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Abstract. There are many challenges faced by business people, namely technological developments and unpredictable
conditions such as the Covid-19 pandemic. Since the outbreak, all fields have demanded to be digital. Business people
can use this to carry out online marketing. This research aims to analyze the marketing strategy at the Ayu Cosmetics
Store in Bumyagara Mustikajaya in an effort to increase sales revenue before and after the Covid-19 pandemic. The
approach taken is a qualitative description method in the form of interviews with shop owners, observations, and
literature studies to support research data. It was found that even though it has not used online marketing, Toko Ayu
Cosmetics can still survive by relying on several salons that it subscribes to, and the ability of the owner who continues
to want to learn and understand the market situation. So the next online marketing strategy that will be implemented
is to use digital/e-commerce platforms such as Shopee which focuses on selling beauty salon products.
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Abstrak. Banyak tantangan yang dihadapi oleh pebisnis yaitu perkembangan teknologi dan kondisi yang tidak bisa
diprediksi seperti pandemic covid-19. Sejak adanya wabah tersebut, segala bidang menuntut untuk serba digital. Hal
tersebut bisa dimanfaatkan pebisnis untuk melakukan pemasaran online. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis
Strategi Pemasaran pada Toko Ayu Cosmetics di Bumyagara Mustikajaya dalam Usaha Peningkatan Pendapatan
Penjualan pada sebelum dan sesudah pandemic covid-19. Pendekatan yang dilakukan adalah dengan metode deskripsi
kualitatif yaitu berupa wawancara dengan pemilik toko, observasi, dan studi kepustakaan untuk menunjang data
penelitian. Didapati bahwa meski belum menggunakan pemasaran online, namun Toko Ayu Cosmetics tetap masih
bisa bertahan dengan tetap mengandalkan beberapa langganan salon, dan kemampuan pemilik yang terus ingin belajar
dan memahami situasi pasar. Sehingga stategi pemasaran online lanjutan yang akan dilakukan adalah dengan
menggunakan platform digital/e-commerce seperti Shopee yang berfokus pada penjualan produk — produk salon
kecantikan.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Penjualan, Pemasaran Online

PENDAHULUAN

Dalam dunia bisnis, tantangan dan rintangan pasti akan dihadapi. Tidak ada bisnis yang
tidak akan mengalami suatu kendala. Adanya pandemi atau wabah covid-19 dan perkembangan
teknologi menjadi tantangan tersendiri yang harus dihadapi oleh pebisnis. Berbagai strategi harus
bisa ditempuh, salah satunya adalah strategi pemasaran online yang juga harus didukung oleh
kemampuan teknologi (Fitriyani et al., 2020). Salah satu bentuk dari strategi ini adalah dengan

penggunaan e-commerce yang dianggap mampu meningkatkan penjualan bagi pelaku UMKM
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(Rianty & Fitri Rahayu, 2021). Selain itu, pemasaran online yang direncanakan semenarik
mungkin mampu menarik pelanggan untuk membeli (Rahmadhani & Pritasari, 2020). Seperti
yang diketahui bahwa masyarakat Indonesia sudah tidak asing dengan media online internet seperti
sosial media.

Dalam melakukan penjualan, seorang pebisnis tidak hanya dituntut untuk melakukan
strategi yang tepat. Namun juga harus mampu memberikan nilai tambah dari produk yang dijual
agar harga yang dikeluarkan oleh konsumen mampu memberikan manfaat yang dapat dirasakan
(Azahra & Hadita, 2023). Beberapa langkah yang berkaitan dengan strategi adalah penetapan
harga dan promosi. Harga dan promosi mampu memberikan pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen. Sehingga harus dapat direncanakan secara
efektif dan wajar (Pauzi et al., 2023).

Toko Ayu Cosmetics merupakan toko yang menjual berbagai macam produk kecantikan
dan kebutuhan salon. Toko ini berlokasi di Ruko Sentral Niaga Bumyagara Blok D No. 9 —
Mustikajaya Bekasi. Usaha ini merupakan jenis usaha UMKM (Usaha Mikro Kecil Menengah).
Toko Ayu Cosmetics yang awalnya diberi nama Regina Cosmetics ini merupakan usaha milik Ibu
Asni bersama suaminya yaitu Bapak Yusandi. Toko ini sudah berdiri sejak tahun 2005 hingga saat
ini. Adapun berbagai produk kecantikan yang dijual pada toko ini bermacam-macam. Mulai dari
skincare, parfume, lipstick, body lotion, dan lain-lain. Toko ini berjualan secara offline yaitu hanya
mengandalkan pembeli yang datang langsung ke toko. Menurut hasil wawancara dengan pemilik
toko, terjadi penurunan drastis pada penjualan saat wabah covid-19 sejak 2020 lalu. Pada sebelum
covid-19 melanda, pemilik mengaku sangat mudah untuk mendapatkan pelanggan dan penjualan
pun tidak pernah sepi.

Wabah covid-19 sudah tiga tahun melanda dan saat ini pun sudah mereda. Masyarakat juga
sudah membiasakan atau terbiasa hidup berdampingan dengan virus tersebut. Walau begitu
ternyata hal ini masih berdampak pada pelanggan yang tidak bisa sepenuhnya kembali ramai
seperti keadaan sebelum wabah tersebut melanda. Selain itu, sistem pemasaran yang diterapkan
pada toko ini masih tergolong manual yaitu hanya mengandalkan dari mulut ke mulut tetangga
atau bisa dikatakan belum menerapkan sistem pemasaran online. Hal ini yang mendorong peneliti
ingin menganalisis kendala apa saja yang ada dan strategi apa yang selanjutnya dilakukan agar
penjual tetap dapat melakukan kegiatan dalam memasarkan produk sehingga nantinya akan

berdampak pada peningkatan penjualan.
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Adapun tujuan dari penelitian atau riset ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran
sebelum dan sesudah pandemic covid-19 yang dilakukan oleh Toko Ayu Cosmetics sehingga
peningkatkan penjualan dapat tercipta. Berdasarkan permasalahan yang telah dipaparkan diatas,
dapat ditarik rumusan masalahnya sebagai berikut: 1) Bagaimana Toko Ayu Cosmetics melakukan
strategi pemasaran pada sebelum dan sesudah pandemi? dan 2) Bagaimana strategi pemasaran

yang selanjutnya akan dilakukan oleh Toko untuk meningkatkan penjualan?

TINJAUAN PUSTAKA
Strategi Pemasaran

Strategi adalah suatu cara yang ditempuh dalam rangka mempersiapkan langkah-langkah
yang diorientasikan pada pencapaian sasaran. Di dalam dunia bisnis, perlu adanya serangkaian
proses atau pola dalam memilih, memutuskan, dan menetapkan suatu tujuan agar apa yang menjadi
target perusahaan dapat berhasil diwujudkan (Saputra & Sumantyo, 2023). Strategi dapat berisikan
suatu rancangan besar yang menggambarkan keseluruhan bagaimana suatu perusahaan dapat
melakukan kegiatan bisnisnya (Widjanarko, Hadita, et al., 2023).

Pendekatan dalam proses strategi dapat dilakukan dengan perumusan strategi, pelaksanaan
strategi dengan melakukan implementasi, dan adanya proses pengendalian untuk meninjau
kembali apakah perlu melakukan perubahan strategi atau adanya alternatif lain yang harus
ditempuh agar suatu tujuan dapat terlaksana (Hernikasari et al., 2022). Langkah-langkah yang
dapat dilakukan dalam penetapan strategi dalam bisnis: 1) Mengenali Kondisi Lingkungan: Dalam
proses ini, mengenali lingkungan bisnis dapat dilakukan dengan metode STP (Segmenting,
Targeting, Positioning). Dalam tahap segmenting (segmentasi) hal yang dilakukan adalah dengan
mengidentifikasi dan memilah kelompok pembeli yang berbeda. Dalam hal ini pembeli dapat
dikelompokkan secara geografis, demografi, psikografis, dan perilaku (Widjanarko, Wahyu
Hidayat, et al., 2022). Sedangkan pada tahap targeting yaitu mengenai target sasaran pasae, serta
positioning adalah bagaimana memposisikan produk dimata pasar; 2) Merumuskan Strategi Cara
yang dapat dilakukan setelah menentukan siapa yang menjadi target konsumen adalah dengan
menentukan media apa yang digunakan untuk berjualan. Misalnya berjualan secara offline di toko
atau menggunakan platform digital; 3) Melakukan Implementasi: Pada tahap ini serangkaian
strategi yang sudah direncanakan hendaknya dapat diimplementasikan; dan 4) Melakukan

Evaluasi: Proses evaluasi ini sangat diperlukan untuk meninjau sejauh mana strategi yang
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diterapkan dapat berhasil atau tidak agar proses perbaikan dapat segera dilakukan (Azahra &
Hadita, 2023).

Pemasaran merupakan kegiatan yang menjadi kunci utama dalam keberhasilan suatu
bisnis. Pemasaran tidak hanya proses yang menggambarkan keberhasilan, namun kegiatan
pemasaran juga berhubungan dengan nilai tambah yang dapat dirasakan oleh konsumen atas suatu
produk barang atau jasa yang ditawarkan (Widjanarko, Pramukty, et al., 2022). Di dunia bisnis,
seorang pebisnis melakukan kegiatan jual-beli tentu agar dapat menghasilkan suatu keuntungan.
Dalam hal ini, penting sekali pebisnis untuk bisa memiliki inovasi dan kreatifitas untuk bagaimana
suatu produk dapat terus laku terjual. Hal tersebut tentu tidak dapat terlepas dari strategi atau
langkah yang harus dilakukan (Saputra et al., 2023).

Menurut Kotler dan Amstong dalam (Patricia et al., 2023) strategi pemasaran merupakan
serangkaian algoritma yang berhubungan dalam proses merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan, dan bagaimana mendistribusikan suatu produk dengan tujuan untuk
mendapatkan profit. Strategi pemasaran juga dapat menggambarkan bagaimana cara dalam
menjual suatu produk (Saputra & Sumantyo, 2022). Sehingga sangat penting sekali seorang
pebisnis untuk bisa melakukan serangkaian strategi pemasaran. Semakin baik strategi yang
direncanakan, maka semakin baik juga hasil yang akan diperoleh (Widjanarko, Saputra, et al.,
2023).

Penjualan

Penjualan merupakan salah satu kegiatan yang berkaitan dengan bisnis. Penjualan
merupakan suatu proses yang menggambarkan bagaimana mendapatkan pembeli, melakukan
transaksi produk berupa barang atau jasa, dan memberikan petunjuk kepada pembeli sehingga
terciptanya suatu kesepakatan pembelian berdasarkan harga tertentu (Jumawan et al., 2023). Pada
proses penjualan harus berdasarkan pada kesepakatan antara penjual dan pembeli. Pada proses
penjualan, tujuan utama yang dicapai adalah sebuah keuntungan (Dewi & Fransiska, 2023).

Terjadinya penjualan didasarkan pada beberapa faktor. Hal tersebut dapat dikatakan terkait
dengan penjual itu sendiri maupun lingkungan pasar (Husadha et al., 2020). Beberapa hal yang
dapat yang mempengaruhi penjualan adalah kemampuan dan kondisi penjual (berkaitan dengan
pengetahuan dan kemampuan penjual dalam menjual barang atau jasa, memiliki etika berbisnis,

kesopanan, integritas, dan lain-lain), kondisi pasar (berkaitan dengan perilaku konsumen, dan
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analisis STP), modal, dan faktor lain (seperti kampanye, periklanan, dan lain-lain) (Dewi &
Fransiska, 2023).
Kerangka Berpikir

Berdasarkan permasalahan tersebut, disusunlah suatu kerangka berpikir pada penelitian

ini yaitu sebagai berikut:

Covid-19 Menyebabkan Penurunan Penjualan

\ 4

Analisis Strategi Pemasaran Sebelum dan
Sesudah Pandemi Covid-19

l

Strategi Yang akan Dilakukan untuk
Meningkatkan Penjualan

METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif kualitatif. Penelitian
deskriptif merupakan jenis penelitian yang menjabarkan dan menjelaskan keadaaan yang terjadi
dilapangan berdasarkan fakta-fakta yang telah didapat. Adapun teknik pengumpulan data yang
digunakan adalah dengan melakukan wawancara, observasi, dokumentasi, dan studi kepustakaan
untuk menunjang data-data penelitian. Peneliti menggunakan sumber data primer, yaitu data yang
dikumpulkan secara langsung melalui kegiatan wawancara dengan pemilik toko dan data sekunder
yaitu data yang digunakan sebagai tambahan referensi bagi peneliti. Pendekatan yang dilakukan
yaitu dengan mencatat, menganalisis, dan mendeskripsikan tempat yang menjadi objek penelitian
ini yaitu Toko Ayu Cosmetics secara langsung dengan pendekatan 4P (Product, Price, Place,

Promotion) (Ali, H., & Limakrisna, 2013).
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ANALISA DAN PEMBAHASAN

Analisis strategi pemasaran yang selama ini dilakukan antara sebelum pandemi dan
sesudah covid-19: 1) Pada sebelum pandemi covid-19, Toko Ayu Cosmetic Bumyagara memiliki
waktu yang lama dalam membuka tokonya. Yaitu dari pukul 9 pagi hingga 9 malam di setiap
harinya (tidak ada libur). Hal ini dikarenakan banyaknya pelanggan yang berdatangan. Sehingga
pemilik toko memilih durasi yang lama dalam membuka toko agar pelanggan masih bisa
berbelanja sampai waktu malam hari. Sedangkan pada setelah pandemi covid-19 melanda hingga
kini sudah tiga tahun, pemilik toko memutuskan untuk membuka tokonya dari pukul 8 pagi hingga
pukul 6 sore. Setiap hari minggu diputuskan untuk tidak berjualan atau libur. Hal ini dikarenakan
sejumlah kebijakan yang pernah sempat diberlakukan seperti PPKM yang menyebabkan pemilik
membatasi jualan dan mentaati kebijakan tersebut. Walau kebijakan tersebut sekarang sudah
ditiadakan, namun pemilik belum merubah sistem buka toko seperti sebelumnya dikarenakan
kondisi penjualan yang menurun akibat dampak covid-19 tersebut; 2) Pada sebelum dan sesudah
pandemic covid ini, promosi yang dilakukan pada toko masih menggunakan sistem manual, yaitu
hanya mengandalkan langganan, rekomendasi dari mulut ke mulut tetangga, dan beberapa kenalan
atau relasi dengan pemilik usaha salon; 3) Tempat atau ruko yang digunakan sebagai lahan toko
tersebut merupakan milik sendiri. Sehingga pemilik toko tidak perlu untuk membayar sewa.
Lokasi dari toko ini berdekatan dengan lingkungan sekitar perumahan yaitu Bumyagara dan
Zamrud. Selain itu, toko ini berada di pinggir jalan. Hanya saja preposisi toko ini dinilai masih
terlihat kurang strategis; 4) Harga yang ditetapkan pada toko ini terjangkau untuk di setiap
produknya. Hal ini tergantung dari masing-masing merek produk. Pada sebelum pandemic, toko
ini dapat mengambil keuntungan sebesar 20 persen dari jumlah omzet yang didapatkan dengan
rata-rata omzet sekitar Rp 60.000.000 perbulannya. Namun setelah pandemic, pemilik hanya bisa
mendapatkan omzet kurang lebih Rp 30.000.000 perbulan. Bahkan untuk mencapai omzet tersebut
pun terkadang sulit namun pernah bisa melampaui lebih dari Rp.30.000.000 pada waktu tertentu
juga; 5) Produk yang disediakan, penjual memilih untuk membeli sebagian ke kota yaitu belanja
ke distributor, atau dari pabrik langsung. Dan Sebagian lagi berasal dari sales yang datang ke toko
untuk menawarkan produk. Adapun produk yang berasal dari sales yaitu produk kecantikan untuk
keperluan salon seperti Natural V, Miranda, dan Cultusia. Tidak banyak sales yang menawarkan,
hal ini dikarenakan toko yang belum menerapkan sistem jualan online dan posisi toko bukan

berada di area pasar. Penjual juga lebih memilih untuk membeli produk-produk yang dijual dari
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sales yang datang ke toko dari pada harus membeli ke distributor. Hal ini karena jika berbelanja
dari sales, jika ingin melakukan return barang lebih mudah, dapat dikredit, dan bisa mendapatkan
sejumlah promo untuk setiap barang yang dibeli dalam jumlah tertentu; dan 6) Pada sebelum
pandemic covid-19, penjual mengaku memiliki pelanggan dari beberapa pemilik usaha salon.
Adapun langganan salon sebanyak kurang lebih 30. Namun semenjak covid-19 langganan salon
menjadi berkurang dan hanya tinggal kurang lebih diatas 10 pelanggan. Meski mangalami
penurunan, namun menurut informasi lebih lanjut pemilik mengatakan bahwa untuk satu
langganan salon bisa berbelanja hingga nominal Rp 5.000.000,00 dalam sekali berbelanja. Dan itu
kurang lebih setiap satu sampai dua minggu sekali. Sehingga walau penjualan menurun, namun
pemilik dapat terus menjalankan usahanya.

Kendala yang dialami: 1) Sistem pemasaran yang masing manual, yaitu hanya menunggu
pelanggan datang ke toko, mengandalkan relasi dari sejumlah pemilik usaha salon, dan dari mulut
ke mulut tetangga; 2) Terbatasnya pengetahuan pemilik dalam menggunakan media online
marketing melalui platform digital seperti Tokopedia, Shopee, dan sebagainya dalam melakukan
pemasaran; dan 3) Preposisi toko yang dianggap masih kurang strategis, karena tidak menghadap
ke jalan raya.

Strategi yang akan dilakukan yaitu: 1) Place/Tempat: Meski kondisi atau tata letak toko
yang terbilang masih kurang strategis, namun toko yang menjadi tempat berjualan tersebut
merupakan milik sendiri. Sehingga pemilik tidak perlu untuk membayar sewa toko dan akan lebih
terfokus pada penjualan; 2) Promotion/Promosi: Promosi yang dapat dilakukan adalah dengan
melalui media online atau platform seperti Shopee, Lazada, atau Tokopedia. Hal ini karena melihat
penjualan online yang pesat seiring dengan perkembangan jaman dan trend masyarakat yang lebih
menyukai untuk berbelanja online. Keputusan memilih platform online untuk berjualan adalah
Shopee; 3) Product/Produk: Produk yang akan dijual melalui Shopee akan berfokus pada produk-
produk kecantikan salon. Hal ini karena melihat masih kurangnya penjualan produk-produk
kecantikan untuk salon yang dijual pada platform online (Shopee). Selain itu, dalam mengambil
keuntungan margin dari produk-produk salon berpeluang lebih tinggi; dan 4) Price/Harga: Harga
yang akan diberikan dari setiap produk akan menyesuaikan dengan harga pasar dengan keuntungan
yang diperkirakan diatas 12 persen. Mengingat adanya biaya komisi penjualan dari aplikasi

tersebut (Soesanto et al., 2023).
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KESIMPULAN

Keadaan normal pasca pandemi covid-19 telah memberikan dampak yang besar bagi dunia
bisnis. Salah satunya adalah Toko Ayu Cosmetics Bumyagara Mustikajaya yang mengalami
penurunan penjualan. Segala strategi telah ditempuh seperti mempertahankan pelanggan yang
lama melalui langganan salon, mengandalkan mulut ke mulut dari tetangga, dan mengandalkan
pembeli untuk datang langsung ke toko. Strategi yang telah ditempuh tersebut masih terbilang
manual. Meski begitu, Toko Ayu Cosmetics tetap bisa bertahan hingga saat ini. Hal ini disebabkan
oleh pemilik toko yang terus ingin belajar dan memahami situasi pasar untuk bagaimana caranya
menarik konsumen agar tidak ketinggalan zaman. Sehingga perlu adanya strategi pemasaran
lanjutan yaitu digital yang berupa penggunaan e-commerce seperti Shopee untuk menunjang
peningkatan pendapatan serta untuk menyesuaikan kebiasaan masyarakat yang saat ini senang
untuk berbelanja online. Produk yang akan difokuskan pada penjualan adalah produk-produk

salon.
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