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Abstrak 

 

Penlitian ini membahasa tentang Analisis Efektivitas Strategi Pemasaran Promo Rp 

16.000. strategi pemasaran akan memberikan dampak yang signifikan terhadap 

pertumbuhan penjualan perusahaan, sehingga penelitian ini akan sangat membantu 

pelaku usaha dalam membantu memilih strategi pemasaran yang terbaik sehingga dapat 

meningkatkan penjualan produk-produk dalam waktu singkat. Penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui strategi pemasaran dipizza hut delivery salim batubara palembang. 

Penelitan ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode deskripsi, Sumber data 

yang digunakan adalah data primer dengan wawancara dan data skunder data dokumen 

di pizza ht delivery. Penelitian ini dilakukan pada tanggal 28 Februari – juni 2024. Hasil 

penelitian yang telah dijelaskan pada bab sebelumnya maka dapat disimpulkan bahwa 

Strategi pemasaran yang dilakukan Pizza Hut Delivery Cabang Salim Batu Bara Palembang 

adalah menyediakan banyak pilihan menu, menjaga kualitas produk, memberikan 

pelayanan baik dan rama kepada konsumen, memberikan promo dan vocer gratis. Faktor 

pendukung penerapan strategi penjualan merupakan cara-cara di dalam proses penjualan 

yang dapat memberikan efek peningkatan pada nilai penjualan. alat-alat promosi yang 

digunakan sebagai berikut: sebar player, memberikan promo, whatsapp blast,up selling. 

Berdasarkan hasil penelitian diharapakan pelaku usaha khususnya pemilik Pizza Hut 

Delivery agar pemberian promo dalam pelaksanaan jual beli untuk tetap 

mempertahankan dan menjaga penerepan promo dan di harapkan dapat memperluas 

panjualan agar dapat meningkatkan penjualan dan memperoleh keuntungan yang lebih 

maksimal.  

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Promo, Peningkatan Sales, Promosi, Pizza Hut Delivery. 
 

Abstract 
 

This research discusses the Effectiveness Analysis of the IDR 16,000 Promo Marketing 

Strategy. Marketing strategies will have a significant impact on the company's sales growth, 

so this research will really help business actors in helping choose the best marketing strategy 

so that they can increase product sales in a short time. This research aims to determine the 
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marketing strategy of Dipizza Hut Delivery Salim Coal, Palembang. This research uses a 

qualitative approach with a description method. The data sources used are primary data 

with interviews and secondary data, document data on pizza ht delivery. This research was 

conducted on February 28 – June 2024. The results of the research explained in the previous 

chapter can be concluded that the marketing strategy carried out by Pizza Hut Delivery at 

the Salim Batu Bara Palembang Branch is to provide many menu choices, maintain product 

quality, provide good and friendly service. to consumers, providing free promos and vouchers. 

Supporting factors for implementing a sales strategy are methods in the sales process that 

can have an increasing effect on sales value. The promotional tools used are as follows: 

distributing players, giving promos, WhatsApp blast, up selling. Based on the research results, 

it is hoped that business actors, especially Pizza Hut Delivery owners, will provide promos in 

the implementation of buying and selling to maintain and maintain the implementation of 

promos and it is hoped that they can expand sales in order to increase sales and obtain 

maximum profits. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Promo, Increased Sales, Promotion, Pizza Hut Delivery 

 

Pendahuluan 

Pada dasarnya tujuan utama dalam mendirikan sebuah usaha adalah 

mencari laba semaksimal mungkin, selain itu keberhasilan suatu bisnis dalam 

mencapai tujuan itu sangat dipengaruhi oleh kemampuan strategi dalam 

memasarkan produknya. Suatu usaha dapat menjual produknya dengan harga 

yang mengantungkan pada tingkat kualitas yang diharapkan, akan mampu 

mengatasi tantangan dari para pesaing terutama dalam bidang pemasaran 

menarik konsumen melakukan pembelian maka usaha itu harus bisa menerapkan 

suatu strategi pemasaran yang tepat sesuai dengan kondisi pasar yang dihadapi. 

Keberhasilan strategi pemasaran itu dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu riset 

dan analisa pasar, keputusan tentang produk, penetapan harga, promosi dan 

distribusi. 

Mengingat semakin tingginya pertumbuhan barang yang dibutuhkan oleh 

konsumen, baik dalam jumlah maupun jenisnya. Maka dalam hal ini mendorong 

agar dapat memenuhi berbagai macam barang kebutuhan yang diinginkan oleh 

konsumen, pemilik usaha dengan ini mencari cara menyiapkan barang sesuai 

dengan keinginan konsumen (Ikhsan, 2021). 

 Di masa kini produksi makanan semakin bervariasi, berkembangnya 

produk makanan dapat menjadi peluang bagi wirausahawan. Terdapat banyak 

sekali jenis makanan yang di modifikasi menjadi makanan yang unik, dengan 
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bahan-bahan yang diolah oleh ahlinya. Salah satu bahan yang digunakan dalam 

produk makanan berasal dari hasil pertanian di Indonesia, yang digunakan sebagai 

penghasil makanan karbohidrat. Dengan berkembangnya suatu produk makanan, 

menjadikan bahan- bahan yang sebelumnya belum pernah diolah dapat digunakan 

sebagai variasi makanan yang berbeda. 

Dalam menjawab kebutuhan masyarakat yang menginginkan gaya hidup 

yang praktis dan tidak ribet, khususnya dalam hal makanan cepat saji tanpa harus 

menghadapi antrean, Pizza Hut Delivery mempermudah pengalaman konsumen 

dengan memperkenalkan layanan pesan antar yang dikenal sebagai Pizza Hut 

Delivery atau PHD. Pizza Hut Delivery sistem informasi yang mendukung daya 

saing dan memperluas jangkauan konsumen di mana pun, sesuai dengan moto 

perusahaan, "to be wherever our customers are” (Kesumahati et al., 2023). 

Penggunaan internet menjadi fokus dalam poin penjualan Pizza Hut, 

memanfaatkannya secara efektif. Pizza Hut Delivery menciptakan koneksi antara 

perusahaan, supplier, dan konsumen melalui platform internet. Dengan 

menyediakan informasi yang memfasilitasi perencanaan dan pemantauan 

penjualan, Pizza Hut Delivery dapat menganalisis performa penjualan berdasarkan 

lini produksi produk, pelanggan, dan jenis pelanggan (Izzah et al., 2022) 

Elemen penting dari pizza yang menarik konsumen (adalah tampilan, 

Tekstur dan rasa) terutama bergantung pada sifat adonan pizza. Masalah utama 

produksi pizza industri adalah kurangnya standarisasi pengolahan yang 

menentukan variabilitas penting parameter pengolahan dan sifat produk akhir 

seperti penampilan produk, tinggi, tekstur (Meilani & Rosa, 2023) 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka yang menjadi tujuan dalam 

penelitian ini adalah Untuk Mengetahui efektivitas strategi pemasaran promo RP 

16.000 dalam peningkatan penjualan Dipizza Hut Delivery Salim Batubara 

Palembang seta untuk Mengetahui strategi peningkatan penjualan promo RP 
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16.000 Dipizza Hut Delivery Salim Batubara Palembang 

 

Landasan Teori 

1. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan strategi pemasaran di mana perusahaan 

berusaha menciptakan nilai bagi konsumen dan menjalin hubungan yang 

menguntungkan (Nofiani et al., 2021). Pemasaran seringkali dikaitkan oleh banyak 

pihak dengan penjualan (sales), sales promotion girl, iklan, promosi, atau produk. 

Bahkan seringkali orang menyamakan profesi marketer (pemasar) dengan sales 

(penjual). Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran kebijakan 

dan aturan yang memberi arah kepada usaha dan pemasaran perusahaan dari 

waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta lokasinya, 

terutama sebagai tanggapan perusahaan yang selalu berubah .Strategi pemasaran 

(marketing mix) adalah kumpulan alat pemasaran taktis   yang terkendali dan 

dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan di pasar 

sasaran (Waluya,S 2020). 

 

2. Pengertian promosi 

Promosi adalah sebagai serangkaian teknik yang digunakan untuk 

mencapai sasaran penjualan atau pemasaran dengan menggunakan biaya yang 

efektif , dengan memberikan nilai tambah pada produk atau jasa baik kepada 

perantara atau pemakai langsung. Biasanya tidak dibatasi dalam jangka waktu 

tertentu. Promosi tidak hanya berfungsi sebagai alat komunikasi antara 

perusahaan dan konsumen, melainkan sebuah alat untuk mempengaruhi dalam 

kegiatan pembelian sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya (Dzulkarnaen, 

A.R, 2022).  

Promosi adalah kegiatan yang dilakukan untuk menyampaikan suatu pesan 

tertentu tentang produk baik barang atau jasa, merek dagang atau perusahaan dan 

lain sebagainya kepada konsumen sehingga dapat membantu pemasaran 

meningkatkan penjualan. Salah satu untuk membantu perusahaan dalam 

mengadakan komunikasi dengan konsumen adalah promosi, dapat disampaikan 
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informasi berupa pengetahuan mengenai produk yang ditawarkan. (Philip Kotler, 

2022) 

 

3. Pengertian Penjualan 

Pengertian penjualan adalah pembelian suatu (barang atau jasa) dari satu 

pihak kepada pihak lainnya dengan mendapatkan ganti uang dari pihak tersebut. 

Penjualan merupakan sumber dari pendapatan perusahaan, semakin besar 

penjualan, semakin besar pula pendapatan yang diserima perusahan. Tujuan 

penjualan adalah mendatangkan keuntungan atau laba dari produk atau barang 

yang dihasilkan produsen dengan pengelolaan yang baik. Dalam pelaksanaannya 

penjualan tidak dapat dilakukan tanpa adanya pelaku yang bekerja di dalamnya, 

misalnya pedagang, agen, dan tenaga pemasaran. (Sumiyati and Yatimatun 2021). 

Penjualan merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan perusahaan 

untuk mempertahankan bisnisnya untuk berkembang dan untuk mendapatkan 

laba atau keuntungan yang diinginkan. Penjualan juga berarti proses kegiatan 

menjual, yaitu dari kegiatan penetapan harga jual sampai produk didistribusikan 

ke tangan konsumen (pembeli). 

 

Metode Penelitian 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian studi 

kasus yang melibatkan pengamatan dan pembahasan suatu fenomena secara 

mendalam. Secara sistematis. Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif 

deskriptif, yaitu data yang dikumpulkan berbentuk kata-kata, gambar, dan tidak 

melibatkan statistik atau angka (Haryoko et al., 2020) 

Dalam ulasan ini, perhatian tertuju pada strategi pemasaran restoran pada 

era digital yang memfokuskan pada restoran Pizza Hut Delivery, dalam hal akan 

mengulas tentang strategi-strategi dalam menghadapi dunia serba digital. Obyek 
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penelitian ini dilaksanakan di Pizza Hut Delivery Salim Batubara  Kota Palembang. 

Teknis analisis data dalam penelitian ini mengacu dalam analisis reduksi 

data (data reduction), penyajian data (data display) serta penarikan kesimpulan 

dan verifikasi (conclusion drawing verification). Tahapan reduksi dilakukan oleh 

peneliti dengan terlibat langsung pada saat observasi, untuk mengeliminasi data 

yang akan dipakai dan dibuang. Data yang digunakan akan disajikan dalam bentuk 

teks naratif yang memudahkan pembaca kemudian peneliti akan menarik 

kesimpulan atas data yang telah disajikan. 

 

Hasil dan Pembahasan 

1. Gambaran Umum Pizza Hut Delivery 

Pizza Hut Delivery merupakan restoran pertama di indonesia yang fokus 

pada layanan pesan-antar Pizza Hut Delivery yang berfokus pada layanan pesan-

antar, dirancang untuk secara khusus menangkap segmen yang belum 

dimanfaatkan secara maksimal oleh restoran makan di tempat. 

Pizza Hut Delivery memposisikan dirinya sebagai layanan pengiriman pizza 

interaktif terbaik, menyajikan pizza berkualitas tinggi yang diantar panas dari 

oven dan tepat waktu. Target konsumen Pizza Hut Delivery adalah pria dan wanita 

berusia 18-40 tahun, untuk mendukung konsep layanan pengiriman terpercaya, 

layanan populer Pizza Hut Delivery menjamin pesanan pelanggan dapat dipenuhi 

dalam waktu 30 menit, jika tidak, pelanggan akan menerima voucher pizza gratis. 

PHD terus membangun citranya sebagai restoran pesan antar modern dengan 

menyediakan layanan cepat dan andal melalui situs web dan aplikasi mobile. 

Pemberian promo Rp.16.000  yang dilakukan oleh Pizza Hut Delivery Salim 

Batubara Palembang. sangat berpenagruh terhadap minat beli  konsumen karena 

sangat memberikan keuntungan yang sangat besar bagi perusahaan. Media 

promosi yaitu sebagai berikut : 

a. Sebar Player 

Salah satu kegiatan promosi dengan cara menyebarkan brosur ke lokasi 

tertentu. (bisa perumahan/ toko/ kantor/ orang-orang tertentu). Bertujuan agar 

informasi iklan yang ada di dalam player tersebut tersampaikan ke pihak yang 
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menerima. 

b. Memberi Promo 

Memberikan promo bertujuan untuk menarik perhatian konsumen dan 

memperkenalkan merek ini kepada masyarakat luas. Dengan program ini, 

konsumen dapat memperoleh keuntungan dan diskon khusus ketika memesan 

makanan di Pizza. 

c. Whatsapp Blast  

Mengirim pesan dalam jumlah tak terbatas dalam waktu yang bersamaan. 

Hal ini memungkinkan perusahaan untuk mencapai khalayak yang lebih luas dan 

mempercepat proses komunikasi dengan pelanggan. 

d. Up selling  

Sebuah teknik pemasaran produk yang dilakukan dengan cara menawarkan 

barang lain dengan harga yang cenderung lebih tinggi. Barang yang ditawarkan 

tersebut nantinya harus sejenis dengan barang yang sudah bisa menarik perhatian 

dari konsumen yang memandangnya. 

Strategi penjualan adalah perencanaan dengan penuh perhitungan agar 

penjualan produk dan jasa meningkat. Strategi penjualan digunakan untuk 

menarik minat masyarakat terhadap produk dan jasa yang dijual. Strategi 

penjualan tidak sebatas pelanggan membeli produk Anda, tetapi bagaimana 

caranya agar pelanggan tersebut datang kembali untuk membeli produk  lagi 

(Mustakim, A. 2020) 

penerapan Strategi Pemasaran pada Pizza Hut Delivery Salim Batubara 

Palembang yaitu sebagai berikut : 

a. Pizza Hut Delivery menyedikan banyak pilihan menu, 

Menawarkan banyak pilihan menu. Tidak hanya menjual produk pizza saja, 

tetapi juga menjual beberapa pilihan jenis pasta, Chicken, Rice, Snacks, Drinks, Dan 

Desserts. 
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b. Menjaga kualitas produk, 

Selalu menggunakan bahan baku yang baru dan halal. Mendatangkan bahan 

baku langsung dari distrobutor yang terpercaya, bahan baku ketika sebelum 

digunakan juga akan melalui tahap atau proses penyortiran. Agar kualitas produk 

bisa selalu terjaga. 

c. Memberikan pelayanan yang baik dan ramah kepada para konsumen 

Dengan selalu tersenyum saat melayani konsumen dan menjelaskan kepada 

konsumen apa saja produk dan promo yang ditawarkan oleh Pizza Hut Delivery 

d. Menyediakan banyak pilihan promo 

Menyediakan promo, selalu memberikan banyak pilihan kepada konsumen. 

Karena di Pizza Hut Delivery dalam waktu 3 bulan sekali akan memperbarui 

promonya, itu semua bertujuan agar para konsumen selalu tertarik dengan Pizza 

Hut Delivery 

e. Memberikan vocher gratis 

Ketika melayani pemesan delivery order 30 menit dijamin tiba ditujuan. 

Jika mangalami keterlambatan lebih dari 30 menit, Pizza Hut Delivery akan 

memberikan vocher gratis makan pizza. Dengan ketentuan pemesanan harus 

melalui akun resmi Pizza Hut Delivery. 

 

Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dijelaskan pada bab sebelumnya 

maka dapat disimpulkan mengenai Analisis Strategi Pemasaran Promo Rp 16.000 

Terhadap Peningkatan Sales Penjualan Dipizza Hut Delivery Salim Batubara 

Palembang, sangatlah efektif diterapkan,konsumen lebih tertarik dengan adanya 

promo besar-besaran sehingga perusahan bisa membuat minat beli konsumen 

meningkat dari pada bulan sebelumnya.  

Faktor pendukung penerapan Strategi Penjualan pada Pizza Hut Delivery 

Salim Batubara Palembang yaitu: memberikan Promo, Kerja sama dengan bank. 

Faktor pendukung penerapan Strategi penjualan dibutuhkan agar pelanggan 

merasa senang dengan gaya berjualan yang lakukan. bahwasanya penerapan 

Strategi penjualan merupakan cara-cara di dalam proses penjualan yang dapat 
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memberikan efek peningkatan pada nilai penjualan. 

Strategi Penjualan pada Pizza Hut Delivery Salim Batubara Palembang yaitu 

sebagai berikut: 

a. Pizza Hut Delivery menyedikan banyak pilihan menu, 

b. Menjaga kualitas produk, 

c. Memberikan pelayanan yang baik dan ramah kepada para konsumen 

d. Menyediakan banyak pilihan promo 

e. Memberikan vocher gratis 
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