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Abstract: This study aims to design a marketing strategy based on the 7P marketing mix to
increase the sales of artificial flower products at Lavieen Florist, a local florist business in
Surabaya. The research uses a qualitative approach with a case study method, involving
in-depth interviews with seven informants consisting of management, customers, competitors,
and industry experts. Data analysis was conducted through the stages of open coding, axial
coding, and thematic-based strategy interpretation using NVivo software. The results indicate
that customers prefer seasonal-themed flowers, flexible pricing, responsive service, and a
practical digital ordering process. Based on these findings, this study formulates marketing
strategies across the dimensions of product, price, place, promotion, people, process, and
physical evidence, which are expected to enhance the competitiveness and sustainable sales
performance of Lavieen Florist.
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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk merancang strategi pemasaran berbasis marketing
mix 7P guna meningkatkan penjualan produk bunga artifisial pada Lavieen Florist, sebuah
usaha florist lokal di Surabaya. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan
metode studi kasus, melalui wawancara mendalam terhadap tujuh informan yang terdiri atas
manajemen, pelanggan, kompetitor, dan pakar industri. Proses analisis data dilakukan melalui
tahapan open coding, axial coding, dan interpretasi strategi berbasis tema dengan bantuan
perangkat lunak NVivo. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pelanggan menyukai bunga
bertema musiman, harga yang fleksibel, pelayanan yang responsif, serta sistem pemesanan
digital yang praktis. Berdasarkan temuan tersebut, penelitian ini merumuskan strategi
pemasaran pada aspek produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, dan bukti fisik yang
diharapkan mampu meningkatkan daya saing dan penjualan Lavieen Florist secara
berkelanjutan.

Kata kunci: Marketing Mix, Strategi 7P, Bunga Artifisial, Lavieen Florist, Studi Kasus
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PENDAHULUAN

Bunga artifisial kini menjadi alternatif populer dalam dunia dekorasi modern karena
menawarkan kepraktisan, daya tahan, serta fleksibilitas estetika yang tinggi. Perubahan gaya
hidup masyarakat urban turut mendorong peningkatan permintaan terhadap produk dekoratif
yang tidak memerlukan perawatan intensif, termasuk bunga artifisial. Dalam konteks ini,
bisnis florist lokal menghadapi tantangan untuk menyesuaikan strategi pemasarannya dengan
dinamika preferensi konsumen yang semakin kompleks dan digital.

Lavieen Florist, sebuah perusahaan florist lokal yang berbasis di Surabaya, mengalami
pertumbuhan yang fluktuatif dalam segmen penjualan bunga artifisial. Tren penjualan bunga
artifisial di Lavieen Florist dalam beberapa tahun terakhir menunjukkan adanya dinamika
yang signifikan bila dibandingkan dengan kompetitor lokal lainnya. Data penjualan dari tahun
2021 hingga 2024 dapat dilihat pada Tabel 1 berikut ini:

Tabel 1. Data Penjualan Lavieen Florist dan Florist lokal lain di Surabaya Tahun 2021-2024

Tahun Lavieen Florist Florist Florist
Florist thepetaloir lesfleur flowerinas. sby
2021 28 10 30 32
2022 60 55 60 62
2023 86 68 96 84
2024 94 80 113 95

Sumber: Data Riset

Lavieen Florist merupakan salah satu usaha florist lokal di Surabaya yang fokus
menjual produk bunga artifisial. Dalam beberapa tahun terakhir, Lavieen menghadapi
penurunan volume penjualan di tengah persaingan dengan bisnis sejenis yang lebih agresif
memanfaatkan platform digital dan promosi tematik. Data penjualan menunjukkan bahwa
meskipun tren bunga artifisial meningkat secara umum, Lavieen mengalami stagnasi dan
kalah bersaing dari kompetitor seperti The Petalior dan Lesfleurid. Hal ini menunjukkan
perlunya strategi pemasaran yang lebih adaptif dan berbasis pada pemahaman mendalam
terhadap perilaku konsumen.Di tengah persaingan dengan bisnis sejenis dan perubahan tren
belanja masyarakat ke arah platform daring, Lavieen Florist perlu merancang strategi
pemasaran yang lebih relevan dan terintegrasi.

Salah satu pendekatan yang relevan untuk merancang strategi pemasaran komprehensif
adalah marketing mix 7P, yang mencakup elemen produk, harga, tempat, promosi, orang,
proses, dan bukti fisik (Boone dan Kurtz, 2015). Artikel ini bertujuan untuk merumuskan
strategi pemasaran berbasis 7P yang kontekstual dan aplikatif bagi Lavieen Florist dalam
upaya meningkatkan penjualan bunga artifisial secara berkelanjutan. Pertanyaan utama yang
dijawab dalam penelitian ini adalah: bagaimana strategi pemasaran 7P yang efektif dapat
dirancang untuk meningkatkan daya saing Lavieen Florist dalam menjual produk bunga
artifisial.

METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi kasus, yang
bertujuan untuk menggali strategi pemasaran berbasis 7P secara kontekstual dan interpretatif
pada Lavieen Florist di Surabaya. Pendekatan ini sejalan dengan pandangan interpretif yang
menekankan pada pemahaman subjektif terhadap makna sosial yang dibangun oleh pelaku
bisnis, konsumen, dan pakar industri (Yin, 2018).
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Informan dipilih melalui teknik purposive sampling berdasarkan keterlibatan langsung
mereka dalam proses pemasaran dan pengambilan keputusan di industri florist. Terdapat tujuh
informan yang terdiri dari manajemen internal (Devina), pelanggan setia (Aristofer Austin
dan Michael Adiwijaya), pemilik usaha kompetitor (Celinemimi dan Agathacgo), serta
seorang pakar florist (Tirsha). Wawancara mendalam dilakukan secara semi-terstruktur untuk
memperoleh data yang kaya dan bervariasi, dilaksanakan pada periode Januari hingga Maret
2025 di Surabaya.

Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, dokumentasi aktivitas promosi, serta
observasi singkat terhadap platform penjualan Lavieen Florist. Data dianalisis menggunakan
perangkat lunak NVivo dengan tiga tahapan utama: open coding untuk mengidentifikasi
kategori awal, axial coding untuk menghubungkan kategori antar elemen 7P, dan selective
coding untuk merumuskan tema inti strategi pemasaran. Validitas temuan diperkuat dengan
triangulasi sumber dan konfirmasi interpretasi hasil kepada para informan melalui member
checking.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini menghasilkan sejumlah temuan kunci terkait preferensi konsumen,
kekuatan kompetitor, serta tantangan internal yang dihadapi oleh Lavieen Florist dalam
memasarkan bunga artifisial. Temuan dianalisis melalui proses open coding dan axial coding
menggunakan NVivo, yang kemudian disusun menjadi strategi berbasis tujuh elemen
marketing mix (7P).

Produk

Produk bunga artifisial Lavieen memiliki nilai artistik dan kualitas tinggi, namun
kurang memiliki keberagaman tema yang sesuai dengan musim atau tren dekorasi terkini.
Berdasarkan wawancara dengan pelanggan tetap, mereka menginginkan desain bunga yang
lebih personal dan sesuai konteks acara. Salah satu pelanggan, Aristofer Austin, menyatakan,
“Saya lebih tertarik jika ada rangkaian bunga dengan tema tertentu, misalnya untuk Imlek
atau Natal, bukan hanya bunga cantik biasa.” Temuan ini menunjukkan pentingnya inovasi
produk tematik dan seasonal sebagai diferensiasi dari pesaing.

Harga

Sebagian besar informan menyampaikan bahwa harga bunga Lavieen relatif tinggi,
namun masih dianggap sepadan bila disertai pelayanan cepat dan personalisasi. Celinemimi,
pemilik florist kompetitor, mengungkapkan, “Lavieen unggul dari sisi estetika, tapi seringkali
harga tidak ditampilkan jelas di platform online mereka.” Strategi harga yang fleksibel,
transparan, dan memiliki paket bundling untuk acara tertentu dapat menjadi solusi untuk
memperluas pasar.

Tempat (Distribusi)

Lavieen telah memiliki toko fisik dan juga menjual melalui media sosial. Namun,
distribusi masih terbatas karena tidak terintegrasi dengan marketplace besar seperti Shopee
atau Tokopedia. Menurut pakar industri Tirsha, “Konsumen sekarang mencari kenyamanan.
Jika tidak ada di marketplace, mereka cenderung pindah ke toko lain yang lebih mudah
diakses.” Oleh karena itu, perluasan kanal distribusi digital menjadi prioritas strategi saluran
penjualan.

Promosi

Strategi promosi Lavieen dinilai masih pasif dan tidak konsisten. Informan dari pihak
manajemen mengakui bahwa konten media sosial sering tidak mengikuti momentum hari
besar atau tren viral. Konten promosi juga kurang menonjolkan keunikan bunga artifisial
dibanding kompetitor. Wawancara dengan Devina, manajemen media sosial Lavieen,
mengungkapkan, “Kami belum punya kalender konten promosi tetap, jadi sering dadakan.”
Solusi strategisnya adalah menyusun kalender konten dan promosi tematik bulanan berbasis
kampanye musiman.
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People (Orang)

Interaksi antara staf dan pelanggan merupakan kekuatan Lavieen yang diakui
pelanggan, terutama dari sisi keramahan dan respon cepat. Namun, belum semua staf
memahami cara menangani permintaan khusus pelanggan. Pelanggan Michael Adiwijaya
menyampaikan, “Saya puas dengan pelayanannya, tapi kadang harus mengulang info desain
karena staf berbeda-beda.” Maka pelatihan internal tentang layanan konsumen dan
pemahaman produk artifisial sangat dibutuhkan untuk menjaga konsistensi kualitas layanan.
Process (Proses)

Proses pemesanan masih dilakukan manual melalui chat WhatsApp atau DM Instagram,
yang berpotensi menyebabkan miskomunikasi. Tidak ada sistem pemesanan otomatis atau
formulir standar. Beberapa pelanggan menyatakan bahwa kecepatan respon bagus, tetapi
proses pencatatan pesanan kurang efisien. Menurut Tirsha, “Digitalisasi proses pemesanan
akan sangat membantu mempercepat layanan dan mengurangi human error.” Strategi
pengembangan website dengan fitur order form atau katalog interaktif menjadi penting.
Physical Evidence (Bukti Fisik)

Visualisasi produk bunga Lavieen dinilai estetik dan menarik, tetapi dokumentasi
produk di media sosial dan katalog belum konsisten. Packaging produk saat pengiriman juga
belum memiliki identitas merek yang kuat. Willy, pelanggan dari perusahaan, menyebutkan,
“Bunganya bagus, tapi saya tidak tahu itu dari Lavieen kalau tidak dikasih tahu.
Packaging-nya polos.” Maka dari itu, perlu penguatan elemen visual brand seperti stiker logo,
kartu ucapan, dan dokumentasi katalog produk yang konsisten.

Berdasarkan hasil penelitian, penulis merumuskan program implementasi strategi 7P
secara terpadu untuk Lavieen Florist. Strategi produk difokuskan pada pengembangan koleksi
bunga artifisial tematik musiman seperti edisi Hari Raya, Imlek, dan wisuda, dengan sistem
pre-order. Strategi harga diarahkan pada skema bundling paket dan diskon berbasis momen,
serta transparansi harga yang ditampilkan secara jelas di seluruh kanal penjualan digital.

Dalam aspek distribusi, Lavieen disarankan membuka toko resmi di marketplace seperti
Shopee dan Tokopedia serta memperkuat kehadiran di Instagram dan TikTok Shop. Promosi
dilakukan dengan menyusun kalender konten bulanan berbasis kampanye visual dan story
branding yang konsisten. Untuk aspek orang, program pelatihan pelayanan pelanggan
dilaksanakan tiap triwulan untuk seluruh staf, guna meningkatkan konsistensi dan pemahaman
terhadap produk. Untuk mempermudah pelaksanaan strategi 7P secara sistematis, penulis
merancang rencana implementasi program dalam bentuk tabel yang mencakup media, waktu,
dan penanggung jawab utama. Tabel berikut merangkum elemen strategi pemasaran Lavieen

Florist sesuai temuan riset.
Tabel 2. Rencana Implementasi Strategi Pemasaran Lavieen Florist

Elemen Strategi Media/Sarana Waktu Penanggung Jawab
7P

Product Virtual Product Instagram Live, Juli— Agustus Tim Konten, Admin Live
Launch & IG Live =~ WhatsApp, 2025 Event
Q&A Linktree
Mood-Based Flower Instagram Story, Mulai Admin Sosial Media
Quiz Google Drive Agustus 2025
Bundling Spotify Instagram Feed, September Tim Produksi, Desain
Experience Spotify, WhatsApp 2025 Grafis

Price Form Budget Google Form, September 2025 Admin WhatsApp
Matching WhatsApp

Auto-Response
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Flower Coin Excel Tracking, Oktober 2025  Admin Order, Finance
Loyalty System Kartu online
Flash Vote Instagram Story Mulai Admin Instagram
Promo Oktober 2025
Place Shopee & Shopee, Tokopedia September — Tim E-Commerce
Tokopedia Store Oktober 2025
Launch
Highlight Instagram Story, Mulai September Admin Ready Stock
'Belanja Kilat Google Sheet 2025
Hari Ini'
Form Order Cepat+ Google Form, Mulai Oktober ~ Admin Operasional
Tracking WhatsApp 2025
Kiriman Business
Promotion = Mini-Series Instagram Reels November — Tim Konten Video,
'Makna Di Balik Desember Copywriter
Bunga' 2025
#LavieenForYou Instagram, Google November Admin Campaign,
Campaign Form 2025 Owner
Customer Design Instagram Feed, Januari 2026 Admin Desain,
Challenge Canva, Google Produksi
Form
People Pelatihan Soft Modul PDF, Zoom Oktober — Owner, Supervisor Layanan
Skills Workshop Desember
2025
Admin Superstar Internal Dashboard, Mulai Owner, Tim HR
Badge Poster IG November
2025
Process Lavieen Linktree Linktree Pro, November Admin Teknologi,
Premium Instagram Bio 2025 Konten
Order Journey WhatsApp Desember Admin Order
Tracker Business API 2025
Physical Kemasan Edisi Custom Packaging, Januari — Tim Produksi,
Evidence Musiman Stiker Branding Maret 2026 Packaging
Booklet 'Cerita Booklet Mini Januari — Copywriter, Produksi Cetak
Bunga' Cetak Maret 2026

Sumber: Data Riset

Rencana implementasi ini menunjukkan bahwa Lavieen Florist akan memulai sebagian
besar strategi dari Agustus hingga Desember 2025 dengan tim internal yang disesuaikan per
fungsi. Strategi ini tidak hanya mendetailkan apa yang dilakukan, tetapi juga kapan dan oleh
siapa, sehingga dapat langsung dieksekusi dan dimonitor.

KESIMPULAN

Penelitian ini bertujuan untuk merancang strategi pemasaran berbasis marketing mix 7P
guna meningkatkan penjualan bunga artifisial pada Lavieen Florist, sebuah bisnis florist lokal
di Surabaya. Dengan menggunakan pendekatan kualitatif dan metode studi kasus, data
diperoleh melalui wawancara mendalam terhadap tujuh informan yang mewakili manajemen,
pelanggan, kompetitor, dan pakar industri. Analisis dilakukan melalui tahapan open coding,
axial coding, hingga selective coding menggunakan perangkat lunak NVivo.

Temuan penelitian menunjukkan bahwa ketujuh elemen 7P saling terhubung dan
memengaruhi efektivitas strategi pemasaran Lavieen Florist. Pada aspek produk, pelanggan
menginginkan bunga artifisial dengan tema musiman dan desain yang lebih personal. Strategi

462 |Page


https://dinastirev.org/JEMSI

https:/dinastirev.org/JEMSI Vol. 7, No. 1, September 2025

harga perlu disesuaikan agar lebih fleksibel dan transparan. Saluran distribusi digital harus
diperluas ke marketplace besar untuk menjangkau konsumen baru. Promosi yang sebelumnya
pasif perlu diubah menjadi aktif dan terjadwal melalui kampanye musiman yang menarik
secara visual. Dalam aspek orang, kualitas pelayanan pelanggan perlu ditingkatkan melalui
pelatihan rutin. Proses pemesanan perlu didigitalisasi untuk meningkatkan efisiensi,
sementara bukti fisik seperti kemasan dan katalog produk perlu ditata ulang agar
mencerminkan identitas merek yang kuat.

Sebagai implementasi nyata dari hasil penelitian, penulis menyusun strategi operasional
yang mencakup program seperti peluncuran produk bertema melalui Instagram Live, kuis
rekomendasi bunga berbasis suasana hati, sistem loyalitas pelanggan, pembukaan toko di

marketplace Shopee dan Tokopedia, hingga pelatihan pelayanan dan pengemasan edisi
musiman. Rencana ini telah dijabarkan secara sistematis dalam bentuk tabel strategi
implementasi berdasarkan media, waktu pelaksanaan, dan penanggung jawab masing-masing.
Melalui pendekatan marketing mix 7P yang kontekstual dan aplikatif, Lavieen Florist
dapat meningkatkan daya saing sekaligus menjawab dinamika preferensi konsumen modern.
Strategi yang dirancang diharapkan dapat diterapkan secara bertahap dan berkelanjutan untuk
mendukung pertumbuhan penjualan dan positioning merek sebagai penyedia bunga artifisial
premium di Surabaya.
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