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RINGKASAN 

 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi dan menganalisis strategi 

pemasaran yang diterapkan oleh PT Angkasa Gema Nusantara dalam membangun 

minat pelanggan pada jasa vendor pernikahan. Fokus utama penelitian adalah 

mengkaji kondisi lingkungan internal dan eksternal perusahaan serta merumuskan 

strategi pemasaran yang paling efektif guna meningkatkan daya tarik dan loyalitas 

pelanggan di tengah persaingan industri yang ketat. 

Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kualitatif dengan 

teknik deskriptif. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam dengan pihak 

manajemen dan klien PT Angkasa Gema Nusantara, serta dokumentasi terkait 

aktivitas pemasaran perusahaan. Analisis data dilakukan menggunakan analisis 

SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) untuk mengidentifikasi 

faktor-faktor internal dan eksternal yang memengaruhi strategi pemasaran. 

Selanjutnya, kombinasi matriks SWOT digunakan untuk merumuskan alternatif 

strategi yang relevan. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kekuatan utama PT Angkasa Gema 

Nusantara terletak pada kualitas layanan dan harga kompetitif, sedangkan 

kelemahan utamanya adalah keterbatasan anggaran pemasaran dan biaya 

transportasi yang cukup besar. Peluang yang dapat dimanfaatkan adalah 

meningkatknya penggunaan media sosial sebagai sarana promosi, sementara 

ancaman terbesar berasal dari persaingan yang ketat antar vendor di wilayah Kediri. 

Dengan memaksimalkan kekuatan dan peluang, serta mengatasi kelemahan dan 

ancaman, perusahaan dapat meningkatkan minat dan loyalitas pelanggan secara 

berkelanjutan. 

Kesimpulan pada penelitian ini bahwa strategi yang diterapkan oleh PT 

Angkasa Gema Nusantara melalui analisis SWOT ini efektif dalam membangun 

minat pelanggan, menjangkau pasar secara luas dan membangun loyalitas 

pelanggan. Untuk hasil yang lebih optimal, PT Angkasa Gema Nusantara 

disarankan memperkuat promosi melalui media sosial dan menambah sumber daya 

manusia guna mendukung efektifitas kinerja karyawannya. 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Analisis SWOT, Minat Pelanggan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Dalam dunia bisnis yang semakin kompetitif, strategi pemasaran 

menjadi elemen yang krusial bagi perusahaan untuk menarik minat pelanggan 

dan mempertahankan keberlanjutan suatu usaha. Pentingnya strategi pemasaran 

yang efektif tidak hanya meningkatkan penjualan tetapi juga membangun 

hubungan jangka panjang dengan pelanggan (Widiargun et al., 2024). Penjualan 

atau pemasaran saat ini, sudah memasuki era digital dan menjadi sorotan banyak 

orang karena di rasa langkahnya efektif serta memberi peluang besar bagi para 

penjual barang atau jasa untuk mengenalkan produknya kepada lebih banyak 

orang, namun karena media pemasaran digital merupakan hal yang baru dan 

tabu bagi banyak orang, sehingga banyak terjadi permasalahan pada media 

pemasaran digital (Afif et al., 2024). 

Dalam merancang strategi pemasaran yang sukses, perusahaan perlu 

memahami bahwa dinamika pasar terus berubah dan konsumen memiliki peran 

yang semakin dominan (H. Purnomo et al., 2024). Maka dari itu, perusahaan 

harus melakukan penerapan strategi pemasaran yang tepat agar dapat membantu 

perusahaan dalam membedakan diri dari kompetitor dan menarik perhatian 

calon pengantin yang sedang mencari layanan pernikahan. 

Masalah yang dihadapi oleh pelaku bisnis PT Angkasa Gema Nusantara 

terdapat pada nama perusahaan yang masih baru menjadi kendala dalam 

menarik minat pelanggan, sehingga diperlukan strategi pemasaran yang efektif 

guna menarik calon pelanggan. Terdapat banyak platform social media yang 

dapat dimanfaatkan untuk pemasaran, diantaranya Facebook, Instagram, 

Tiktok, dan lain sebagainya (Amalia et al., 2023). Pemilihan media sosial 

memungkinkan semua bisnis untuk beradaptasi dengan keinginan dan 

kebutuhan mereka. Instagram memiliki keuntungan dari fitur media sosial, 

seperti foto dan video. Pengguna dapat mempublikasikan gambar dan video 

untuk feed dan Snapgram.  
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Dengan Snapgram, pengguna dapat mempublikasikannya dengan 

animasi yang menarik agar terlihat lebih menonjol (Rasyad et al., 2025). 

Pemasaran dalam aplikasi Instagram dapat dilakukan dengan menerbitkan 

produk secara teratur dengan deskripsi produk terperinci di kedua posting 

umpan dan Snapgram. Tujuannya adalah untuk menciptakan narasi yang mulus 

dan menarik yang menangkap esensi dan etos perusahaan (Rosid et al., 2023). 

Vendor persewaan jasa pernikahan PT Angkasa Gema Nusantara memiliki 

banyak pesaing yang terdapat diwilayah Badas Pare yang memiliki jasa 

persewaan yang sama dan dengan jumlah pengikut yang cukup besar. Pesaing 

dari PT Angkasa Gema Nusantara dapat dilihat dari tabel di bawah ini: 

Tabel 1. 1 

Daftar Vendor Pesaing PT Angkasa Gema Nusantara 

No. Nama Instagram Jumlah Pengikut 

1 wawdekorasi 9.160 

2 Dedydeco.id 2.152 

3 Arsi_dekorasi 2.943 

4 Arahangin_deco 1.954 

5 Bimasena.pare 1.767 

Sumber: Observasi pada pesaing PT Angkasa Gema Nusantara 

Berdasarkan tabel diatas, terlihat bahwa banyak jasa vendor di wilayah 

Badas Pare di Platform Instagram yang memiliki jumlah pengikut tinggi. 

Persaingan yang ketat antar vendor, mendorong PT angkasa Gema Nusantara 

untuk senantiasa memberikan ide-ide baru agar calon pelanggan dapat tertarik 

sehingga minat dalam menggunakan jasa dari perusahaan tersebut. 

Keberhasilan suatu usaha sangat ditentukan melalui bagaimana 

mengelola manajemen pemasaran itu sendiri. Pemasaran adalah proses yang 

mencakup pemahaman, pengenalan, stimulasi, dan pemenuhan kebutuhan pasar 

sasaran yang ditentukan. Proses ini juga melibatkan alokasi sumber daya 

organisasi secara strategis untuk memenuhi kebutuhan pasar tersebut (A. M. 

Purnomo et al., 2023). Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk mencari 

keuntungan seoptimal mungkin. Untuk mencapai tujuan tersebut, setiap 
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perusahaan mempunyai manajemen strategi yang berbeda-beda. Perusahaan-

perusahaan akan memilih strategi yang dirasa mampu mengembangkan 

perusahaannya masing-masing (Hakim et al., 2022). 

Dalam penelitian ini belum adanya kajian mendalam dan spesifik 

mengenai strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT Angkasa Gema 

Nusantara dalam membangun minat pelanggan, terutama dalam konteks 

persaingan lokal, karakteristik konsumen daerah, serta efektivitas kombinasi 

strategi pemasaran digital dan konvensional. Adanya inkonsistensi hasil 

penelitian terdahulu mengenai pengaruh promosi terhadap kepuasan pelanggan 

juga memperkuat urgensi penelitian ini. Dengan demikian, penelitian ini 

bertujuan untuk mengisi celah tersebut dengan menganalisis strategi pemasaran 

yang diterapkan oleh PT Angkasa Gema Nusantara dan dampaknya terhadap 

minat pelanggan. 

Disisi lain, penelitian “Strategi Pemasaran Ohana Enterprise dalam 

Meningkatkan Penjualan Paket Wedding Tahun 2023” belum menyentuh faktor 

eksternal seperti tren pasar dan perubahan konsumen pasca pandemi covid-19 

yang bisa jadi memengaruhi strategi pemasaran dan keputusan pembelian. 

Selain itu, penelitian “Aplikasi Media Sosial Instagram Sebagai Media 

Komunikasi Pemasaran Wedding Photography “Serenity Photoworks” ini lebih 

menyorot efektivitas komunikasi dan pemasaran jangka pendek, belum ada cara 

agar strategi pemasaran melalui aplikasi digital terutama Instagram 

berkontribusi terhadap pembentukan loyalitas pelanggan atau repeat order 

dalam jangka panjang. Sedangkan penelitian “Implementasi Bauran Promosi 

Sebagai Strategi Komunikasi Pemasaran Mempro Wedding Organizer dalam 

Meningkatkan Konsumen Mempro”, Penelitian tentang wedding organizer 

umumnya berfokus pada strategi pemasaran atau kepuasan pelanggan, namun 

sedikit yang membahas secara spesifik faktor internal (misal: keterbatasan 

SDM) dan eksternal (misal: portofolio, testimoni) yang mempengaruhi 

keberhasilan atau kegagalan promosi pada WO. 

Analisis SWOT adalah sebuah pendekatan sistematis untuk 

mengidentifikasi berbagai faktor yang dapat membantu merumuskan strategi 
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perusahaan seperti yang dijelaskan Rangkuti (2015) dalam penelitian oleh 

(Pemasaran et al., 2024). SWOT membandingkan kekuatan, kelemahan, 

peluang dan ancaman. Untuk mengidentifikasi peluang dan ancaman, kekuatan 

atau kelemahan dievaluasi. Semakin jelas pengetahuan mengenai kekuatan dan 

kelemahan, semakin sedikit peluang yang belum di manfaatkan. Peluang yang 

baik dapat di manfaatkan untuk melawan ancaman dan kelemahan dapat lebih 

diatasi dengan kekuatan yang dimiliki perusahaan. 

Analisis SWOT dilakukan untuk mengidentifikasi berbagai faktor yang 

berkontribusi terhadap strategi bisnis. Secara praktis, Analisis SWOT dianggap 

sebagai metode perencanaan strategis yang digunakan oleh perusahaan untuk 

mengevaluasi elemen-elemen faktor yang memiliki pengaruh terhadap 

pergerakan perusahaan dalam mencapai visinya. Faktor-faktor yang dimaksud 

mencakup kekuatan (strengths), kelemahan (weaknesses), peluang 

(opportunities), dan ancaman (threats). Dengan melakukan Analisis SWOT, 

perusahaan dapat memperoleh gambaran menyeluruh mengenai kondisi 

usahanya.  

Penulis ingin memberikan penjelasan lebih lanjut mengenai topik 

tersebut dalam karya ilmiah ini mengingat betapa pentingnya strategi 

pemasaran untuk meningkatkan penjualan perusahaan. Melihat pemasaran 

sebagai salah satu cara untuk meningkatkan penjualan jasa, maka penelitian ini 

difokuskan pada strategi pemasaran dan cara membangun minat pelanggan 

dengan judul “Strategi Pemasaran Vendor Pernikahan PT Angkasa Gema 

Nusantara Untuk Membangun Minat Pelanggan”. 

 

B. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pemaparan latar belakang, berikut ini disajikan beberapa 

tujuan dari penelitian ini, di antaranya: 

1. Untuk menganalisis kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman pada PT 

Angkasa Gema Nusantara. 

2. Untuk menganalisis kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman pada PT 

Angkasa Gema Nusantara.  
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