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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan guna menganalisis strategi pemasaran dari iklan digital pada usaha Healthy
Sunday dengan menggunakan pendekatan analisis SWOT dan konsep 4 C Marketing yang terdiri
dari Customer value, Cost, Convinience, serta Communication. Penelitian ini juga dilakukan untuk
menganalisis kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman dalam pemasaran digital serta
mengevaluasi efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan dalam meningkatkan
daya tarik konsumen. Metode penelitian yang digunakan adalah dengan metode analisis deskriptif
dengan teknik pengumpulan data melalui observasi, dokumentasi, data yang sudah ada seperti
arsip perusahaan serta dari sumber literatur lainnya. Data yang digunakan berasal dari aktivitas
pemasaran digital usaha milik Healthy Sunday melalui facebook ads . hasil penelitian
menunjukkan bahwa Healthy Sunday memiliki kekuatan pada konsep produk Healthy Sunday
dessert yang mengikuti tren gaya hidup sehat serta promosi digital yang aktif melalui media sosial.
Namun, terdapat kelemahan pada persaingan produk sejenis dan keterbatasan jangkauan pasar.
Peluang dimiliki berupa meningkatnya minat masyarakat terhadap makanan sehat dan pemasaran
digtal, sedangkan ancaman berasal dari kompetitor yang semakin banyak dan perubahan tren pasar
yang cepat. Berdasarkan analisis 4 C Marketing, Healthy Sunday telah memberikan nilai produk,
kemudahan akses pemesanan, komunikasi pemasaran melalui media sosial. Penelitian ini
diharapkan menjadi evaluasi dalam pengembangan strategi pemasaran digital bagi usaha Healthy
Sunday agar mampu meningkatkan penjualan serta loyalitas konsuen.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran Iklan Digital, SWOT, 4 C Marketing.

ABSTRACT

This study aims to analyze the digital advertising marketing strategy of the Healthy Sunday
business using a SWOT analisis approach and the 4 C of Marketing concept, consisting of
Costumer value, Cost, Convenience, and Communication. This study also analyzed the Strenght,
Weakness, Opportunites, in increasing costumer appeal. The research metod use was descriptive
analysis, with data collection techniques through observation, documentation, existing data such
as company archives and other literature sources. The data used was derived from Healthhy
Sunday digital marketing activites through meta ads. The results showed that Healthy Sunday
strenghts lie in its healhy Sunday dessert product concept, which follows Healthy lifestyle trends,
and active digital promotion throught social media. However, it face weakness in competition with
similar product and limited market reach. Opportunities include increasing public interest in
Healthy food and digital marketing, while threats stem from increasing competition and rapidly
changing market trends. Based on the 4 C of Marketing analysis, Healthy Sunday has provided
product value, easy ordering acces, and marketing communication throught socal media. This
research is expected to be an evaluation in developing a digital marketing stategy for the Healthy
Sunday business in orde to increase sales and costumer loyality.

Keywords: Digital Advestsing Marketing Strategy, SWOT, 4 C Marketing.

PENDAHULUAN

Dewasa ini, kemajuan teknologi dan intenet yang sangat cepat menyebabkan transformasi
pada bentuk pemasaran bisnis di era digital. Hal tersebut mendorong banyak perusahaan
untuk mengikuti perkembangan zaman dengan memanfaatkan media sosial sebagai alat
promosi karena dinilai dapat memudahkan dalam memperluas jangkauan konsumen.
Kewirausahaan dan pemasaran digital merupakan gabungan yang dapat menjadi pondasi
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keberhasilan dalam suatu bisnis. Pepaduan tersebut menunjukkan hubungan yang terikat
pada keduanya. (Budiman et al., 2022; Iskandar et al, 2022; Supriandi et al, 2021).
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Gambar 1 Grafik Pengguna Media Sosial di Indonesia Tahun 2017 - 2026
Sumber: Statista

Dalam beberapa tahun, terjadi peningkatan pertumbuhan penguna media sosial
secara signifikan. Pada periode tahun 2026, terdapat sekitar 81,82% masyarakat indonesia
diperkirakan menggunakan media sosial. Hasil tersebut tumbuh 2 kali lipat dari tahun
2017, sebesar 47,03%. Tingginya penggunaan media sosial dikalangan masyarakat
indonesia menjadi potensi yang dapat digunakan perusahaan untuk dapat menjadi peluang
suatu usaha untuk dapat memanfaatkan media digital sebagai alat pemasaran digital guna
menjangkau lebih luas konsumen.

Pertumbuhan usaha kuliner di indonesia mengalami perkembangan yang begitu
pesat salah satunya di kota bandung, hal tersebut dapat dilihat dari munculnya berbagai
macam usaha atau bisnis yang terus berkembang. Industri kuliner menjadi salah satu
sektor unggul yang memiliki potensi yang besar untuk berkembang dalam ekonomi di
indonesia, khususnya daerah jawa barat. (Yulia & Budi, 2022)
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Gambar 2 Grafik Jumlah Usaha Restoran, Rumah Makan, dan Café Di Kabupaten/Kota di
Provinsi Jawa Barat
Sumber: BPS Provinsi Jawa Barat
Berdasarkan data yang didapatkan dari Badan Pusat Statistik (BPS) provinsi Jawa
Barat jumlah usaha restotan, rumah makan, dan café di kabupaten/kota di provinsi Jawa
Barat menunjukkan hasil yang signifikan terhadap pertumbuhan usaha dibidang kuliner di
Jawa Barat pada rentang tahun 2013 — 2025. Berdasarkan grafik tersebut terlihat bahwa
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beberapa kota-kota besar di daerah provinsi Jawa Barat memiliki jumlah usaha kuliner
yang tinggi. Hal tersebut menunjukkan tingginya pergerakkan ekonomi, kepadatan
penduduk, serta gaya hidup masyarakat perkotaan yang turut mendorong pertumbuhan
usaha dibidang kuliner di Jawa Barat.

Pada periode tahun 2023 — 2025 terdapat peningkatan jumlah usaha yang bergerak
dibidang kuliner di sejumlah daerah di provinsi Jawa barat. Jumlah usaha restoran, rumah
makan, dan café di kota Bandung mengalami peningkatan yang fluktuatif pada periode
tahun 2013 terdata 291 unit usaha lalu terjadi pertumbuhan yang signifikan hingga tahun
2024 mencapai 1.033 unit usaha dibidang kuliner. Dari data tersebut dapat dilihat bahwa
sektor usaha kuliner di kota Bandung terus mengalami pertumbuhan walaupun terjadi
beberapa penurunan pada era pandemi. Hal tersebut menunjukkan bahwa kota Bandung
memiliki potensi yang besar pada sektor usaha di bidang kuliner.

Kota Bandung merupakan kota yang menjadi daya tarik semua kalangan terutama
pada bidang kulinernya yang selalu memberikan inovasi-inovasi kuliner yang menarik
perhatian. Kota Bandung memiliki potensi yang besar pada sektor yang bergerak di bidang
kuliner. Hal tersebut ditandai dengan munculnya banyak usaha yang bergerak dibidang
kuliner. Data berikut juga merupakan salah satu bukti pertumbuhan usaha disektor kuliner
di kota Bandung mengalami perkembangan yang begitu pesat setiap tahunnya.

Berdasarkan data yang disajikan tersebut bahwa perkembangan usaha di sektor
kuliner di jawa barat khususnya kota Bandung memiliki potensi yang besar. Namun,
tingginya tingkat perkembangan industri kuliner tersebut juga dapat meningkatkan
persaingan yang ketat pada usaha yang bergerak disektor serupa. Hal ini menjadi dasar
penulis melakukan penelitian pada usaha di bidang kuliner ini, guna mengetahui serta
mengembangkan strategi bisnis tepat yang dilakukan. Penelitian ini berfokus untuk
menganalisis strategi usaha makanan dari Healthy Sunday.

Healthy Sunday merupakan suatu usaha yang berfokus pada makanan sehat
khususnya dessert. Healthy Sunday menyediakan berbagai macam produk diantaranya
yaitu kue, cookies, es krim, pasta serta produk terbarunya yaitu selai. Perluasan produk
pada usaha Healthy Sunday dilakukan guna memenuhi kebutuhan konsumen yang
bervariasi hal tersebut dapat menjadi potensi serta keunggulan ditengah persaingan usaha
kuliner yang ketat serta tren pasar yang terus bertransformasi.
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Gambar 3 Grafik Jumlah Tayangan Healthy Sunday Sebelum lklan 2025
Sumber: diolah oleh Penulis

Dari hasil data statistik yang didapatkan dari laporan healthy Sunday, menunjukkan
ketidakstabilan tayangan/engagement pada usaha healthy Sunday dan terjadi kenaikan
pada satu periode. Oleh sebab itu, perlunya strategi pemasaran yang sesuai agar dapat
menghasilkan penjualan yang stabil serta signifikan. Strategi pemasaran juga bertujuan
guna mengetahui kebutuhan konsumen sehingga dapat mendorong aktivitas penjualan.

Perkembangan transformasi digital yang semakin pesat menimbulkan persaingan
bisnis yang ketat, hal tersebut menuntut suatu usaha untuk beradaptasi dengan
perkembangan yang ada khususnya pada usaha Healthy Sunday. Penelitian terdahulu
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(Widyanti et al., 2025) penelitian yang diambil di Bogor serta Depok terkait UMKM pada
bidang kuliner, tersebut menunjukkan bahwa keberlangsungan suatu usaha ditentukan dari
kemampuan usaha untuk dapat beradaptasi serta bertransformasi ditengah perkembangan
tren bisnis, membentuk kerjasama strategis, serta mampu mengoptimalkan teknologi
digital yang ada.

Listiani et al., (2025) menurut studinya yang membahas mengenai strategi
pengembangan bisnis pada produk MACS menggunakan analisis SWOT menyatakan
bahwa faktor dari dalam perusahaan memberikan pengaruh penting diantaranya meliputi
mempertahankan kualitas produk, saluran pemasaran yang terjaga, serta harga jual yang
dapat bersaing di pasar.

Tantangan yang dihadapi pada usaha Healthy Sunday adalah persaingan antar bisnis
yang semakin ketat dibidang kuliner terutama pada produk dessert. Di era kemajuan
teknologi digital saat ini mendorong usaha Healthy Sunday untuk menerapkan strategi
promosi yang efektif agar mampu meningkatkan engagement konsumen serta mampu
bersaing dengan pasar. Namun, didapati permasalahan pada usaha Healthy Sunday yaitu
pemanfaatan media sosial serta iklan digital belum dapat optimal dalam meningkatkan
engagement maupun penjualan produk, sehingga Healthy Sunday harus dapat beradaptasi
dalam membuat konten promosi, menjaga engagement pelanggan, serta meningkatkan
daya tarik produk. Oleh sebab itu, diperlukan analisis SWOT dan pendekatan 4 C
marketing. Melalui pendekatan menggunakan SWOT suatu usaha dapat mengidentifikasi
keunggulan, kelemahan, potensi, serta hambatan baik dari dalam maupun dari luar suatu
usaha sehingga dapat mengevaluasi, mengoptimalkan kinerja usaha serta dapat bersaing
ditengah persaingan pasar. Salah satu strategi pemasaran 4 C yang digunakan usaha
Healthy Sunday vyaitu melalui meta ads. Penerapan meta ads bertujuan guna
mengidentifikasi demografi, menjangkau serta meningkatkan engagement konsumen.
Penggunaan meta ads pada usaha Healthy Sunday merupakan wujud adaptasi serta
pemanfaatan teknologi informasi di era digital saat ini. Penggunaan iklan juga bertujuan
untuk menjangkau lebih luas konsumen.hal tersebut sejalan dengan pendapat Clow &
Baack (2021) iklan berpengaruh untuk membentuk brand awarness, memberikan
informasi terkait suatu produk, dan meningkatkan peluang konsumen membeli produk.

Penelitian ini diharapkan dapat menganalisis strategi pemasaran yang sesuai agar
dapat mengoptimalkan kinerja serta menganalisis SWOT, kekuatan (strenght), kelemahan
(weakness), peluang (opportunities), tantangan (threats), pada usaha Healthy Sunday agar
dapat bersaing ditengah persaingan bisnis yang ketat serta menjadi bahan evaluasi untuk
dapat terus berkembang kedepannya.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualititatif deskriptif. Penelitan
kualitatif deskriptif merupakan salah satu metode penelitian yang memberikan gambaran
secara mendalam mengenai suatu keadaan tertentu berdasarkan hasil data observasi
lapangan, wawancara, serta telaah dokumen. (Syahrizal & Jailani, 2023).

Penelitan deskriptif digunakan untuk memberi gambaran secara sistematis serta
faktual mengenai objek yang diteliti. Penelitian ini, menggunakan analisis SWOT yang
meliputi kekuatan (strenght), kelemahan (weakness), peluang (opportunities), dan
ancaman (threats) guna mengetahui faktor internal serta eksternal usaha. Selain itu,
penelitan ini juga menggunakan pendekatan 4C Marketing yang meliputi Costumer, Cost,
Convenience, dan Communication untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang
diterapkan berorientasi pada kebutuhan dan kepuasan konsumen.

Metode pengambilan data yang digunakan adalah menggunakan data primer dan
data sekunder. Data primer yaitu sumber informasi yang di kumpulkan secara langsung
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dari peneliti untuk digunakan dalam proses penelitian. Data primer dapat berbentuk hasil
observasi, wawancara, maupun pengumpulan data melalui kuesioner. Data sekunder
merupakan data yang sudah ada dan dapat diperoleh melalui beberapa sumber, seperti
arsip atau laporan, dokumen, publikasi dari media pemerintah, situs web dan media digital
lainnya. Pengambilan data dalam penelitian ini berasal dari laporan serta strategi iklan,
observasi tingkat engagement pada usaha healthy Sunday yang berada di daerah lengkong,
kota Bandung, Jawa Barat yang berlangsung pada periode Maret — Juni 2026, situs
pemerintah, dokumen serta sumber literatur lainnya.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada usaha healthy Sunday bahwa
penerapan strategi pemasaran digital menunjukkan peningkatan engagement konsumen.
Selain penerapan strategi pemasaran digital yang tepat analisis SWOT dan 4 C Marketing
juga digunakan untuk menganalisis potensi serta permasalahan dalam suatu usaha
sehingga dapat mengoptimalkan dan mengevaluasi suatu bisnis. Berikut merupakan hasil
analisis SWOT dan 4 C Marketing pada usaha healthy Sunday.
Analisis SWOT
1. Strenght (Kekuatan)

a. Menggunakan bahan baku berkualitas, hal ini didasarkan dari hasil lapangan serta
dapat dilihat pada dapur produksi berdasarkan observasi oleh peneliti.

b. Mengusung konsep sehat pada produk atau brand nya sehingga menarik konsumen
yang mencari produk sehat.

c. Menyediakan berbagai macam jenis produk yang jarang di jual oleh pesaing.

2. Weakness (Kelemahan)

a. Belum adanya toko fisik/offline pada usaha healthy Sunday sehingga konsumen
tidak dapat datang langsung ke toko. Hal tersebut menyebabkan tingkat
penjualannya terbatas karena hanya mengandalkan penjualan online saja.

b. Harga produk yang lebih tinggi dibandingkan harga dipasaran.

c. Konten media sosialnya belum efektif meningkatkan jangkauan konsumen

3. Opportunities (Peluang)

a. Kesadaran masyarakat mengenai pola hidup sehat mempengaruhi permintaan
konsumen terhadap produk healthy Sunday yang menyediakan produk makanan
sehat untuk konsumen.

b. Bekerjasama dengan berbagai mitra atau komunitas yang mengusung konsep gaya
hidup sehat untuk memperluas jangkauan pasar serta meningkatkan penjualan.

c. Perkembangan teknologi informasi memudahkan usaha healthy Sunday untuk
melakukan pemasaran digital guna menjangkau serta meningkatkan engagement
konsumen.

4. Threats (Ancaman)

a. Tingginya tingkat pertumbuhan usaha khususnya dibidang kuliner meningkatkan
tingkat persaingan pada usaha serupa yang menawarkan produk dengan harga yang
lebih terjangkau.

b. Perubahan tren atau gaya hidup masyarakat yang begitu cepat, menuntut usaha untuk
terus berinovasi agar dapat bersaing dipasaran.

c. Keadaan ekonomi dan inflasi yang terjadi saat ini mempengaruhi tingkat daya beli
serta permintaan konsumen.

Berdasarkan hasil analisis Strenght, Weakness, Opportunity, dan Threats,
tersebut.berikut merupakan matriks SWOT yang digunakan untuk menyusun langkah serta
strategi bisnis yang dapat diimplementasikan.
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Tabel Matriks SWOT Healthy Sunday

Strenghts (3) Weakness (Kelemahan)

1. Menggunakan 1. Belum adanya toke
bahan baku yans fisil/offline
berkualitas 2. Harga produk

2. Mengusung konsep 3. Konten meda sosial
sehat pada belum efeltif
produlnya

3. Menyediskan
berbagai  macam
produk yang jarang

dijual pesaing
lainnya.

Opportunities (0)

1. Kesadaran Strategi 50 Strategi WO
masyarakat a. Melakukan a. Meningkatkan
mengenai pola pengembangan efeltivitas promosi
hidup sehat pasar melalui media sosial dan

2. Kerjasama dengan pemasaran digital memperluas
mitra serta (81, 82, 01,03) jangkanan  pasar.
komunitas (W1, W3, 02, 03)
mengusung  gaya
hidup sehat

3. Perkembangan
teknologi informasi

memudahlan untuk
melalmian
pemasaran digital
Threats (T)
1. Tingginya tingkat | Strategi ST Strategi WT
persaingan  bisnis a. Melakukan inovasi a. Melakukan
serupa. dan evaluasi  strategt
2. Perubahan tren dan mempertahankan harga dan
gaya hidup kualitas  produk. optimalizasi
masyarakat  yang (81,83, T1, T2) pemasaran digital.
begitu cepat. (W2, W3, T1, T3
3. Keadaan -ekonomi
serta inflasi.

Berdasarkan hasil analisis dari matriks SWOT datas dapat disimpulkan bahwa
strategi pemasaran yang dapat dilakukan adalah sebagai berikut:

1. Strategi SO, pengembangan pasar melalui penerapkan pemasaran digital dengan
memanfaatkan kualitas bahan baku, konsep produk sehat, serta meningkatkan pola
hidup sehat.

2. Strategi WO, meningkatkan efektivtas promosi media sosial dan dan memperluas
jangkauan pasar melalui perkembangan teknologi informasi dan kerjasama dengan
komuitas sehat

3. Strategi ST, melakkan inovasi dan mempertahankan kualitas produk agar mampu
bersaing dengan usaha sejenis dan enghadapi perubahan tren konsuumen.

4. Strategi WT, melakukan evaluasi strategi harga dan optimalisasi pemasaran digital
untuk menghadapi persaiingan pasar serta kondisi ekonomi yang mempengaruhi daya
beli konsumen.

Strategi Pemasaran 4 C

Penerapan strategi pemasaran digital pada usaha healthy Sunday menggunakan meta
ads adalah sebagaii berikut:

1. Customer (Pelanggan)

Penggunaan meta ads pada usaha healthy Sunday bertujuan guna untuk memenuhi
kebutuhan, preferensi serta mengetahui perilaku konsumen. Fitur yang tersedia pada meta
ads membantu untuk mengatur target audiens berdasarkan demografi, minat serta perilaku
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konsumen khususnya minat terhadap gaya hidup sehat sehingga promosi menjadii tepat
sasaran sehingga dapat meningkatkan keterlibatan serta jangkauan konsumen.
2. Cost (Biaya)

Biaya yang dimaksud pada bauran pemasaran 4 C yaitu biaya yang dikeluarkan
konsumen untuk mendapatkan produk tersebut. Penetapan harga dilakukan dengan
mempertimbangkan kualitas bahan baku yang digunakan serta nilai manfaat produk.

3. Convenience (Kenyamanan)

Convenence merupakan kenyamanan atau kemudahan yang didapatkan dari
konsumen. Penggunaan meta ads pada usaha healthy Sunday memberikan kemudahan
konsumen untuk menerima informasi terkait produk maupun diskon yang tersedia. Selain
itu, fitur yang tersedia pada meta ads memudahkan konsumen untuk terhubung langsung
dengan saluran pemesanan.

4. Communication (Komunikasi)

Komunikasi bertujuan untuk membentuk hubungan baik dengan konsumen dengan
pemanfaatan pemasaran digital membantu usaha untuk membangun komunikasi serta
interaksi dengan konsumen melalui iklan maupun konten-konten digital.

Meta Ads

Meta ads digunakan sebagai sarana pemasaran digital guna menjangkau banyak
konsumen, meningkatkan interaksi serta memudahkan konsumen mendapatkan informasi
melalui konten-konten promosi. Selain itu fitur pada meta ads juga dapat diatur
berdasarkan segmentasi pasar yang di tuju. Hal tersebut membantu usaha agar iklan
tersebut sampai sesuai target yang telah ditentukan. Fitur kontak yang disediakan meta ads
juga membantu memudahkan konsumen untuk berkomunikasi dengan usaha terkait.

o,

1,338,129

® Pengikut

® Bukan pengikut

Gambar 4 jumlah tayangan instagram healthy Sunday periode januari — juni 2026
Berdasarkan hasil pengamatan performa yang diperoleh pada media sosial usaha
healthy Sunday diketahui bahwa tingkat tayangan (impressions) pada media sosial healthy
Sunday sangat tinggi mencapai 1.338.129 tayanngan, 87,7% berasal dari iklan yang
diterapkan, mayoritas sumber audiens merupakan bukan pengikut sebanyak 94,5%, serta
5,5% berasal dari pengikut akun media sosial healthy Sunday.
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Gambar 5 pertumbuhan pengikut instagram healthy Sunday periode tahun 2022 - 2026
Dari hasil analisis yang telah dilakukan pada media sosial healthy Sunday terjadi
pertumbuhan pengikut instagram pada periode tahun 2022 — 2026 dan terjadi fluktuasi
pada periode tahun 2023 lalu terjadi pertumbuhan signifikan pada periode tahun 2024 -
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2026. Berdasarkan data tersebut aktivitas pemasaran digital yang dilakukan healthy
Sunday menunjukkan hasil yang positif.

Hal tersebut menunjukkan bahwa perencanaan bisnis yang dilakukan healthy Sunday
pada meta ads berpengaruh dalam meningkatkan jangkauan. Penelitian ini sesuai dengan
hasil penelitian dari yang dikemukakan oleh Baihagi & Widodo, (2025) bahwa pemasaran
digital yang dilakukan melalui meta ads berpengaruh signifikan dalam meningkatkan
jangkauan serta visibilitas.

KESIMPULAN

Dari penelitian yang telah dilakukan didapatkan hasil bahwa strategi pemasaran 4 C
pada Healthy Sunday menggunakan Meta ads dengan metode analisis SWOT
menunjukkan pengaruh positif. Analisis SWOT membantu healthy Sunday menganalis
faktor-faktor yang mendukung serta tantangan yang dihadapi kedepannya sehingga dapat
mengetahui hal-hal yang perlu di evaluasi agar usaha dapat terus berkembang dan
bersaing di pasar. Selain itu penerapan 4 C Marketing cukup efektif meningkatkan
jangkauan serta interaksi, memudahkan dalam memberikan informasi serta komunikasi
dengan konsumen terhadap usaha healthy Sunday.
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