.
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Brosur tersebut diberikan pada para pengunjung pameran dengan
tujuan agar calon konsumen yang sudah membaca brosur yang dibagikan
akan tertarik dan berminat untuk membeli. Didalam brosur juga dicantumkan

I
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sehingga calon konsumen akan lebih berminat dan tertarik untuk membeli
produk Yolta.




6. Proses (Process)

Merupakan sgabungan semua aktifitas yang terdiri dari prosedur, jadwal
pekerjaan, mekanisme, aktifitas, dan hal-hal rutin dimana jasa dihasilkan dan
disampaikan kepada konsumen. Usaha produk Yotta terdiri dari 2 orang yang
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prediksi atau kemampuan perusahaan untuk masa yang akan datang.

T
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Internal Strategic Factor Analysis Summary (IFAS)

Faktor-faktor Strategi Internal Bobot | Rating | Bobot
X
Rating
Kekuatan
Produk menarik dari segi rasa, warna dan
aroma A 0.1 4 0.4
Kemasan menarik 7 '\ 0.05 3| 015
akan e
Produk tidak menggunakz aha 4 04
Belum banyak prod 4 0.6
Mengandung nila
tubuh

Produk susu buah relatif diterima masyarakat n.n
Memberikan alternatif bagi konsumen untuk
dapat memilih produk susu nabati dengan

_harga yang terjangkau 0.10 4 0.4
Munculnya peralatan modern untuk pengolahan _
produk 0.10 4 0.4
Ancaman
Banyaknya produk susu di pasaran 0.05 2 0.1




Adanya pesaing susu nabati yang mempunyai

relasi 0.10 2 0.2

Biaya produksi semakin meningkat sehingga

laba yang diperoleh belum maksimal 0.05 2 0.1

Selera pasar yang selalu berubah 0.05 2 0.1

Peniruan produk 0.02 2| 004

Belum memiliki merk (brand) A 0.03 1] 003
3.02

8) Harga jual produk relatif terjangkau

e
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b. Weakness
1) Daya simpan produk relatif tidak tahan lama
2) Bmmmmm"mm|:

3) Belum mampu memproduksi dg

Jumiah: benyak karena bahan beku
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6) Belum meniliki merk (brand)
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Berdasarkan analisis SWOT kemudian dibuat menjadi matrik SWOT dan
matrik SWOT tersebut akan diperoleh beberapa alternatif strategi pemasaran.
Berikut adalah hasil IFAS, FFAS dan matrik SWOT.

Vera f;‘E;\\\\

memilib pmduk susu nabati goofood merk yang kreatif
dengan harga yang dan menarik
terjangkau 7) Tempat mudah di

8. Munculnya peralatan modem akses dan dijangkau
untuk pengolahan produk konsumen

9. Menu yang ditawarkan
banyak diminati oleh
masyarakat

e
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Threaths (T) Strategi (ST) Strategi (WT)
1) Mencari relasi untuk
jalinan kerja sama
1) Meningkatkan 2) Meningkatkan mutu

1. Banymya produk susu di
. Adanya pesaing susu nabati
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tersebut diharapkan industri skala kecil Yotta dapat memperoleh keuntungan

sesuai dengan yang diharapkan.
Alternatif strategi pemasaran SO yaitu dengan memanfaatkan seluruh

kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang sebesar — besarnya,

T



sehingga konsumen Yotta dapat mengetahui keunggulan — keunggulan

produknya. Strategi pemasaran SO yang digunakan dalam pemasaran Yotta
adalah Strategi SO (Strenght — Opportunities). Strategi ini merupakan strategi

8) Mudah ditemukan baik secara manual tempatnya maupun
menggunakan aplikasi grabfood dan goofood

b
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Strategi SO merupakan salah satu strategi yang menguntungkan karena
memasarkan produk dengan memanfaatkan kekuatan dan peluang yang ada.
Strategi SO yang digunakan dalam melakukan pemasaran Yotta yaitu




BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian derhadap strategi pemasaran dalam
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1. Sebaiknya dalam penerapan strategi pemasaran produk Yotta, membuka
cabang di berbagal daerah atau membuka peluang francese aga lebih
berkembang.

T
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2. Sebaiknya Yotta Kembali menyajikan menu minuman yang berbahan yogurt
agar dapat dikonsumsi oleh kamu manula.
3. Untuk penelitian selanjutnya dapat dilakukan pengembangan produk, dengan
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19 | Pelayanan terhadap konsumen
memuaskan

20 | Penyampaian terhadap produk jelas
21 | Informasi tentang produk cukup
memadai

Sumber : Hasil Olahan Indikator Bauran Pemasaran (Kotler, 2012)
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HASIL

No Pemyataan SS§ | § | TS |STS
1 | Harga produk terjangkau 5 |15 | 0 0
2 | Harga sesual dengan kualitas produk S |15]1 0 0
3 | Kemasan produk menarik 6 | 14| 0 0
4 | Kemasan mempunyai citra atau seni 71131 0 0
5 | Kemasan ekonomis dan 7 113 0 0
6 | Kemasan dapat meli 3117 | o 0
7 | Merk produk 16 | 0 0
8 | Merk dapat
menemukan
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10 \ -
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19
20
21
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Rerata

No Pernyataan Skor | Rerata | Prosentase
1 | Harga produk terjangkau 65 325 48
2 | Harga sesuai dengan kualitas 65 325 48
3 | Kemasan produk menarik 66 3.3 488
4 | Kemasan mempunyai 67 335 495

seni
5 | Kemasan .35 4.95
6 | Kemasan 4.65
7 D 73
8 :
b . <
\ 4
|~

-,

1

17
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N

19 B

20 4.88

21 65 325 4.8

Informasi tentang produk cukup
memadai
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