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ABSTRACT

This study aims to determine the priority of an effective marketing strategy based
on the perceptions of the marketing department in purchasing decisions for Rodeos brand
skincare products. The Analytical Hierarchy Process (AHP) method is used as an
approach to assess and prioritize various marketing strategies with the help of
calculations using Software Expert Choice version 11. This research was conducted to
find out which criteria and alternatives are the top priority in the marketing mix strategy
for purchasing decisions for Rodeos skincare . The results of this study show that the
criteria for the marketing mix elements which are the top priority for purchasing
decisions for Rodeos skincare successively include promotions with a percentage value of
22.0%, products with a percentage value of 18.5%, price with a percentage value of
17.4%, physical evidence with a percentage value of 14.4 %% place with a percentage
value of 10.3% process with a percentage value of 9.6% people with a percentage value
of 7.9% while sub-criteria ranking in the 7P marketing mix element which is the top
priority for purchasing decisions for Rodeos skincare is product quality with a
percentage value of 23.4% discount with a percentage value of 17.3 % advertising with a
percentage value of 15.3% product packaging with a percentage value of 12.8% delivery
with a percentage value of 11.3% reach with a percentage value of 10.7% service people

with a percentage value of 9.2%.

Keywords: Marketing Mix, Decision Support System, Analytical Hierarchy Process,
Expert Choice



ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menentukan prioritas strategi pemasaran yang
efektif berdasarkan persepsi bagian pemasaran dalam keputusan pembelian produk
skincare merek Rodeos. Metode Analytical Hierarchy Process (AHP) digunakan
sebagai pendekatan untuk menilai dan memprioritaskan strategi pemasaran yang
beragam dengan bantuan perhitungan menggunakan Sofware Expert Choice versi 11.
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui kriteria dan alternative mana yang menjadi
prioritas utama dalam strategi bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian
skincare Rodeos. Hasil dari penelitian ini menunjukan kriteria pada elemen bauran
pemasaran yang menjadi prioritas utama terhadap keputusan pembelian skincare
Rodeos secara berturut-turut antara lain promosi dengan nilai presentase 22.0%%
produk dengan nilai presentase 18.5% harga dengan nilai presentase 17.4% bukti fisik
dengan nilai presentase 14.4%% tempat dengan nilai presentase 10.3% proses dengan
nilai presentase 9.6% orang dengan nilai presentase 7.9% sedangkan perangkingan
subkriteria pada elemen bauran pemasaran 7P yang menjadi prioritas utama terhadap
keputusan pembelian skincare Rodeos ialah kualitas produk dengan nilai presentase
23.4% diskon dengan nilai presentase 17.3% periklanan dengan nilai presentase
15.3% kemasan produk dengan nilai presentase 12.8% pengiriman dengan nilai
presentase 11.3% jangkauan dengan nilai presentase 10.7% service people dengan

nilai presentase 9.2%.

Kata Kunci : Bauran Pemasaran, Sistem Penunjang Keputusan, Analytical Hierarchy
Process, Expert Choice
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Industri skincare terus berkembang pesat seiring dengan semakin tingginya
kesadaran konsumen tentang pentingnya perawatan kulit (Dennisa & Santoso, 2016).
Salah satu produsen skincare yang terkenal adalah skincare Rodeos. Untuk
meningkatkan penjualan produk skincare mereka, Rodeos sebagai produsen perlu
memperoleh pemahaman yang lebih dalam mengenai kebutuhan dan preferensi
konsumen mereka. Dengan demikian, skincare Rodeos dapat mengembangkan
strategi pemasaran yang efektif dan meningkatkan efisiensi penjualan produk mereka.

Untuk berhasil bersaing di pasar yang semakin kompetitif, skincare Rodeos
harus menempatkan prioritas pada strategi pemasaran yang paling efektif untuk
memenangkan persaingan (Phiri, 2020). Namun, untuk melakukan ini, perlu untuk
memahami perspektif dan preferensi bagian pemasaran dalam perusahaan (Islami et
al., 2020). Bagian pemasaran adalah bagian penting dalam perusahaan karena
bertanggung jawab untuk mengembangkan dan mengimplementasikan strategi
pemasaran (Garrido-Vega et al., 2021). Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi
strategi pemasaran yang telah diimplementasikan oleh merek perawatan kulit Rodeos
dan menentukan strategi pemasaran yang paling efektif berdasarkan pandangan tim
pemasaran dalam keputusan pembelian produk perawatan kulit Rodeos. Penelitian ini
akan menggunakan metode Analytical Hierarchy Process (AHP) untuk membantu
dalam pemilihan strategi pemasaran yang tepat (Vaidya & Kumar, 2006).

Penelitian ini bertujuan untuk memberikan kontribusi bagi skincare Rodeos
dengan cara membantu mereka memahami kebutuhan dan preferensi pelanggan, serta
memberikan rekomendasi untuk strategi pemasaran yang lebih efektif. Selain itu,
penelitian ini juga akan memberikan wawasan tentang bagaimana pandangan dan
persepsi departemen pemasaran di dalam perusahaan dapat mempengaruhi keputusan

bisnis skincare Rodeos. Dengan demikian, diharapkan penelitian ini akan memberikan



manfaat praktis bagi skincare Rodeos dalam mengembangkan strategi pemasaran
yang lebih efektif dan meningkatkan penjualan mereka di pasar skincare yang
semakin kompetitif.

Menurut buku (Murniati, 2004), kecantikan sangat penting bagi perempuan
dan menjadi bagian yang melekat pada mereka. Karena kecantikan dianggap sebagai
keutamaan untuk dapat dimiliki dalam tugas kerja, perempuan selalu berusaha untuk
dinilai indah melalui berbagai upaya. Penggunaan produk alami untuk merawat kulit
telah dimulai sejak abad ke-16 dan ke-17 dalam pembuatan kosmetik. Kemudian,
pada abad ke-20, produk kecantikan menjadi populer untuk semua usia. Di Indonesia,
sebagai negara dengan iklim tropis dan keindahan alam yang kaya, berbagai
kebudayaan dan suku, menjadikan industri perawatan kecantikan memiliki peluang
besar untuk berkembang. Pada masa globalisasi saat ini, perkembangan skincare
semakin pesat di Indonesia karena banyak produk yang membuat pelanggan merasa
puas dengan hasilnya. Wajah adalah bagian penting yang dilihat oleh orang lain,
sehingga masalah pada wajah dapat menimbulkan rasa tidak percaya diri bagi wanita.
Berdasarkan survei terhadap 9.010 responden wanita di Indonesia, wajah kusam,
komedo, pori-pori besar, kerutan, berminyak, sensitif, dan kering merupakan masalah
kulit yang paling sering menjadi sorotan.

Produk perawatan kulit atau skincare mengalami perkembangan pesat pada saat
ini, dimana banyak produk baru bermunculan dan hampir semua merek skincare tersedia
di satu wilayah atau kota (Hapsara et al., 2021; Sanny et al., 2020). Masyarakat,
Terutama pada wanita dari berbagai rentang usia, lebih banyak yang mempercayai
produk dan layanan perawatan kulit yang dapat memberikan perubahan pada wajah
mereka, seperti memutihkan, membersihkan, dan mencerahkan, demi penampilan yang
lebih baik (Sari et al., 2021). Salah satu merek skincare yang berusaha menarik minat
masyarakat untuk membeli dan menggunakan produknya adalah skincare Rodeos.
Menurut (Sastri, 2019), Brand tersebut menempatkan fokus pada pengalaman yang
dirasakan oleh setiap kelompok konsumen dengan menciptakan produk yang aman dan

halal. Hal ini juga memperlihatkan bahwa pembuatan produk yang aman dan menarik



dapat dilakukan secara bersamaan. Pada tahun 2018, PT. Ultiface Selamet Nugraha
menciptakan merek skincare bernama Rodeos yang dapat membantu mengatasi
masalah kulit dengan cara mencerahkan kulit wajah secara alami dan bertahap.

Strategi pemasaran adalah rencana atau serangkaian tindakan yang dirancang
untuk mencapai tujuan bisnis dengan mempromosikan dan menjual produk atau
layanan kepada pelanggan (Ancillai et al., 2019). Strategi pemasaran melibatkan
penelitian pasar, identifikasi target pasar, pengembangan produk atau layanan,
pengaturan harga, promosi, dan distribusi produk atau layanan tersebut (Morgan et
al., 2019). Tujuan dari strategi pemasaran adalah untuk membangun kesadaran merek,
memperluas basis pelanggan, meningkatkan penjualan, dan memaksimalkan
keuntungan (Harmoko, 2017; Weerawardena & Mort, 2012). Strategi pemasaran yang
efektif memerlukan analisis pasar yang cermat, pemahaman yang baik tentang
perilaku konsumen, serta pemilihan taktik pemasaran yang tepat untuk mencapai
sasaran bisnis (Olson et al., 2005).

Tabel 1.1 Penjualan Skincare Rodeos (Dalam Juta Rupiah)

Tahun Penjualan Skincare Rodoes (Dalam Juta
Rupiah)

2018 500

2019 640

2020 300

2021 965

2022 1,230

Pertumbuhan penjualan skincare Rodeos di atas menunjukkan hasil yang naik
turun pertahunnya. Dalam laporan keuangan, angka penjualan yang meningkat
menunjukkan bahwa produk skincare perusahaan menjadi lebih populer dan
permintaan pelanggan semakin tinggi pada tahun 2022. Berdasarkan data yang
diperoleh dari Top Brand Kosmetik Skincare Rodeos periode 2018-2022 Skincare



Rodeos diketahui terjadi penurunan penjualan pada tahun 2020 sekitar 300 juta
penurunan penjualan dari periode 2018-2019, dan pada tahun 2017. Terjadinya
penurunan penjualan yang dialami oleh Skincare Rodeos tentunya disebabkan oleh
beberapa faktor, maka dari itu penelitian ini dibutuhkan data survei langsung dari ahli
bagian pemasaran.

Marketing mix adalah sebuah konsep penting dalam bidang pemasaran yang
terdiri dari beberapa unsur yang harus dipertimbangkan oleh perusahaan untuk
mengembangkan strategi pemasarannya (Ahmed & Rahman, 2015; Luca & Suggs, 2010).
Sebagian besar ahli pemasaran menganggap bahwa marketing mix terdiri dari empat
elemen dasar, yaitu produk, promosi, harga, distribusi, orang, proses dan fasilitas
pendukung (Dominici, 2009; Gradinaru et al., 2016). Pada penelitian ini peneliti
menggunakan tujuh elemen “7P” yaitu produk, promosi, harga, distribusi, orang, proses
dan bukti fisik. Tujuan dari elemen-elemen bauran pemasaran adalah untuk
memaksimalkan upaya pemasaran sehingga produk atau jasa yang ditawarkan dapat
diterima dan diapresiasi oleh konsumen (Hashim & Hamzah, 2014; Siripipatthanakul
& Chana, 2021). Masing-masing elemen memiliki peran penting dalam menciptakan
kesan positif dan membangun citra yang baik terhadap merek atau produk yang
ditawarkan oleh perusahaan. Menurut (Wahyudi & Setiadi, 2022), tindakan tersebut
akan memberikan manfaat yang besar bagi perusahaan dalam mengenali diri sendiri,
menghindari atau mengurangi kelemahan, serta memanfaatkan setiap kekuatan yang
dimilikinya.

Bauran pemasaran terdiri dari 7P, dan dapat disederhanakan dengan beberapa
factor dalam bauran pemasaran antara lain : produk, promosi, harga, distribusi, orang,
proses dan bukti fisik. (1) produk, suatu tawaran berupa barang atau jasa yang disediakan
oleh suatu perusahaan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen (Djodjobo &
Tawas, 2014). Untuk dapat bersaing di pasar, produk harus memiliki ciri khas dan
kelebihan yang membedakannya dari produk yang ditawarkan oleh pesaing (Rudianto &
Suarsana, 2022). (2) promosi, merupakan upaya untuk mempromosikan produk atau jasa

kepada konsumen melalui berbagai saluran, seperti iklan, promosi



penjualan, dan publisitas (Handoko, 2017). Promosi harus menarik perhatian dan
memotivasi konsumen untuk membeli produk atau jasa (Susanto & Astutik, 2020).
(3) harga, merupakan nilai uang yang harus dibayar konsumen untuk mendapatkan
produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan (Handoko, 2017). Penentuan harga
harus mempertimbangkan biaya produksi, margin keuntungan, permintaan pasar, dan
harga pesaing (Darda & Abdulah, 2018). (4) tempat, tempat atau channel distribusi
adalah cara yang digunakan perusahaan untuk menjual produk atau jasa kepada
konsumen (Andriawan, 2021; Aprilia, 2015). Channel distribusi harus memudahkan
akses konsumen untuk mendapatkan produk atau jasa dan juga harus sesuai dengan
preferensi konsumen (Maghfiroh et al., 2021). (5) orang, merupakan karyawan atau
staf perusahaan yang berinteraksi langsung dengan konsumen (Desai, 2019). Mereka
harus ramah, terampil, dan berpengetahuan luas tentang produk atau jasa yang
ditawarkan (Mufti Afi f, 2018). (6) proses, sistem atau rangkaian proses yang
digunakan oleh perusahaan untuk memproduksi dan mengirimkan produk atau jasa
kepada konsumen (Sukotjo & Radix, 2010). Proses harus efisien dan efektif untuk
memastikan kualitas produk atau jasa yang dihasilkan (Caroline et al., 2021). (7)
Bukti fisik, benda atau material yang digunakan dalam suatu kasus hukum atau
investigasi kriminal sebagai bukti konkret atau nyata yang menguatkan atau
mendukung klaim atau pernyataan tertentu.

Pendekatan Analytical Hierarchy Process (AHP) ialah satu jenis pemodelan
penunjang kepastian dimana elemen utamanya ialah hierarki fungsional serta input
utamanya ialah persepsi orang, di dalam perkara ini orang yang memahami perihal
pemasaran. Guna pengolahan data, digunakan aplikasi expert choice versi 11.
Menurut latar belakang yang sudah dijelaskan, peneliti akan membahas tentang
prioritas bauran pemasaran (marketing mix) dalam konteks keputusan pembelian

produk skincare Rodeos.



1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan penjelasan latar belakang di atas, peneliti akan merumuskan

masalah yaitu bagaimana prioritas strategi pada bauran pemasaran skincare Rodeos.

1.3 Batasan Masalah

1.

Fokus penelitian ini hanya pada strategi pemasaran skincare Rodeos dan tidak
membahas produk skincare merek lain.

Penelitian ini hanya melibatkan responden dari pihak bagian pemasaran dari
wilayah tertentu yang menjadi target pasar skincare Rodeos dan tidak
mewakili pihak bagian pemasaran dari wilayah lain.

Penelitian ini akan menggunakan metode Analytical Hierarchy Process
(AHP) saja dalam menentukan prioritas strategi pemasaran yang didasarkan
pada persepsi konsumen, sehingga tidak mencakup metode analisis lain yang
dapat digunakan untuk mengevaluasi strategi pemasaran.

Data yang dipakai dalam penelitian ini diperoleh dari tanggapan responden
terhadap kuesioner, yang memiliki potensi adanya bias atau kesalahan karena
pengaruh subjektivitas persepsi dan pandangan responden.

Penelitian ini tidak membahas aspek lain yang mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen selain persepsi pihak bagian pemasaran terhadap strategi

pemasaran skincare Rodeos.

1.4 Tujuan Masalah

Tujuan dari penelitian ini tentu saja didasari dari latar belakang diatas yaitu

untuk mengetahui prioritas strategi pada bauran pemasaran skincare Rodeos.

1.5 Manfaat penelitian

1.

Menentukan prioritas strategi pemasaran yang efektif: Penelitian ini dapat
membantu perusahaan skincare Rodeos untuk menentukan strategi pemasaran
yang paling efektif dan efisien dalam meningkatkan penjualan produk mereka.
Dengan mengetahui prioritas strategi pemasaran yang paling penting,
perusahaan dapat mengalokasikan sumber daya mereka secara tepat dan

memperoleh hasil yang optimal.



2. Memahami persepsi konsumen: Penelitian ini dapat membantu perusahaan
untuk memahami persepsi konsumen terhadap produk skincare Rodeos.
Dengan mengetahui preferensi dan kebutuhan konsumen, perusahaan dapat
mengembangkan produk dan strategi pemasaran yang lebih relevan dengan
target pasar mereka.

3. Memperbaiki proses pengambilan keputusan: Metode Analytical Hierarchy
Process (AHP) yang digunakan dalam penelitian ini dapat membantu
perusahaan skincare Rodeos untuk memperbaiki proses pengambilan
keputusan. AHP memungkinkan perusahaan untuk mengevaluasi dan
membandingkan berbagai faktor yang mempengaruhi keputusan pemasaran
dengan cara yang sistematis dan obyektif.

4. Mengoptimalkan penggunaan sumber daya: Dengan mengetahui prioritas
strategi pemasaran yang paling penting, perusahaan dapat mengoptimalkan
penggunaan sumber daya mereka. Hal ini dapat membantu perusahaan untuk
menghindari pemborosan sumber daya dan mengalokasikan sumber daya
mereka dengan lebih efektif untuk mencapai tujuan pemasaran mereka.

5. Penelitian ini dapat meningkatkan pemahaman dan pengetahuan tentang metode
Analytical Hierarchy Process (AHP). Metode AHP merupakan metode yang
sangat berguna dalam pengambilan keputusan di berbagai bidang, dan penelitian
ini dapat memberikan pemahaman yang lebih mendalam tentang
penerapan metode ini dalam konteks pemasaran.

1.6 Sistematika Penulisan
Penulisan ini terdiri dari 5 bab dengan topik yang berbeda. Berikut adalah
langkah-langkah dalam penulisan penelitian:
BAB | : PENDAHULUAN
Pada bagian pendahuluan, akan dijelaskan mengapa topik penelitian ini dipilih dan
relevansi penelitian terhadap isu atau permasalahan yang sedang dihadapi. Selain itu,

akan diidentifikasi masalah yang ingin diselesaikan atau diteliti serta tujuan



penelitian yang ingin dicapai melalui penelitian ini. Terakhir, manfaat yang dapat
diperoleh dari penelitian ini juga akan dijelaskan.

BAB Il : TINJAUAN PUSTAKA
Akan dibahas tinjauan pustaka mengenai berbagai teori pemasaran yang terkait
dengan penelitian ini, seperti perilaku konsumen, strategi pemasaran, keputusan
pembelian, dan faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam membeli
produk skincare. Landasan teori dari beberapa ahli terdahulu juga akan disajikan
untuk mendukung dan memperkuat penulisan penelitian ini.

BAB Il : METODE PENELITIAN
Akan dijelaskan tentang metodologi penelitian, termasuk tahapan prosedur,
instrumen, dan bahan yang akan digunakan dalam penelitian ini secara detail.

BAB IV : GAMBARAN SUBYEK PENELITIAN DAN ANALISIS DATA
Akan diberikan gambaran subjek penelitian, deskripsi umum responden,
tampilan hasil pengolahan, dan pengujian hipotesis, serta hasil analisis yang akan
diinterpretasikan dengan menggunakan teknik grafik dan tabel. Hasil penelitian
akan dianalisis secara komprehensif dan dijelaskan secara terperinci dalam
laporan penelitian.

BAB V : KESIMPULAN, KETERBATASAN PENELITIAN DAN SARAN
Kesimpulan, bagian ini akan merangkum hasil penelitian yang telah dilakukan dan
menjawab rumusan masalah yang telah ditentukan. Dalam kesimpulan, akan
disampaikan hasil analisis data yang telah dilakukan, termasuk prioritas strategi
pemasaran yang paling tepat berdasarkan persepsi konsumen. Kesimpulan juga akan
memaparkan temuan-temuan penting dari penelitian dan memberikan rekomendasi
untuk perusahaan skincare Rodeos dalam meningkatkan strategi pemasaran mereka.
Keterbatasan penelitian, bagian ini akan menyajikan pembatasan dan kendala yang
dihadapi selama proses penelitian. Keterbatasan dapat meliputi jumlah sampel yang
digunakan, batasan waktu, atau metode penelitian yang digunakan. Hal ini penting
untuk memberikan konteks dan batasan penelitian sehingga pembaca dapat

memahami dan mengevaluasi hasil penelitian



dengan lebih objektif. Saran, bagian ini akan memberikan saran untuk penelitian
selanjutnya yang dapat dilakukan untuk memperdalam hasil penelitian yang telah
dilakukan. Saran dapat berupa pengembangan metodologi, penambahan variabel,
atau penggunaan sample yang lebih besar dan beragam. Saran juga dapat
diberikan untuk perusahaan skincare Rodeos dalam mengembangkan strategi

pemasaran mereka berdasarkan temuan-temuan dari penelitian.



BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan

Dari hasil semua yang sudah dipaparkan mengenai prioritas strategi bauran pemasarn
terhadap keputusan pembelian skincare Rodeos, maka dapat disimpulkan dibawabh ini

yaitu :

» Perangkingan berurutan dengan presentase dari urutan tertinggi hingga terendah
pada kriteria elemen bauran pemasaran 7P yang menjadi prioritas utama terhadap
keputusan pembelian skincare Rodeos antara lain ialah promosi dengan nilai
presentase 22.0%% produk dengan nilai presentase 18.5% harga dengan nilai
presentase 17.4% bukti fisik dengan nilai presentase 14.4%% tempat dengan nilai
presentase 10.3% proses dengan nilai presentase 9.6% orang dengan nilai
presentase 7.9% sedangkan perangkingan subkriteria pada elemen bauran
pemasaran 7P yang menjadi prioritas utama terhadap keputusan pembelian
skincare Rodeos ialah kualitas produk dengan nilai presentase 23.4% diskon
dengan nilai presentase 17.3% periklanan dengan nilai presentase
15.3% kemasan produk dengan nilai presentase 12.8% pengiriman dengan
nilai presentase 11.3% jangkauan dengan nilai presentase 10.7% service
people dengan nilai presentase 9.2%.

* Nilai bobot dengan urutan tertinggi hingga terendah pada kriteria elemen bauran
pemasaran 7P yang menjadi prioritas utama terhadap keputusan pembelian
skincare Rodeos antara lain ialah promosi dengan nilai bobot (0.220) produk
(0.185) harga (0.174) bukti fisik (0.144) tempat (0.103) proses (0.096) orang
(0.79) sedangkan nilai bobot pada subkriteria ialah kualitas produk (0.234) diskon
(0.173) periklanan (0.153) kemasan produk (0.128) pengiriman
(0.113) jangkauan (0.107) service people (0.92)

48



49

5.2 Saran
Berdasarkan hasil kesimpulan yang telah diuraikan, maka saran yang dapat diberikan
untuk pengembangan lebih mengenai identifikasi masalah hingga pengolahan data
yang peneliti bisa rekomendasikan ialah :
* Penelitian ini hanya disebarkan untuk para ahli bagian pemasaran saja
untuk itu bisa dilakukan kepada beberapa ahli bagian divisi di perusahaan
PT. Ultiface Selamet Nugraha
* Untuk penelitian selanjutnya bisa menggunakan atau ditambahkan
menggunakan marketing mix 9P dan 11P
* Proses pengolahan data seperti membandingkan subkriteria atau
alternative tingkat kepentingan dalam kriteria bisa ditambahkan agar bisa

mendapatkan hasil yang lebih akurat
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