Jurnal Ilmiah Bisnis Digital (Bisnistek)
Vol. 2,No. 2, Mei 2026

E-ISSN :3063-9441
Website : https./fejournal.rizaniamedia.com/index.php/bisnistek

Analisis Pengaruh Marketing Mix dan Promosi Digital terhadap Kinerja
Penjualan UMKM F and B

Doni Sahat Tua Manalu', Diana Alifia?, Shintia Dwiandini®, Izdihar Rana Waluyo*, Zahra

Nur Afifah’, Lembayung Kusuma Diningrum®, Dyaska Firaszahran’, Wiwik Wiqoyatun
Nisa®
Sekolah Vokasi IPB University, Jl. Kumbang No. 14, Babakan, Kecamatan Bogor Tengah, Kota Bogor,
Jawa Barat 16128

donisahat@apps.ipb.ac.id®™
dianaalifia@apps.ipb.ac.id?

shintiadwiandini@apps.ipb.ac.id?
izdiharrana@apss.ipb.ac.id *
zahra.afifah@apss.ipb.ac.id °

kusumalembayung@apss.ipb.ac.id ©

dyaskafiraszahran@apss.ipb.ac.id ”

wiwikgoyatun@apss.ipb.ac.id ©

*Corresponding
Riwayat Diterima : 21 Direvisi: 9 April Disetujui : 18 April  Diterbitkan : 1 Mei
Artikel Maret 2026, 2026; 2026; 2026;

Abstrak

Strategi pemasaran memiliki peran penting dalam meningkatkan penjualan bagi UMKM minuman di tengah
persaingan yang tinggi. Penelitian ini tujuannya yaitu menganalisiskan bauran pemasaran, pengaruhnya
terhadap penjualan, dan strategi pengembangannya pada UMKM King Es Teler. Metode yang ada yaitu metode
kuantitatif dengan survei melalui kuesioner, dianalisiskan menggunakan analisis deskriptif dan regresi linier
berganda. Hasil penelitian menunjukkan jika secara simultan semua variabel bauran pemasaran berpengaruh
terhadap penjualan, namun secara parsial hanya variabel produk dan promosi yang memberikan pengaruh
signifikan. Temuan ini menunjukkan bahwa kualitas produk dan aktivitas promosi menjadi faktor utama dalam
meningkatkan penjualan. Aktivitas promosi yang dilakukan mencakup pendekatan tradisional melalui media
visual seperti spanduk, serta pendekatan digital melalui pemanfaatan media sosial yang berpotensi memperluas
jangkauan pasar dan meningkatkan interaksi dengan konsumen. Strategi peningkatan penjual an dapat dilakukan
melalui penguatan kualitas produk, penambahan variasi toping buah, inovasi penyajian dengan kemasan menarik,
serta melakukan optimalisasi promosi secara terpadu baik secara tradisional maupun digital.

Kata Kunci: bauran pemasaran; media sosial, minuman siap saji; penjualan; strategi pemasaran, UMKM

The Influence of Marketing Mix and Digital Promotion on Sales of King Es
Teler MSMEs

Abstract

Marketing strategy plays an important role in increasing sales for beverage MSMEs amid intense competition.
This study aims to analyze the marketing mix, its effect on sales, and to formulate development strategies for King
EsTeler MSME. The researchmethod uses a quantitative approach througha questionnaire survey, analyzed using
descriptive analysis and multiple linear regression. The results show that simultaneously all marketing mix
variables influence sales, but partially only product and promotion variables have a significant effect. These
findings indicate that product quality and promotional activities are key factors in improving sales performance.
Promotional activities include traditional approaches through visual media such as banners, as well as digital
approaches through the use of social media, which have thepotential to expand market reach and enhance consumer
interaction. Sales improvement strategies can be carried out by strengthening product quality, adding variations
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of fruit toppings, innovating product presentation with attractive packaging, and optimizing promotion through
both traditional and digital channels in an integrated manner

Keywords: Beverage;, marketing mix, marketing strateqy, MSMEs; sales; social media

PENDAHULUAN

Produk domestik bruto (PDB) nasional masih sangat bergantung pada kinerja usaha
mikro, kecil, dan menengah (UMKM) sekitar lebih dari 60%, yang menyerap 97% tenaga kerja,
menunjukkan bagaimana UMKM sangat berperan penting dalam perekonomian nasional
(Kemenko RI, 2025). Pemasaran membuktikan dapat membuat penjualan dan daya saing
meningkat pada UMKM food and beverage (F&B) (Yunita et al., 2025). Saat ini tingkatan persaingan
tinggi pada subsektor minuman siap saji memaksa pelaku usaha menggunakan strategi
pemasaran yang tepat untuk tercapai kestabilan penjualan usaha (Elizabeth et al., 2024). Kondisi
ini menunjukkan jika pemasaran berperan penting dalam kinerja usaha minuman skala UMKM
(Nurjannah & Utami, 2025) (Izah, Mahyabella, Widodo, & Arfisa, 2025) (Aprienty, Arofah, &
Lestari, 2025).

Perkembangan subsektor F&B dipengaruhi oleh meningkatnya konsumsi minuman siap
saji (Adawiyah et al., 2024). Perubahan preferensi konsumen mendorong permintaan terhadap
minuman praktis dan nilainya tambah (Wulandari et al., 2024). Kondisi ini menciptakan peluang
sekaligus meningkatkan persaingan pasar (Hakim et al., 2025). Pemasaran menjadi faktor utama
dalam menentukan pencapaian volume penjualan (Purnamasari et al., 2025) (Asning, Septiara, &
Masruri, 2025)(Nisa, Awalia, Khusna, Haliza, & Fitriyani, 2025) (Nadia, Hidayanti, Juliyanti, &
Arlinda, 2025).

Tabel 1. Tingkatan Konsumsi Minuman Siap Saji per Kabupaten/Kota di Jawa Barat Tahun 2020 - 2024
Tingkatan Konsumsi Minuman (Kg/Kap/Tahun)

Wilayah

2020 2021 2022 2023 2024
Kabupaten Bogor 27,2 25,5 26,5 24,7 27,34
Kabupaten Sukabumi 25,6 24 26,9 27,9 2,55
Kabupaten Bandung 28,2 26,1 24,9 28 27,18
Kota Bogor 23,2 22,9 19,5 25,4 21,41
Kota Sukabumi 33,3 26,7 23,2 25,4 27,7
Kota Bandung 30,8 26,5 22,3 23,6 28,11

Sumber: Dinas Ketahanan Pangan Provinsi Jawa Barat (2025)

Data yang ada di Tabel 1 menunjukkan jika tingkatan konsumsi minuman di wilayah
tersebut cenderung tinggi dan stabil selama waktu tahun 2020-2024 (Open Data Jabar, 2024). Hal
ini menunjukkan adanya potensi pasar yang besar untuk bisnis minuman siap saji (Adawiyah et
al., 2024). Strategi pemasaran melalui media visual dapat berkontribusi pada peningkatan
permintaan (Fayunizar et al., 2025). Peningkatan persaingan memaksa pelaku usaha untuk
menerapkan strategi yang efektif untuk mempertahankan penjualan (Fiizatullah & Riofita, 2024).
Hal ini relevan dengan bisnis yang berada di wilayah yang memiliki tingkatan konsumsi tinggi
(Sukaini & Mahyudin, 2025).

Strategi pemasaran yaitu kombinasi produk, harga, distribusi, dan promosi yang dibuat
untuk menciptakan nilai pelanggan (Kotler & Keller, 2016). Bauran pemasaran digunakan
sebagai landasan untuk pengukuran variabel pemasaran (Oktarina et al., 2024). Strategi
pemasaran yang tepat dapat meningkatkan efektivitas komunikasi pemasaran (Aisyah & Jannah,

2024). Kinerja penjualan bisa ditingkatkan melalui kontribusi strategi pemasaran (Maulana &
Saefudin, 2023).
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King Es Teler yaitu sebuah UMKM yang telah berada di pasar konsumsi tinggi dan
tingkatan kompetitor yang tinggi. Pada data penjualan periode Agustus 2025 hingga Januari 2026
bisa dilihat jika penjualan bisnis mengalami fluktuasi yang belum stabil (Fayunizar etal., 2025).

Ap10.000.000

Agustus 2025 Septer ber  Oktober 2025 November Desember  lanuari 2026
025 2025 2025

Gambear 1. Tingkatan Penjualan King Es Teler Agustus 2025 - Januari 2026
Sumber: King Es Teler (2026)

Kinerja fluktuasi penjualan tersebut menunjukkan jika belum terdapat stabilisasi
penjualan (Oktarina et al., 2024). Strategi pemasaran mempengaruhi penjualan UMKM F&B
(Yunita et al., 2025). Variasi produk dan toping King Es Teler masih rendah daripada kompetitor
dan berpengaruh dalam menarik konsumen. Promosi juga berpengaruh dalam menarik
konsumen. Promosi yang ada yaitu melalui media visual yang disajikan dalam Gambar 2.

Gambear 2. Desain Visual Spanduk King Es Teler
Sumber: King Es Teler (2026)

Media promosi visual seperti spanduk berperan dalam menarik perhatian konsumen

(Lailla et al., 2022). Desain yang menarik dan informatif dapat meningkatkan minat beli
(Situmorang et al., 2026), sedangkan spanduk pada King Es Teler masih kurang menarik dan
informatif hingga menurunkan minat beli. Pemanfaatan media sosial sebagai sarana pemasaran
digital pada King Es Teler juga belum dimanfaatkan secara optimal dalam menjangkau
konsumen yang lebih luas. Di tengah perkembangan teknologi informasi, terdapat kesenjangan
yang cukup signifikan antara pemasaran tradisional seperti penggunaan spanduk dan promosi
dari mulut ke mulut memiliki jangkauan yang terbatas, sulit diukur efektivitasnya, serta kurang
mampu menjangkau konsumen yang lebih luas (Hakim et al.,, 2025). Pemasaran digital
menawarkan keunggulan berupa jangkauan pasar yang lebih luas, kemampuan segmentasi
konsumen yang lebih tepat, serta kemudahan dalam mengukur kinerja promosi secara real-time
(Hakim et al., 2025). Masih banyak UMKM yang belum mengoptimalkan pemasaran digital
akibat keterbatasan pengetahuan dan sumber daya (Hakimet al., 2025). Kondisi ini menunjukkan
urgensi penerapan digital marketing bagi UMKM F&B agar mampu meningkatkan daya saing,
memperluas pasar, serta menstabilkan kinerja penjualan di tengah persaingan yang semakin
ketat. Uji hubungan strategi pemasaran dengan penjualan diperlukan untuk memperoleh bukti
kuantitatif (Hidayat et al., 2025). Penelitian ini berfokus pada analisis bauran pemasaran,
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mengujikan pengaruhnya terhadap penjualan, serta merumuskan strategi peningkatan kinerja
penjualan King Es Teler.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dalam mengujikan pengaruh bauran
pemasaran terhadap penjualan melalui analisis statistik. Penelitian dilaksanakan di Kabupaten
Bogor pada UMKM King Es Teler pada 23 Februari - 27 Maret 2026. Analisis deskriptif
digunakan untuk menggambarkan variabel penelitian. Bauran pemasaran merupakan strategi
pemasaran yang mengintegrasikan beberapa elemen meliputi produk, harga, tempat, dan
promosi yang berperan dalam mendorong keputusan pembelian konsumen (Kotler & Keller,
2016).

Pengumpulan data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner yang berskala Likert 1-
4 untuk mengukur sikap responden. Persepsi konsumen diukur menggunakan rata-rata skor
responden. Teknik sampling yang dilakukan menggunakan purposive sampling, dengan kriteria
responden dengan usia minimal 17 tahun dan pernah membeli produk King Es Teler. Penentuan
jumlah responden dilakukan menggunakan rumus Lemeshow karena sampel untuk populasi
tidak diketahui (Lemeshow et al., 1990).

Z%xp(1-p)
nE—E

Keterangan:
n = jumlah sampel
Z = nilai Z pada tingkatan kepercayaan (1,96 pada tingkatan kepercayaan 95%)
p = estimasi proporsi populasi (0,5 digunakan jika populasi tidak diketahui)
d = tingkatan kesalahan yang ditoleransi (0,1)

Hasil perhitungan menunjukkan jumlah minimal sampel didalam penelitian ini sebanyak
97 responden. Penelitian ini menggunakan data yaitu data primer dan sekunder. Data primer
didapatkan yaitu data hasil kuesioner dan observasi, sementara data sekunder didapatkan yaitu
bukuy, jurnal, laporan penelitian, dan dokumen lain. Analisis regresi linier berganda digunakan
untuk menganalisiskan pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen secara
simultan. Menurut Halif et al. (2025), metode ini mampu menganalisiskan beberapa variabel
secara bersamaan. Variabel yang diuji meliputi produk (X;), promosi (X;), harga (X3), dan tempat
(X4) terhadap penjualan (Y), dengan model mengacu pada Siregar (2017) dan dirumuskan yaitu

Y = BO + lel + BzXz + B3X3 + B4X4 + e.

Keterangan :
Y : Penjualan Xz : Harga X, : Promosi 31~ B4: Koefisien regresi
X; : Produk X3 : Tempat € : Faktor Kesalahan

Pada tujuan penelitian adapun hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini yaitu:
(1) Pengaruh strategi produk terhadap penjualan (X; — Y)
Hy : Faktor produk tidak berpengaruh signifikan terhadap penjualan
H; : Faktor produk berpengaruh signifikan terhadap penjualan
(2) Pengaruh strategi harga terhadap penjualan (X; — Y)
H, : Faktor harga tidak berpengaruh signifikan terhadap penjualan
H, : Faktor harga berpengaruh signifikan terhadap penjualan
(3) Pengaruh strategi tempat terhadap penjualan (X5 — Y)
H, : Faktor tempat tidak berpengaruh signifikan terhadap penjualan
H, : Faktor tempat berpengaruh signifikan terhadap penjualan
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(4) Pengaruh strategi promosi terhadap penjualan (X4 — Y)

H, : Faktor promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap penjualan

H; : Faktor promosi berpengaruh signifikan terhadap penjualan

Sebelum dilakukan analisis regresi linier berganda, terlebih melakukan uji asumsi klasik
(normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas). Uji hipotesis dilakukan melalui uji t, uji
F, dan koefisien determinasi (R? untuk mengetahui pengaruh serta kemampuan variabel
independen dalam memberi penjelasan variabel dependen. Pendekatan analisis deskriptif
kualitatif digunakan untuk memberi penjelasan hasil analisis kuantitatif serta mengaitkannya
dengan kondisi empiris di lapangan.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Gambaran Umum UMKM King Es Teler
King Es Teler yaitu UMKM minuman es teler di Kabupaten Bogor yang dibuat dari
perpaduan buah segar, susu, sirup, serta bahan tambahan lainnya. Bauran pemasaran yaitu
pendekatan strategis untuk mengenalkan produk kepada konsumen (Djong, 2025). Menurut
Kotler & Keller (2016), produk, harga, tempat, dan promosi membentuk bauran pemasaran.
1. Produk (product), es teler berbahan buah alpukat, nangka, danjelly, dilengkapisusu, kejy,
dan sirup dengan varian original, green tea, red velvet, taro, dan susu creamy.
2. Harga (price), berkisar Rp5.000-Rp15.000, disesuaikan varian serta toping.
3. Tempat (Place), berlokasi di Kabupaten Bogor yang mudah diakses oleh konsumen.
4. Promosi (Promotion), memanfaatkan spanduk sebagai media promosi di lokasi usaha.
Karakteristik Responden
Penelitian melibatkan 97 konsumen King Es Teler sebagai responden. Analisis deskriptif
dilakukan menggunakan Excel pada jenis kelamin, usia, pekerjaan, tingkatan pendidikan
terakhir, pendapatan bulanan, serta frekuensi pembelian.
Tabel 2. Karakteristik Responden

Kategori Jumlah Persentase (%) Total
Jenis Kelamin Laki-laki 32 33 97
Perempuan 65 67
Usia 17-25 tahun 58 59,8 97
26-35 tahun 32 33
36-45 tahun 7 7,2
>45 tahun 0 0
Pekerjaan Pelajar atau mahasiswa 47 48,5 97
Pegawai negeri 8 8,2
Ibu rumah tangga 8 8,2
Wirausaha 10 10,3
Pegawai swasta 24 24,8
Pendidikan Terakhir SMP/sederajat 2 2,1 97
SMA /sederajat 58 59,8
Diploma 10 10,3
Sarjana (S1) 27 27,8
Pendapatan per Bulan <Rp1.000.000 16 16,5 97
Rp1.000.000 - Rp2.000.000 25 25,8
Rp2.000.000 - Rp3.000.000 24 24,8
Rp3.000.000 - Rp4.000.000 21 21,6
>Rp4.000.000 11 11,3
Frekuensi Pembelian 1-2 kali 39 40,2 97
3-5 kali 42 43,3
>5 kali 16 16,5

Sumber: Hasil olahan data (2026)
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Hasil Tabel 2 menunjukkan konsumen King Es Teler didominasi perempuan (67 %),
dengan usia 17-25 tahun (59,8 %), dan berstatus pelajar/ mahasiswa (48,5 %) dengan pendidikan
SMA /sederajat (59,8 %). Pendapatan didominasi Rp1.000.000-Rp2.000.000 (25,8 %), menunjukkan
variasi lapisan ekonomi. Frekuensi pembelian didominasi 3-5 kali (43,3%) yang menunjukkan
pembelian ulang.

Karakteristik responden yang didominasi oleh usia 17-25 tahun menunjukkan bahwa
sebagian besar konsumen termasuk dalam kelompok usia produktif yang dekat dengan
penggunaan teknologi digital dalam aktivitas sehari-hari, termasuk dalam mencari informasi
produk dan melakukan pembelian. Status responden yang didominasi pelajar atau mahasiswa
juga menunjukkan kecenderungan konsumen yang adaptif terhadap perkembangan teknologi
serta memiliki preferensi terhadap kemudahan dan kecepatan dalam memperoleh informasi
produk.

Persepsi Konsumen terhadap Produk

Produk merupakan segala sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk memenuhi

kebutuhan dan keinginan konsumen, baik yaitu barang maupun jasa (Kotler & Keller, 2016).
Tabel 3. Persepsi konsumen terhadap produk

Jawaban responde  Skor
STS TS S SS
Produk King Es Teler sesuai dengan kebutuhan konsumen. 1 3 55 38 3,34
3 35 59 3,57
2 48 47 3,46
10 50 37 3,27
5 42 49 343
7 43 47 3,41
4 49 44 341
Produk King Es Teler selalu tersedia saat dibutuhkan konsumen. 8 52 37 3,29
Rata-rata 3,37
Sumber: Hasil olahan data (2026)
Pada Tabel 3, persepsi konsumen terhadap produk King Es Teler berada pada kategori

Pernyataan

Produk King Es Teler memiliki kualitas rasa yang baik.

Produk King Es Teler menggunakan bahan baku yang segar.

Produk King Es Teler memiliki cita rasa yang khas dibandingkan produk sejenis.
Produk King Es Teler memiliki tampilan penyajian yang menarik.

Produk King Es Teler menyediakan varian rasa dan toping yang beragam.

King Es Teler menyediakan pilihan ukuran porsi yang berbeda.

o O O =mr O O O

baik (3,37). Nilai ini menunjukkan jika mayoritas responden menilai mutu dan karakteristik
produk secara positif. Pernyataan dengan skor tertinggi ada di kesegaran bahan dasar (3,46),
sedangkan skor terendah ada di keunikan rasa (3,27), meskipun masih dalam kategori baik.
Produk dinilai positif dan mampu menarik minat konsumen.
Persepsi Konsumen terhadap Harga

Nilai yang harus dibayarkan pada pelanggan untuk mendapat barang atau jasa disebut
harga (Kotler & Keller, 2016).

Tabel 4. Persepsi konsumen terhadap harga

Jawaban responden Skor

Pernyataan
SIS TS S SS
Harga Produk King Es Teler tergolong terjangkau. 0 3 51 43 341
Harga Produk King Es Teler sesuai dengan daya beli konsumen. 0 2 48 46 3,42
Harga Produk King Es Teler sebanding dengan kualitas yang didapatkan. 0 2 48 48 3,45
Harga produk King Es Teler memiliki rentang yang bervariasi. 0 4 45 38 3,31
Informasi harga produk King Es Teler mudah dilihat oleh konsumen. 0 5 53 51 3,47
Harga Produk King Es Teler relatif stabil dan jarang berubah. 0 5 41 36 3,35
Proses pembayaran saat membeli King Es Teler berlangsung dengan mudah. 0 2 59 51 347
King Es Teler menyediakan opsi pembayaran baik secara tunai maupun non-tunai. 0 3 40 54 3,52

Rata-rata 3,42

Sumber: Hasil olahan data (2026)
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Pada Tabel 4, persepsi konsumen terhadap harga produk King Es Teler berada pada
kategori baik (3,42), menunjukkan penilaian positif dari mayoritas responden. Skor tertinggi ada
dimetode pembayaran tunai dannon-tunai (3,52), sedangkan skor terendah pada variasirentang
harga (3,31) yang tetap dalam kategori baik. Harga dinilai positif karena keterjangkauan,
kesesuaian dengan kualitas, serta kemudahan pembayaran.

Persepsi Konsumen terhadap Tempat
Penentuan tempat yang tepat dapat memudahkan konsumen dalam menjangkau produk

serta meningkatkan kenyamanan dalam melakukan pembelian (Kotler & Keller, 2016).
Tabel 5. Persepsi konsumen terhadap tempat

Jawaban responden Skor
SIS TS S SS

Lokasi King Es Teler mudah dijangkau oleh konsumen. 1 7 53 36 3,27
King Es Teler berada di area yang ramai dan mudah diakses dengan berbagai jenis 1 5 54 37 3,30

Pernyataan

transportasi.

King Es Teler menjangkau konsumen dari berbagai kalangan. 1 5 41 50 3,44
Penataan lokasi penjualan King Es Teler memudahkan konsumen saat melakukan 2 8 42 45 3,34
pembelian.

Lokasi King Es Teler cukup dekat dengan pemukiman atau pusat aktivitas 0 8 46 43 3,36
masyarakat.

King Es Teler menyediakan layanan pesan antar yang memudahkan konsumen 0 3 44 50 3,48

untuk melakukan pembelian tanpa harus datang langsung.
Produk King Es Teler dijual di tempat yang jelas dan tidak sulit untuk ditemukan. 3 7 52 35 3,22

Ketersediaan produk King Es Teler memudahkan konsumen untuk membelinya 1 5 39 52 346
kapanpun dibutuhkan.
Rata-rata 3,35

Sumber: Hasil olahan data (2026)

Menurut Tabel 5, disimpulkan yakni persepsi konsumen terhadap lokasi penjualan King
Es Teler berada pada kategori baik (3,35). Pernyataan dengan skor tertinggi ada di layanan pesan
antar (3,48), sedangkan skor terendah ada di kemudahan menemukan produk (3,22), meskipun
masih dalam kategori baik. Lokasi dinilai positif karena kemudahan akses dan dukungan
layanan dalam memperoleh produk.
Persepsi Konsumen terhadap Promosi

Kegiatan promosi dilakukan oleh suatu usaha untuk menarik perhatian dan mendorong
minat pembelian terhadap produk yang ditawarkan (Kotler & Keller, 2016).

Tabel 6. Persepsi konsumen terhadap promosi

Jawaban responden Skor
STS TS S SS
Spanduk dan media promosi King Es Teler dipasang di tempat yang mudah terlihat 1 5 44 46 3,37

Pernyataan

dan berada di lokasi yang strategis.

Promosi King Es Teler mendorong terjadinya keputusan pembelian. 1 8§ 56 32 3,23
King Es Teler secara rutin melakukan kegiatan promosi. 0 6 56 34 3,26
Promosi King Es Teler disajikan secara kreatif dan menarik. 1 2 46 48 3,45
Promosi King Es Teler mendorong terjadinya interaksi antara penjual dan 1 2 51 43 3,40
konsumen.

Informasi produk dijelaskan dengan jelas kepada konsumen. 2 54 41 3,53
Keunggulan produk King Es Teler diperkenalkan dengan baik hingga mudah 2 3 38 54 3,48

dipahami konsumen.

King Es Teler pernah mengadakan kegiatan atau event yang melibatkan masyarakat 2 9 45 41 3,29

sekitar sebagai bagian dari promosi produk.

Rata-rata 3,37
Sumber: Hasil olahan data (2026)
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Pada Tabel 6, persepsi konsumen terhadap promosi King Es Teler berada pada kategori
baik (3,37). Skor tertinggi adadikejelasaninformasi produk (3,53), sedangkan skor terendah pada
pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian (3,23) yang tetap dalam kategori baik. Promosi
dinilai positif karena mampu menarik perhatian dan mendukung interaksi dengan konsumen.

Dalam konteks pemasaran, perjalanan konsumen (customer journey) pada King Es Teler
dapat dijelaskan melalui beberapa tahapan yaitu kesadaran (awareness), pertimbangan
(consideration), pembelian (purchase), dan pembelian ulang (repurchase). Pada tahap awareness,
konsumen mengenal produk melalui spanduk dan rekomendasi lingkungan sekitar. Tahap
consideration terjadi ketika konsumen mulai menilai kualitas produk, harga, dan variasi menu.
Tahap purchase ditandai dengan keputusan membeli yang dipengaruhi oleh promosi dan
pengalaman langsung. Tahap repurchase terlihat dari tingginya frekuensi pembelian ulang pada
konsumen. Analisis ini menunjukkan bahwa promosi memiliki peran penting dalam
mempengaruhi perjalanan konsumen, terutama pada tahap awal hingga keputusan pembelian.
Persepsi Konsumen terhadap Penjualan

Penjualan merupakankegiatan usaha untuk mendistribusikan produk kepada konsumen
untuk memperoleh pendapatan dan menjaga keberlangsungan usaha.

Tabel 7. Persepsi konsumen terhadap penjualan

Jawaban responden Skor

STS TS S SS
Jumlah pembeli di King Es Teler cenderung meningkat dari waktu ke waktu 0 7 48 42 3,36

Pernyataan

Ragam menu yang ditawarkan King Es Teler membuat tertarik untuk 0 4 52 41 3,86
melakukan pembelian kembali.

Harga yang ditetapkan King Es Teler mendorong untuk membeli kembali. 0 7 44 46 3,40
Produk dan layanan yang ditawarkan King Es Teler sesuai dengan 7 3 53 41 3,40
kebutuhan.

Melakukan pembelian ulang di King Es Teler. 1 6 41 49 3,42
Pelayanan saat proses pembelian di King Es Teler cepat dan tanggap 0 6 47 44 3,39
Hubungan yang terjalin antara karyawan dan konsumen membuat nyaman 0 5 46 46 3,42
untuk membeli.

Cara penjual menawarkan dan memberi penjelasan produk mempengaruhi 0 3 39 55 3,53

keputusan untuk membeli.
Rata-rata 3,41
Sumber: Hasil olahan data (2026)
Pada Tabel 7, sikap konsumen terhadap King Es Teler berada pada kategori baik (3,41) yang
menunjukkan penilaian positif. Peningkatan jumlah pembeli (3,36) menunjukkan adanya

kenaikan kunjungan. Keragaman menu (3,38) mencerminkan daya tarik pembelian ulang,
sedangkan harga (3,40) menunjukkan kesesuaian yang mendorong pembelian kembali.
Hasil Analisis Pengaruh Variabel 4P terhadap Penjualan
1) Pengaruh produk (X;) terhadap penjualan
Hasil analisis menunjukkan jika produk berpengaruh signifikan terhadap penjualan King
Es Teler. Kualitas, variasi menu, dan tampilan produk mampu meningkatkan minat beli
konsumen. Namun, variasi toping yang masih terbatas serta belum adanya inovasi
penyajian dibandingkan kompetitor menjadi aspek yang perlu diperhatikan.
2) Pengaruh harga (X;) terhadap penjualan
Hasil analisis menunjukkan jika harga tidak berpengaruh signifikan terhadap penjualan.
Artinya, konsumen tidak menjadikan harga sebagai faktor utama, melainkan lebih
mempertimbangkan kualitas produk dan promosi. Selainitu, harga yang relatif terjangkau
membuatnya bukan menjadi pertimbangan penting dalam keputusan pembelian.
3) Pengaruh tempat (X3) terhadap penjualan
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Hasil analisis menunjukkan jika tempat tidak berpengaruh signifikan terhadap penjualan.
Artinya, lokasi bukan faktor utama selama produk mudah dijangkau. Letak usaha yang
dikelilingi banyak orang dan dekat lingkungan kampus memiliki aksesibilitas yang baik
bagi konsumen.
4) Pengaruh promosi (X,) terhadap penjualan

Hasil analisis menunjukkan jika promosi berpengaruh signifikan terhadap penjualan King
Es Teler. Penggunaan media sosial dan komunikasi pemasaran mampu mendorong minat
pembelian konsumen. Meskipun demikian, media promosi yang ada yaitu spanduk masih
kurang menarik dan belum menyampaikan informasi secara optimal.

Implikasi Manajerial

Pada hasil analisis, ditemukan jika variabel yang berpengaruh signifikan terhadap
penjualan King Es Teler yaitu produk dan promosi, hingga perlu dioptimalkan untuk
meningkatkan daya tarik konsumen dan penjualan. Sementara itu, harga dan tempat tidak
berpengaruh signifikan, namun tetap berperan sebagai faktor pendukung. Pada hasil tersebut,
pengembangan bisa difokuskan pada aspek produk melalui peningkatan kualitas, variasi, dan
inovasi penyajian guna memperluas daya tarik konsumen.

Gambear 5. Rancangan Menu Baru King Es Teler
Pada aspek promosi, penggunaan media sederhana seperti spanduk di lokasi strategis

dapat meningkatkan kesadaran konsumen serta menyampaikan informasi produk secara efektif.

< » 4
Ny
‘“ i

*
ES TELER CREAMY ES KOPI SUSU, TEH HIJAU

JL Lkr. Kampus IPB Dramaga, Babakan, Dramaga, Bogor, 16680

Gambar 6. Penerapan Desain Spanduk
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Strategi pengelolaan konten (content plan) juga diperlukan untuk mengatasi belum
optimalnya pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi pada UMKM King Es Teler. Konten
dapat diklasifikasikan menjadi beberapa jenis, seperti konten produk, konten edukasi, konten
promosi, dan konten interaksi dengan konsumen. Konten produk berfokus pada tampilan visual
dan keunggulan produk, konten edukasi memberikan informasi terkait bahan atau manfaat
produk, konten promosi digunakan untuk penawaran khusus, sedangkan konten interaksi
bertujuan meningkatkan keterlibatan konsumen. Penyusunan content plan yang konsisten dan
terarah pembelian secara berkelanjutan. Implementasi content plan tersebut dapat dilihat pada
Gambar 7.

KALENDER KONTEN MINGGUAN KING ES TELER
{ Minggu \ ( Tema ) 4 Fokus Kanten 0 4 Tujuan 0 4 Indikator N

Minggu 1 Promosi & Branding Menu unggulan dan promo Meningkatkan minat bell konsumen 2.000 tayangan

Meningkatkan kepercayaan 100 likes

Minggu 2 Edukasi Produk Bahan dan kualitas produk
konsumen

Minggu 3 Interaksi HKonten hiburan & tren Meningkatkan engagement 50 komentar

Minggu & Penjualan Promo dan testimoni Meningkatkan pembelian 30 transaksi

RENCANA KONTEN HARIAN

( Harl ) ( Tanggal ) ( pattorm ) senismonten ) ( Judul/Deskripsl ) waa ) Visual
Senin 20 April Instagram & Tiktok Produk "Menu Best Seller HarlIni" 12:00 p Ly J_,
, ) ‘ “Proses Pembuatan Es Teler .
Selasa 21 april Tiktok Edukasi . 19:00 7
Segar i
Rabu 22 Apri Instagram & Tiktok Fromosi *Promo Hemat Paket Berdua® 12:00 G @

Hamis 23 April Tiktok Hiburan “Ikuti Tren Tiktok Minuman Segar" 19:00 w ‘W
Jumat 24 April Instagram Produk "Varian Rasa Favorit Konsumen" 12:00 ) ' ‘ ﬂ . i

Sabtu 25 April Instagram & Tiktok Testimoni "Review Pelanggan Hing Es Teler" 19:00

\ \
q Minggu 26 April Instagram & Tiktok Promosi "Promosi Spesial Akhir Pekan 12:00 ~ PQGMO y

Gambar 7. Content Plan Promosi Media Sosial
Optimalisasi strategi pada aspek produk dan promosi diharapkan dapat meningkatkan
minat beli dan mendorong pertumbuhan penjualan, dengan tetap memperhatikan aspek harga
dan tempat sebagai faktor pendukung.
Implikasi manajerial dari pengembangan strategi produk dan promosi dikaji melalui aspek

keuangan untuk menilai kelayakan usaha menggunakan analisis R/C rasio, harga pokok
produksi (HPP), dan laba rugi. Adapun asumsi yang ada yaitu:
1) Penjualan sebelum pengembangan tercatat 30 porsi per hari denganhargarata-rata sekitar
Rp12.000.
2) Setelah pengembangan, penjualan meningkat menjadi50 porsi per harikarena pencapaian
target penjualan, dengan harga rata-rata sekitar Rp15.000.
3) Analisis finansial pendapatan sebelum dan setelah penerapan strategi produk dan
promosi dilaksanakan dalam rentang waktu Agustus 2025 hingga Januari 2026.
4) Terjadikenaikanbiaya tetap dan variabel akibat penerapan strategi pemasaran dan inovasi
produk.
5) Operasional usaha dijalankan selama 30 hari dalam setiap bulan.
6) Pajak penghasilan mengacu pada pajak PPh nomor 23 tahun 2018 yaitu 0,5% dari
penghasilan kegiatan usaha yang didapatkan.

Tabel 12. Penerimaan Penjualan King Es Teler

Uraian Sebelum Pengembangan (Rp) Setelah pengembangan (Rp)
Penerimaan perbulan 10.800.000 22.500.000
Penjualan 6 bulan 64.800.000 135.000.000
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Setelah pengembangan strategi produk dan promosi, penerimaan meningkat hampir dua

kali lipat, dengan penjualan kumulatif enam bulan menunjukkan kenaikan.
Tabel 13. Biaya Operasional King Es Teler

Uraian Sebelum Pengembangan (Rp) Setelah pengembangan (Rp)
Biaya tetap 6.000.000 8.000.000
Biaya variabel 12.000.000 15.000.000
Total biaya 18.000.000 23.000.000

Setelah pengembangan, terjadi peningkatan pada biaya operasional karena adanya

pengeluaran tambahan untuk kegiatan promosi (spanduk) dan bahan baku untuk produk baru.
Tabel 14. Harga Pokok Produksi (HPP) King Es Teler

Uraian Sebelum Pengembangan (Rp) Setelah pengembangan (Rp)
Total Biaya Operasional 18.000.000 23.000.000
Jumlah Produksi 1800 3000
HPP per gelas 10.000 7.667
Harga jual rata-rata 12.000 15.000
Keuntungan per gelas 2.000 7.333

Setelah pengembangan, HPP menurun dan harga jual meningkat, hingga laba yang

didapatkan juga meningkat secara signifikan, menandakan margin keuntungan yang lebih baik.
Tabel 15. Analisis Laba Rugi King Es Teler

Uraian Sebelum Pengembangan (Rp) Setelah pengembangan (Rp)

Penerimaan 64.800.000 135.000.000

Biaya Tetap 6.000.000 8.000.000

Biaya Variabel 12.000.000 15.000.000

Total Biaya Operasional 18.000.000 23.000.000

Laba Kotor 46.800.000 112.000.000

Pajak 0.5% 234.000 560.000

Laba bersih 46.566.000 111.440.000

Setelah pengembangan, penerimaan meningkat lebih besar dibanding biaya operasional,

hingga laba bersih naik signifikan dan menunjukkan strategi yang diterapkan efektif.
Tabel 16. Analisis R/ C Ratio King Es Teler

Uraian Sebelum Pengembangan (Rp) Setelah pengembangan (Rp)
Total Penerimaan 64.800.000 135.000.000
Total Pengeluaran 18.000.000 23.000.000
R/ C Rasio 3,6 5,9

Nilai R/C ratio meningkat dari 3,6 menjadi 5,9, menunjukkan jika setiap Rpl biaya
menghasilkan Rp5,9 penerimaan setelah pengembangan. Peningkatan ini menegaskan jika
strategi pada aspek produk dan promosi memberikan keuntungan yang lebih optimal.

SIMPULAN

Implementasi bauran pemasaran pada UMKM King Es Teler yang mencakup produk,
harga, tempat, dan promosi telah terlaksana dengan baik, terlihat dari penilaian positif konsumen
terhadap semua elemen tersebut. Kualitas produk yang terjaga, harga terjangkau, lokasi strategis,
serta promosi yang dilakukan mampu meningkatkan ketertarikan pembelian. Semua variabel
pemasaran mempengaruhi penjualan secara bersamaan, menurut hasil analisis regresi berganda.
Hanya variabel produk dan promosi yang terbukti memiliki pengaruh secara parsial. Ini
menunjukkan jika kegiatan promosi dan kualitas produk yaitu faktor utama dalam meningkatkan
penjualan UMKM King Es Teler. Peningkatan penjualan bisa dilakukan dengan memfokuskan
pengembangan strategi pemasaran pada aspek produk dan promosi. Pada sisi produk,
pengembangan bisa dilakukan melalui inovasi variasi menu, misalnya dengan menambahkan
pilihan toping seperti durian, melon, strawberry, dan mangga guna meningkatkan ketertarikan
konsumen. Selain itu, inovasi dalam penyajian juga bisa dilakukan dengan memanfaatkan wadah
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teko yang sedang menjadi tren, hingga mampu memberikan nilai tambah baik dari segi tampilan
maupun pengalaman saat mengonsumsi. Pada aspek promosi, pemanfaatan media visual seperti
spanduk yang dirancang secara menarik perlu dilakukan untuk menarik perhatian konsumen.
Optimalisasi promosi digital melalui media sosial perlu dilakukan juga dengan menerapkan
strategi pengelolaan konten (content plan) yang terstruktur dan konsisten. Penerapan content plan
memungkinkan penyampaian informasi produk secara lebih menarik, meningkatkan keterlibatan
konsumen, serta memperluas jangkauan pasar. Integrasi promosi secara tradisional dan digital
diharapkan mampu meningkatkan efektivitas pemasaran dan mendorong peningkatan penjualan
secara berkelanjutan. Pada analisis pendapatan penerapan strategi produk dan promosi pada
produk King Es Teler bisa dikatakan layak untuk meningkatkan penjualan produk.
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