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ABSTRAK

BHealthy adalah perusahaan yang menciptakan aplikasi dan platform kebugaran dan gaya hidup schat. Perusahaan
ini didirikan pada tahun 2023 untuk membantu masyarakat mempertahankan gaya hidup sehat dan mengikuti pola
makan yang sesuai dengan kebutuhan tubuh dan gaya hidup masing-masing. Meskipun memiliki fitur-fitur yang
inovatif, BHealthy menghadapi tantangan seperti persaingan dari aplikasi sejenis dan rendahnya awareness di
kalangan masyarakat, khususnya Gen Z. Untuk mengatasi tantangan tersebut, BHealthy berencana untuk
mengimplementasikan serangkaian strategi, termasuk komunikasi pemasaran terpadu, program kemitraan,
keanggotaan uji coba gratis, dan pemasaran acara untuk membangun citra dan positioning merek. Logo BHealthy
berupa lingkaran dengan gambar buah-buahan dan sayuran, yang melambangkan pentingnya pola makan yang schat.
Huruf "B" pada BHealthy diletakkan di belakang kata "Healthy" sebagai pesan halus untuk mendorong masyarakat
agar memperhatikan kesehatan mereka. Berdasarkan analisa pasar, pasar potensial BHealthy terdiri dari Gen Y dan
Z yang ingin mengubah kebiasaan tidak sehat, mengkonsumsi makanan sehat, dan memiliki gaya hidup modern
serta aktif di media sosial. Oleh karena itu, BHealthy berencana untuk memaksimalkan penggunaan media sosial
untuk memperkenalkan BHealthy kepada masyarakat luas melalui digital content marketing.

Kata Kunci: BHealthy, Gaya hidup sehat, Komunikasi pemasaran terpadu, Pemasaran konten digital

ABSTRACT

BHealthy is a company that creates fitness and healthy lifestyle applications and platforms. It was established in
2023 to help people maintain a healthy lifestyle and follow a diet that suits their body's needs and individual
lifestyles. Despite having innovative features, BHealthy faces challenges such as competition from similar
applications and low awareness among the public, especially Gen Z. To overcome these challenges, BHealthy plans
to implement a series of strategies, including integrated marketing communication, partnership programs, free trial
membership, and event marketing to build brand image and positioning. BHealthy's logo is a circle with images of
fruits and vegetables, symbolizing the importance of a healthy diet. The letter "B" in BHealthy is placed at the back
of the word "Healthy" as a subtle message to encourage people to pay attention to their health. Based on market
analysis, BHealthy's potential market consists of Gen Y and Z who desire to change their unhealthy habits, consume
healthy food, and have a modern and active lifestyle on social media. Therefore, BHealthy plans to maximize the use
of social media to introduce BHealthy to the wider public through digital content marketing.

Keywords: BHealthy, Healthy lifestyle, Integrated marketing communication, Digital content marketing

1. PENDAHULUAN

Latar Belakang

Situs web UNICEF menyatakan bahwa peningkatan kuantitas masyarakat yang memiliki
kelebihan berat badan atau obesitas merupakan masalah global, dengan akses yang mudah dan
keterjangkauan makanan yang tidak sehat yang berkontribusi terhadap kekurangan gizi di
masyarakat. Di Indonesia, masalah ini sangat terasa, dengan sebagian besar penduduk menderita

https://doi.org/10.24912/jseb.27052 343



Strategi Bhealthy Untuk Generasi Y Dan Z Wijaya et al.
Agar Mengadopsi Gaya Hidup Yang Lebih Sehat

obesitas atau kelebihan berat badan. Salah satu dari setiap tiga orang dewasa, satu dari setiap
lima anak usia 5-12 tahun, dan satu dari setiap tujuh remaja usia 13-18 tahun mengalami
dampaknya (UNICEF, 2022). Pandemi COVID-19 semakin memperparah masalah ini, dengan
adanya pembatasan pergerakan dan akses terhadap makanan sehat yang menyulitkan anak-anak
dan remaja untuk menjaga pola makan dan gaya hidup sehat (Rokom, 2021).

Menanggapi kekhawatiran yang berkembang ini, layanan kami menawarkan solusi yang dapat
membantu orang-orang dari segala usia untuk menerapkan gaya hidup sehat. Seperti yang
dikatakan oleh Kotler (2002), gaya hidup sehat adalah cerminan dari keinginan dan minat kita,
serta interaksi kita dengan lingkungan. Layanan kami dirancang untuk memberikan panduan dan
dukungan yang dipersonalisasi kepada setiap orang dalam mencapai tujuan kesehatan mereka,
termasuk penurunan berat badan dan diet seimbang. Dengan memanfaatkan teknologi terbaru,
kami dapat menawarkan berbagai fitur dan layanan yang dapat disesuaikan dengan kebutuhan
dan preferensi unik setiap pengguna.

Selain itu, kami menyadari bahwa biaya dapat menjadi penghalang yang signifikan terhadap
akses bagi banyak orang, terutama mercka yang berasal dari keluarga berpenghasilan rendah.
Oleh karena itu, kami juga menyediakan layanan gratis yang dapat dinikmati oleh pengguna
pada periode tertentu, sesuai dengan syarat dan ketentuan yang berlaku. Tujuan kami adalah
untuk membuat hidup sehat dapat diakses dan terjangkau oleh semua orang, tanpa memandang
status sosial ekonomi.

Kesimpulannya, layanan kami merupakan jawaban atas kebutuhan yang terus meningkat akan
solusi yang dapat membantu individu mengadopsi dan mempertahankan gaya hidup sehat,
terutama dalam menghadapi tingkat obesitas dan kelebihan berat badan yang terus meningkat.

Deskripsi Bisnis

"BHealthy" adalah platform kesehatan dan kebugaran online yang memberikan akses kepada
pelanggan ke pelatihan yang dipersonalisasi, rencana makan, rencana olahraga, dan banyak lagi,
untuk membantu mereka mencapai tujuan kesehatan dan kebugaran mereka. Program ini
dirancang untuk menyediakan alat, pengetahuan, dan dukungan yang dibutuhkan pelanggan
untuk membuat perubahan gaya hidup berkelanjutan yang dapat mengarah pada kesehatan dan
kebugaran jangka panjang. Program BHealthy dimulai dengan penilaian komprehensif terhadap
status kesehatan, kebiasaan gaya hidup, dan tujuan kebugaran pelanggan saat ini. Berdasarkan
penilaian ini, tim kesehatan dan kebugaran yang berpengalaman di BHealthy membuat rencana
yang dipersonalisasi yang mencakup rencana makan yang disesuaikan, rencana olahraga, dan
pembinaan serta dukungan yang berkelanjutan.

Fitur-fitur BHealthy dirancang untuk membantu pelanggan mempertahankan pola makan yang
sehat dan seimbang yang disesuaikan dengan kebutuhan dan preferensi masing-masing. Rencana
latthan kami disesuaikan dengan tingkat kebugaran, preferensi, dan tujuan pelanggan, serta
mencakup berbagai latithan yang dapat dilakukan di rumah atau di pusat kebugaran. Selain
pelatihan dan dukungan yang dipersonalisasi, program kami mencakup akses ke berbagai sumber
daya, termasuk materi edukasi, resep, dan video latithan, untuk membantu pelanggan tetap
termotivasi dan berada di jalur yang benar. Fitur-fitur BHealthy meliputi:

1. Kalkulator Kalori dan Indeks Makanan.

2. Resep Sehat, Video Latihan Profesional, dan Konten Edukasi.

3. Forum Komunitas.

4. Tujuan, Tantangan Harian, Grafik Kemajuan, dan Lencana Pencapaian.
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Perencanaan Makan, Pelacakan, dan Program Diet (Kenaikan atau Penurunan Berat Badan).
Pemeriksaan Kesehatan.

Rekomendasi Makanan dan Suplemen.

Program Latihan Profesional dengan pelatihan.

Konsultasi Kesehatan 1 lawan 1 dengan Pakar.

0. Pengingat, Pelacak Tidur, Pelacak Asupan Air.

=00

Segmenting, Targeting, and Positioning Analisis

BHealthy adalah platform kesehatan dan kebugaran komprehensif yang menawarkan solusi yang
dipersonalisasi untuk membantu pengguna mencapai tujuan kesehatan mereka. Situs web ini
menyegmentasikan target pasarnya berdasarkan berbagai faktor seperti demografi, gaya hidup,
tingkat kebugaran, dan kondisi kesehatan. Hal ini memungkinkan mereka untuk menargetkan
kelompok pelanggan yang berbeda dengan kebutuhan yang unik.

Situs web ini menargetkan empat segmen pelanggan utama: profesional yang bekerja,
penggemar kebugaran, individu yang sadar akan kesehatan, dan individu dengan kondisi
kesehatan. Setiap segmen membutuhkan pendekatan yang berbeda dan solusi yang
dipersonalisasi untuk memenuhi kebutuhan spesifik mereka.

BHealthy memposisikan dirinya sebagai layanan online yang mudah diakses dan menawarkan
solusi yang nyaman dan fleksibel untuk kebutuhan kesehatan dan kebugaran pengguna.
BHealthy menekankan pendekatan yang dipersonalisasi, berbagai layanan yang komprehensif,
dan akses ke para profesional ahli untuk membedakan dirinya dari para pesaing di industri
kesehatan dan kebugaran.

Singkatnya, analisis STP BHealthy menyoroti fokus perusahaan pada solusi yang dipersonalisasi
untuk individu yang sadar akan kesehatan, penggemar kebugaran, dan mereka yang ingin
meningkatkan kesehatan dan kesejahteraan mereka secara keseluruhan. Dengan menargetkan
segmen-segmen ini dan memposisikan diri sebagai platform kesehatan dan kebugaran yang
komprehensif dan mudah diakses, BHealthy bertujuan untuk menarik pengguna baru dan
membedakan dirinya dari para pesaing.

PESTLE Analisis

Politik; Pemerintah Indonesia mendukung gerakan hidup sehat bagi seluruh warga negara
Indonesia (Kemenko, 2020). Oleh karena itu, hal ini menjadi peluang bagi BHealthy untuk
menciptakan startup baru yang dapat memberikan dampak bagi kesehatan penduduk Indonesia.
Ekonomi; Indonesia memiliki ekonomi yang berkembang, yang memberikan peluang bagi
startup Indonesia (CNBC, 2022), termasuk BHealthy, untuk memperluas layanan mereka di
Indonesia. Namun, mungkin ada tantangan ekonomi yang dapat memengaruhi operasi BHealthy,
seperti inflasi, fluktuasi mata uang, atau perubahan pola belanja konsumen. Sosial; Ada banyak
orang Indonesia yang masih memiliki banyak masalah kesehatan (Voi, 2023). Hal ini dapat
berdampak pada operasi BHealthy, karena BHealthy dapat membantu meringankan banyak
masalah kesehatan masyarakat Indonesia. Teknologi; Indonesia memiliki sektor teknologi yang
berkembang (Menkominfo, 2023), yang memberikan peluang bagi BHealthy untuk
memanfaatkan teknologi baru untuk meningkatkan layanan mereka. Namun, mungkin ada
tantangan terkait konektivitas internet atau akses ke teknologi, yang dapat membatasi jangkauan
BHealthy di daerah-daerah tertentu di Indonesia. Hukum; Pasal 9 Undang-Undang Nomor 11
Tahun 2008 tentang Informasi dan Transaksi Elektronik dan Peraturan Pemerintah Nomor 80
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Tahun 2019 tentang Perdagangan melalui Sistem Elektronik. Lingkungan; Keanekaragaman
hayati dan sumber daya alam Indonesia sangat melimpah (Kompas, 2022), tetapi juga
menghadapi tantangan lingkungan seperti deforestasi, polusi udara, dan perubahan iklim.
BHealthy mungkin perlu mempertimbangkan bagaimana operasi mereka berdampak pada
lingkungan dan mengambil langkah-langkah untuk mengurangi dampak negatif.

Kesimpulannya, BHealthy memiliki peluang besar untuk berkontribusi pada gerakan hidup sehat
pemerintah Indonesia dan memperluas layanannya di tengah perekonomian Indonesia yang terus
berkembang. Namun, BHealthy mungkin akan menghadapi tantangan seperti fluktuasi ekonomi,
keterbatasan akses terhadap teknologi di beberapa daerah, dan isu-isu lingkungan. BHealthy
dapat memanfaatkan sektor teknologi yang sedang berkembang di Indonesia, mengatasi masalah
kesehatan masyarakat Indonesia, dan mengambil langkah-langkah untuk mengurangi dampak
negatif terhadap lingkungan agar dapat berhasil di pasar Indonesia.

Porter’s Five Force Model Analisis

Industri kesehatan dan kebugaran adalah pasar yang berkembang pesat dengan hambatan masuk
yang rendah, sehingga ancaman pendatang baru tidak terlalu besar (Technavio, 2022). Agar tetap
kompetitif, BHealthy harus terus berinovasi dan menawarkan produk dan layanan yang unik,
berinvestasi dalam upaya pemasaran dan branding, membangun dan mempertahankan hubungan
yang kuat dengan pelanggan, serta menyediakan layanan pelanggan yang luar biasa.

Kekuatan tawar-menawar pemasok adalah moderat karena BHealthy memiliki tim ahli kesehatan
dan kebugaran internal dan tidak terlalu bergantung pada pemasok eksternal. Namun, BHealthy
dapat menjadi perantara bagi merek kesehatan untuk menjual produk mereka di situs web kami,
dan pengalaman merek memiliki pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas merek (Pratama &
Tunjungsari, 2022).

Daya tawar pembeli yang tinggi karena banyaknya program kesehatan dan kebugaran online
lainnya yang tersedia, yang dapat memudahkan pelanggan untuk beralih ke pesaing jika mereka
tidak puas dengan program atau harga situs web tersebut (McKinsey, 2020). Oleh karena itu,
BHealthy perlu memberikan layanan dan dukungan berkualitas tinggi untuk mempertahankan
pelanggannya.

Ancaman pengganti cukup tinggi karena ada banyak program kesehatan dan kebugaran online
lain yang tersedia, serta opsi offline seperti gym, kelas kebugaran, dan pelatih pribadi. Situs web
perlu menawarkan program yang unik dan bernilai yang tidak dapat dengan mudah ditiru oleh
pesaing agar tetap kompetitif (Bestsennyy et al., 2021).

Persaingan di antara para pesaing yang ada cukup tinggi, dengan banyaknya program kesehatan
dan kebugaran online lainnya yang menawarkan layanan serupa dan melayani target audiens
yang serupa. Untuk mendapatkan keunggulan kompetitif di pasar, BHealthy perlu membangun
pengenalan merek yang kuat, menyediakan layanan berkualitas tinggi, dan membedakan
programnya dari kompetitor (DeVries, 2019).

Kesimpulannya, industri kesehatan dan kebugaran menghadirkan peluang dan tantangan bagi
BHealthy sebagai pendatang baru. Meskipun industri ini menarik karena tingginya permintaan
dan potensi keuntungan, ada juga banyak pesaing yang menawarkan produk dan layanan serupa,
serta ancaman pengganti yang tinggi. Agar tetap kompetitif, BHealthy harus membedakan
dirinya melalui inovasi dan penawaran unik, berinvestasi dalam upaya pemasaran dan branding,
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serta menyediakan layanan pelanggan yang luar biasa untuk mempertahankan basis
pelanggannya. Selain itu, situs web harus fokus pada membangun pengenalan merek yang kuat
dan menyediakan layanan berkualitas tinggi untuk mendapatkan keunggulan kompetitif di pasar.

SWOT Analisis

BHealthy memiliki kekuatan, seperti; Situs web yang unik: BHealthy menawarkan pendekatan
yang unik dan inovatif untuk mempromosikan kebiasaan gaya hidup sehat, yang
membedakannya dari para pesaingnya. Sebagai contoh, BHealthy memiliki fitur unik berupa
proyeksi tubuh virtual untuk pengguna. Situs web kami juga menawarkan tantangan harian untuk
mendapatkan poin, yang dapat ditukarkan dengan hadiah; Harga yang kompetitif dibandingkan
dengan program kesehatan serupa. Menurut penelitian (Novel, 2015), harga yang kompetitif
berhubungan secara positif dan berpengaruh dengan keputusan atas pembelian, di mana harga
yang sesuai dengan daya beli konsumen akan memperkuat perilaku pembelian konsumen;
Layanan yang komprehensif: Situs web BHealthy menawarkan berbagai layanan lain, termasuk
pelatihan yang dipersonalisasi, rencana makan, rencana olahraga, dan banyak lagi, yang dapat
membantu memenuhi berbagai kebutuhan pelanggan. Situs web BHealthy juga ramah pengguna
dan dapat diakses oleh masyarakat umum. Hasilnya, pelanggan lebih cenderung
menggunakannya dan merekomendasikannya kepada orang lain (McKinsey, 2020); Pelanggan
akan menjadi loyal terhadap suatu merek apabila mereka merasakan pengalaman yang unik dan
berkesan ketika mengkonsumsi produk dari merek tersebut, sehingga membuat mereka
mengonsumsi produk tersebut secara berulang kali (Brakus et al., 2009). Oleh karena itu, situs
web ini didukung oleh para ahli nutrisi dan kesehatan yang berpengalaman, yang menambah
kredibilitas program dan dapat membantu membangun kepercayaan di antara para calon
pelanggan. Selain itu, kami juga merekrut ahli kebugaran untuk meningkatkan gaya hidup sehat.

Namun, BHealthy juga memiliki kelemahan, yaitu; Ketergantungan pada teknologi dan
konektivitas internet. Beberapa pengguna mungkin tidak memiliki akses ke internet atau
mungkin mengalami masalah konektivitas, yang dapat membatasi kemampuan mereka untuk
menggunakan layanan BHealthy. Sebagai contoh, pengguna yang tinggal di daerah terpencil atau
yang tidak mampu membeli layanan internet yang dapat diandalkan mungkin akan mengalami
kesulitan dalam menggunakan layanan ini. Namun, Pada tahun 2022, pemerintah berupaya untuk
mempercepat digitalisasi UMKM pasca Covid-19 dengan menargetkan seluruh desa terkoneksi
jaringan 4G (Databoks, 2021). We Are Social melaporkan bahwa pada Januari 2023, jumlah
pengguna internet di Indonesia mencapai 212 juta, yang setara dengan 77% dari populasi
Indonesia (Rizaty, 2023); Tingginya persaingan di industri kesehatan dan kebugaran. BHealthy
beroperasi di industri yang sangat kompetitif dengan banyak pemain yang sudah mapan dan
pendatang baru (Kirkman, 2017). Misalnya, platform kesehatan dan kebugaran online lainnya
seperti MyFitnessPal, Noom, dan Fitbit menawarkan layanan serupa dan dapat menarik
pengguna menjauh dari BHealthy; Keterbatasan pengenalan merek dibandingkan dengan merek
kesehatan yang lebih besar. Menurut teori yang diajukan oleh Aaker (1991), Kesadaran merek
mengindikasikan seberapa kuat sebuah merek dikenali oleh konsumen dalam ingatan mereka.
Dengan kata lain, kesadaran merek mencerminkan tingkat kesadaran konsumen terhadap produk
tersebut dan sejauh mana merek tersebut dikenal oleh masyarakat. Dharamdas dan Sharma
(2017) menyatakan bahwa Tingkat kesadaran merek dapat mempengaruhi niat beli konsumen.
Semakin tinggi tingkat kesadaran merek, maka semakin tinggi juga niat beli konsumen terhadap
produk tersebut; Ketergantungan pada profesional ahli untuk pembinaan dan saran yang
dipersonalisasi, yang dapat membatasi skalabilitas. Salah satu faktor internal yang berpotensi
menghambat kinerja sebuah bisnis yang dikemukakan oleh Aribawa (2016) adalah sumber daya
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manusia. Kurangnya pengetahuan mengenai teknologi baru yang dapat mempercepat produksi,
serta kurangnya pengetahuan untuk dapat mengontrol kualitas produk yang ada.

Faktor eksternal juga memberikan peluang bagi BHealthy, seperti; Meningkatnya permintaan
akan layanan kesehatan dan kebugaran. Permintaan akan layanan kesehatan dan kebugaran
semakin meningkat, didorong oleh meningkatnya kesadaran akan manfaat gaya hidup sehat.
Misalnya, pandemi COVID-19 telah meningkatkan minat terhadap layanan kesehatan dan
kebugaran karena orang-orang berusaha untuk meningkatkan sistem kekebalan tubuh dan
kesehatan secara keseluruhan (Gandhawangi, 2021); Potensi kerja sama dengan merek-merek
kebugaran dan yang berhubungan dengan kesehatan. BHealthy dapat membentuk kemitraan
dengan merek-merek kebugaran dan kesehatan untuk menawarkan opsi yang lebih personal bagi
pengguna. Misalnya, bekerja sama dengan layanan pesan-antar makanan sehat atau perusahaan
peralatan kebugaran dapat memberikan lebih banyak pilihan bagi pengguna BHealthy untuk
mencapai tujuan kesehatan mereka. Menurut (Fikri et al., 2020) ketika konsumen memutuskan
untuk melakukan pembelian, langkah selanjutnya adalah apakah konsumen mengulangi atau
menghentikannya. Oleh karena itu, BHealthy akan menjadi mitra dan perantara yang sangat baik
bagi mereka; Pengenalan fitur dan layanan baru untuk tetap menjadi yang terdepan dalam
persaingan. Kemudahan dan fitur dari layanan yang diberikan dapat menimbulkan ketertarikan
untuk menggunakannya. Penelitian menurut Dewidan Warmika (2016) menjelaskan bahwa
variabel persepsi kemudahan penggunaan signifikan dan bernilai positif terhadap niat untuk
menggunakannya; Ekspansi ke pasar baru di luar target audiens saat ini. Perusahaan besar
biasanya mampu melakukan ekspansi pasar dan menunjukkan kesuksesan dalam
mengembangkan bisnis, menjaga stabilitas operasional, serta menawarkan prospek yang
menjanjikan. Kondisi ini menarik minat para investor untuk berinvestasi pada perusahaan
tersebut. Kenaikan laba perusahaan memperkuat nilai perusahaan dan meningkatkan harga
saham karena prospek bisnis yang menjanjikan. Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil
penelitian Istamarwati dan Suseno (2017).

Terdapat peluang yang diikuti dengan ancaman bagi BHealthy, yaitu; Teknologi yang
berkembang pesat: teknologi terus berubah, dan BHealthy perlu mengikuti perkembangan baru
untuk tetap kompetitif. Faktanya, penggunaan telehealth meningkat sebesar 78% (Aviat, 2022).
Oleh karena itu, ada kemungkinan munculnya aplikasi kesehatan dan kebugaran baru yang
menawarkan fitur-fitur yang lebih canggih atau pengalaman pengguna yang lebih baik; Publisitas
atau ulasan negatif: Publisitas atau ulasan negatif dapat merusak reputasi merek BHealthy dan
membuat pengguna enggan menggunakan layanan ini. Misalnya, jika ada laporan pelanggaran
data atau masalah privasi, pengguna dapat kehilangan kepercayaan terhadap BHealthy dan
memilih untuk menggunakan layanan lain. Menurut Chauncey Holder, pakar senior di
McKinsey, "Di era digital ini, orang tidak harus bergantung pada merek. Jadi, apa yang
sebenarnya dilakukan orang adalah mendapatkan produk serupa dengan harga yang kurang lebih
sama, dan sekarang tinggal masalah rating dan ulasan (Holder, 2022)". Oleh karena itu,
BHealthy perlu mendapatkan ulasan yang baik dari para pelanggannya; Perubahan peraturan atau
masalah hukum dalam industri kesehatan dan kebugaran yang dapat memengaruhi operasi.
Dalam penelitian Wispandono (2010) disimpulkan bahwa (1) Faktor-faktor lingkungan
eksternal, seperti pembeli, pemasok, teknologi, dan pemerintah, bersama dengan faktor
lingkungan internal seperti pemasaran, keuangan, dan produksi, secara bersama-sama memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap kinerja perusahaan. Kondisi pasar yang lesu dan tidak stabil,
seringkali menyebabkan pemotongan pengeluaran untuk layanan yang dianggap tidak penting,
bahkan dapat menyebabkan pemutusan hubungan kerja (PHK) sebagai contohnya. Aspek
ekonomi menjadi salah satu aspek yang terdampak akibat Covid-19. Hal ini terjadi karena
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adanya penurunan daya beli masyarakat terhadap barang-barang yang diproduksi oleh
perusahaan, serta adanya pemutusan hubungan kerja (PHK) (Arianto, 2021).

Key Triggers and Key Barriers

BHealthy memiliki pemicu dan hambatan dalam pengembangannya. Jadi kami menganalisis
pemicu utama dan hambatan kritis bagi BHealthy. Salah satu pemicu utama kesuksesan
BHealthy adalah meningkatnya permintaan akan layanan kesehatan dan kebugaran. Menurut
Baskoro (2023), ada tren yang berkembang menuju gaya hidup yang lebih sehat, yang telah
menyebabkan peningkatan permintaan akan layanan kesehatan dan kebugaran. Hal ini
memberikan peluang bagi BHealthy untuk menarik pengguna baru yang ingin meningkatkan
kesehatan dan kesejahteraan mereka secara keseluruhan. Dengan berbagai layanan BHealthy,
termasuk rencana makan yang dipersonalisasi, pelatihan, dan rekomendasi, serta konten edukasi,
forum komunitas, dan integrasi media sosial, BHealthy berada di posisi yang tepat untuk
memenuhi kebutuhan konsumen yang sadar akan kesehatan ini.

Selain itu, pendekatan personal BHealthy, seperti yang disoroti oleh Rizaty (2022), dapat
membantu pengguna mencapai tujuan kesehatan mereka dengan menyediakan rencana makan
yang disesuaikan, rencana olahraga, dan pelatihan. Pendekatan yang dipersonalisasi ini dapat
membantu meningkatkan keterlibatan dan loyalitas pengguna terhadap platform. Dengan
menawarkan solusi khusus yang memenuhi kebutuhan dan preferensi unik setiap pengguna,
BHealthy dapat membedakan dirinya dari para pesaing dan membina hubungan yang kuat
dengan para penggunanya.

Adapun hambatan utama, yaitu: (a) Persaingan yang tinggi dalam industri kesehatan dan
kebugaran (Putri, 2023). Industri kesehatan dan kebugaran sangat kompetitif, dengan banyak
pemain yang sudah mapan dan pendatang baru. BHealthy mungkin akan kesulitan untuk
membedakan dirinya dari pesaing dan menarik pengguna baru di pasar yang sudah ramai; (b)
Potensi perubahan peraturan atau masalah hukum. Industri kesehatan dan kebugaran tunduk pada
perubahan peraturan dan masalah hukum yang dapat berdampak pada operasi BHealthy.
Misalnya, perubahan undang-undang privasi dapat memengaruhi cara BHealthy mengumpulkan
dan menggunakan data pengguna, yang dapat berdampak negatif pada reputasi perusahaan dan
keterlibatan pengguna; (c) Ketergantungan pada teknologi dan konektivitas internet (Kurnia,
2020). BHealthy adalah layanan online, yang berarti pengguna membutuhkan akses ke layanan
internet yang dapat diandalkan untuk menggunakan platform. Hal ini dapat menjadi hambatan
bagi pengguna yang tinggal di daerah terpencil atau tidak mampu membeli layanan internet yang
andal.

Salah satu hambatan utama yang diidentifikasi untuk pengembangan BHealthy adalah
persaingan yang tinggi di industri kesehatan dan kebugaran (Putri, 2023). Industri kesehatan dan
kebugaran adalah pasar yang sangat kompetitif, dengan banyak pemain yang sudah mapan dan
pendatang baru. Akibatnya, BHealthy mungkin menghadapi kesulitan untuk membedakan
dirinya dari pesaing dan menarik pengguna baru. Namun, BHealthy dapat mengatasi hambatan
ini dengan menawarkan proposisi nilai unik yang membedakannya dari pesaing. Sebagai contoh,
BHealthy dapat memanfaatkan pendekatan yang dipersonalisasi, penawaran layanan yang
komprehensif, dan keterlibatan komunitas untuk membedakan dirinya dari platform kesehatan
dan kebugaran lainnya.

Selain itu, BHealthy mungkin menghadapi potensi perubahan peraturan atau masalah hukum
yang dapat memengaruhi operasinya. Misalnya, perubahan undang-undang privasi dapat
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memengaruhi cara BHealthy mengumpulkan dan menggunakan data pengguna, yang dapat
berdampak negatif pada reputasi perusahaan dan keterlibatan pengguna (Putri, 2023). Oleh
karena itu, penting bagi BHealthy untuk selalu mengikuti perubahan peraturan dan memastikan
kepatuhan terhadap undang-undang privasi untuk menghindari masalah hukum dan menjaga
kepercayaan pengguna.

Terakhir, BHealthy adalah layanan daring, yang berarti pengguna membutuhkan akses ke
layanan internet yang dapat diandalkan untuk menggunakan platform ini (Kurnia, 2020). Hal ini
bisa menjadi hambatan bagi pengguna yang tinggal di daerah terpencil atau tidak mampu
membeli layanan internet yang andal. Untuk mengatasi hambatan ini, BHealthy dapat
mempertimbangkan untuk menawarkan layanan offline atau bermitra dengan fasilitas kesehatan
dan kebugaran lokal untuk menyediakan akses ke platformnya. Selain itu, BHealthy dapat
bekerja untuk mengoptimalkan platformnya untuk mengurangi penggunaan data dan
meningkatkan aksesibilitas di daerah dengan konektivitas internet yang terbatas.

Kesimpulannya, BHealthy adalah platform kesehatan dan kebugaran online yang menjanjikan
yang memiliki faktor pendorong dan penghambat dalam perkembangannya. Meningkatnya
permintaan akan layanan kesehatan dan kebugaran, dikombinasikan dengan penawaran layanan
BHealthy yang komprehensif dan pendekatan yang dipersonalisasi, memberikan peluang bagi
platform ini untuk menarik pengguna baru dan menumbuhkan keterlibatan dan loyalitas
pengguna. Namun, persaingan yang tinggi di industri ini, potensi perubahan peraturan atau
masalah hukum, dan ketergantungan pada teknologi dan konektivitas internet merupakan
hambatan utama yang harus diatasi oleh BHealthy untuk memastikan keberhasilannya. Dengan
menawarkan proposisi nilai yang unik, tetap mematuhi peraturan, dan mengoptimalkan
platformnya untuk aksesibilitas, BHealthy dapat mengatasi hambatan-hambatan ini dan
memantapkan dirinya sebagai pemain terkemuka di pasar kesehatan dan kebugaran online.

2. METODE PENELITIAN

Penelitian in1 menggunakan metode kualitatif yang bertujuan untuk memberikan penjelasan yang
mendalam mengenai suatu fenomena dengan cara mengumpulkan data secara komprehensif.
Metode kualitatif lebih mengutamakan pengamatan terhadap fenomena dan menganalisis makna
substansial dari fenomena tersebut. Sale, dkk. pada tahun 2002 menjelaskan bahwa pemilihan
metode penelitian dipengaruhi oleh paradigma yang merefleksikan sudut pandang peneliti
terhadap realitas. Selain itu, Kasinath pada tahun 2013 menyatakan bahwa terdapat tiga alasan
penting dalam penggunaan metode kualitatif, yaitu pandangan peneliti terhadap fenomena yang
ada di dunia, sifat pertanyaan penelitian, dan alasan praktis yang terkait dengan metode
kualitatif.

Sedangkan McCusker dan Gunaydin (2015) menyatakan bahwa dalam memilih metode kualitatif
untuk penelitian, perlu dipertimbangkan tujuan penelitian untuk memahami bagaimana suatu
komunitas atau individu merespons isu tertentu. Kualitas proses penelitian juga menjadi sangat
penting dalam metode kualitatif karena peneliti harus mampu menginterpretasikan data yang
telah dikumpulkan.

Penelitian kualitatif dapat memberikan gambaran yang kaya dan mendalam mengenai suatu
fenomena. Metode ini mendorong pemahaman yang lebih mendalam terhadap substansi suatu
peristiwa. Oleh karena itu, penelitian kualitatif tidak hanya bertujuan untuk memberikan
gambaran atau penjelasan, tetapi juga untuk mendapatkan pemahaman yang lebih dalam (Sofaer,
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1999). Oleh karena itu, peneliti yang menggunakan metode kualitatif harus memiliki
pengetahuan yang memadai terkait dengan masalah yang sedang diteliti.

Penerapan metode kualitatif dalam penelitian diutamakan pada pengamatan yang lebih detail.
Metode ini mampu menghasilkan studi yang lebih menyeluruh terhadap suatu fenomena. Fokus
penelitian kualitatif pada aspek humanisme atau perilaku manusia merupakan respons terhadap
kesadaran akan pengaruh aspek internal individu, seperti pandangan politik, keyakinan, dan latar
belakang sosial pada konsekuensi tindakan manusia. Oleh karena itu, penelitian kualitatif
memerlukan pengetahuan yang memadai mengenai permasalahan yang diteliti.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Komunikasi Digital Terpadu

Pemasaran konten penting bagi bisnis tidak hanya untuk menumbuhkan kesadaran merek, tetapi
juga untuk membangun hubungan dan interaksi yang kuat antara pelanggan dan bisnis (Pradiani,
2017). Oleh karena itu, Bhealthy akan membuat konten berkualitas tinggi seperti posting blog,
posting media sosial, dan video yang memberikan nilai kepada audiens dan mempromosikan
manfaat gaya hidup sehat untuk membantu membangun situs web sebagai pemimpin dalam
industri kesehatan dan kebugaran. Bhealthy juga akan bermitra dengan influencer media sosial
atau blogger kebugaran yang memiliki pengikut yang kuat dan target audiens yang serupa untuk
membantu mempromosikan situs web dan menarik pelanggan baru. Selain itu, Bhealthy akan
menjalankan iklan bertarget di platform media sosial seperti Facebook, Instagram, atau Twitter
untuk membantu meningkatkan kesadaran merek dan menarik pelanggan baru. Bhealthy juga
akan mengoptimalkan konten situs web untuk mesin pencari untuk membantu meningkatkan
visibilitas dan peringkat di halaman hasil mesin pencari (SERP). Membuat konten video yang
menarik seperti tutorial olahraga atau demonstrasi memasak sehat juga dapat membantu menarik
dan mempertahankan pelanggan sambil mempromosikan layanan situs web. Strategi ini
bertujuan untuk meningkatkan brand awareness Bhealthy, memasarkan Bhealthy kepada
masyarakat luas, dan memperkenalkan Bhealthy kepada calon pelanggan (Pradiani, 2018).

Kesimpulannya, pemasaran konten adalah strategi penting bagi bisnis seperti Bhealthy untuk
meningkatkan kesadaran merek mereka, memantapkan diri mereka sebagai pemimpin dalam
industri, dan membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan mereka. Dengan membuat
konten berkualitas tinggi dan berharga seperti posting blog, posting media sosial, dan video,
bermitra dengan influencer, menjalankan iklan bertarget di media sosial, mengoptimalkan konten
situs web untuk mesin pencari, dan membuat konten video yang menarik, Bhealthy dapat
menarik dan mempertahankan pelanggan sambil mempromosikan manfaat gaya hidup sehat.
Melalui upaya-upaya ini, Bhealthy bertujuan untuk meningkatkan kesadaran merek, memperluas
jangkauan pasar, dan memperkenalkan layanan mereka kepada calon pelanggan.

Bhealthy partner

Jaringan bisnis kooperatif adalah sebuah bentuk jaringan sosial yang berperan sebagai dasar
dalam kegiatan bisnis. Terdapat beberapa organisasi jaringan bisnis ternama yang menciptakan
model aktivitas jaringan yang dapat diikuti oleh pelaku bisnis sehingga mampu membentuk
kemitraan bisnis baru dan menciptakan peluang bisnis secara bersamaan (Khairan, 2018).
Bhealthy akan bermitra dengan bisnis yang saling melengkapi seperti toko makanan kesehatan
atau pengecer peralatan olahraga untuk menawarkan promosi atau acara bersama yang dapat
membantu meningkatkan eksposur merek dan menarik pelanggan baru. Tujuan dari strategi ini
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adalah agar Bhealthy memiliki banyak mitra kerja sama yang akan meningkatkan brand
awareness masyarakat terhadap Bhealthy (Khairan, 2018).

Kesimpulannya, bermitra dengan bisnis yang saling melengkapi dan bergabung dengan
organisasi jaringan bisnis yang memiliki reputasi baik dapat menjadi strategi yang efektif bagi
Bhealthy untuk memperluas jangkauannya, meningkatkan eksposur merek, dan menarik
pelanggan baru. Dengan membangun kemitraan bisnis baru dan menghasilkan peluang bisnis,
Bhealthy dapat memantapkan dirinya sebagai pemimpin dalam industri kesehatan dan kebugaran
dan terus mengembangkan basis pelanggannya. Pendekatan ini juga dapat membantu Bhealthy
memasuki pasar baru dan mendapatkan wawasan berharga dari bisnis lain di industri ini. Secara
keseluruhan, strategi jaringan bisnis koperasi dapat menjadi tambahan yang berharga bagi
strategi pemasaran dan pertumbuhan Bhealthy secara keseluruhan.

Keanggotaan uji coba gratis

Menawarkan keanggotaan uji coba gratis dapat meningkatkan penjualan untuk bisnis, karena
memungkinkan konsumen untuk mengenal produk atau layanan yang disediakan oleh Bhealthy
(Nanda, 2019). Bhealthy akan menawarkan uji coba gratis atau paket perkenalan dengan
potongan harga kepada pelanggan baru, yang dapat membantu mereka merasakan manfaat dari
program tersebut dan mendorong mereka untuk menjadi pelanggan jangka panjang. Uji coba
gratis ini dapat diperoleh dengan berpartisipasi dalam program rujukan Bhealthy, yang
menawarkan insentif kepada pelanggan saat ini yang merujuk teman atau anggota keluarga ke
situs web, yang dapat membantu menghasilkan bisnis baru dan meningkatkan loyalitas
pelanggan. Tujuan dari strategi ini adalah untuk meningkatkan keterlibatan pelanggan, yang
dapat berdampak positif pada niat beli (Nanda, 2019).

Kesimpulannya, menawarkan keanggotaan uji coba gratis dan menerapkan program rujukan
dapat menjadi strategi yang efektif bagi Bhealthy untuk menarik pelanggan baru, meningkatkan
keterlibatan, dan meningkatkan loyalitas pelanggan. Dengan memberikan paket diskon kepada
pelanggan baru, Bhealthy dapat mendorong mereka untuk mencoba program ini dan berpotensi
menjadi pelanggan jangka panjang. Selain itu, program rujukan dapat membantu menghasilkan
bisnis baru dan meningkatkan loyalitas pelanggan, karena pelanggan saat ini diberi insentif untuk
merujuk teman dan anggota keluarga ke situs web. Strategi ini pada akhirnya dapat
meningkatkan penjualan dan berkontribusi pada pertumbuhan bisnis Bhealthy.

Acara khusus

Penjualan personal dan pemasaran acara secara simultan mempengaruhi keputusan pembelian
(Mintrasih et al., 2020). Oleh karena itu, Bhealthy akan bekerja sama dengan acara-acara
makanan dan festival dengan mengadakan acara atau tantangan online, seperti tantangan
kebugaran selama 30 hari atau kontes memasak sehat, dapat membantu menciptakan rasa
kebersamaan di sekitar situs web dan programnya. Tujuan dari strategi ini adalah untuk
meningkatkan pengguna Bhealty (Mintarsih & Sulistiono, 2020).

Kesimpulannya, Bhealthy berencana untuk menggunakan strategi personal selling dan event
marketing untuk meningkatkan keterlibatan pengguna dan menarik pelanggan baru. Dengan
mengadakan acara dan tantangan online, Bhealthy bertujuan untuk menciptakan rasa
kebersamaan di sekitar programnya, yang dapat mendorong pengguna untuk menjadi pelanggan
jangka panjang. Penggunaan personal selling juga dapat membantu membangun hubungan yang
kuat dengan pelanggan dan meningkatkan niat beli mereka. Melalui penerapan strategi ini,
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Bhealthy berharap dapat meningkatkan basis penggunanya dan memantapkan diri sebagai
pemimpin dalam industri kesehatan dan kebugaran.

4. KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan analisis tersebut, disarankan agar Giant Flavours berekspansi ke Australia,
mengambil keuntungan dari permintaan yang terus meningkat akan pilihan makanan yang
nyaman dan beragam. Perusahaan dapat memanfaatkan penawarannya yang beragam, teknologi
digital, dan praktik-praktik berkelanjutan untuk membangun citra merek yang kuat dan
mendapatkan keunggulan kompetitif di pasar.

Agar berhasil memasuki pasar Australia, Giant Flavours harus mempertimbangkan untuk
menggunakan kombinasi strategi pemasaran, seperti truk makanan, pedagang kaki lima, program
loyalitas, acara khusus, penceritaan merek, gamifikasi, paket bundel, duta merek, dapur hantu,
kemitraan pengantaran, kustomisasi, dan pengalaman personalisasi bagi pelanggan, serta praktik-
praktik keberlanjutan.

Selain itu, perusahaan harus melakukan riset pasar untuk memahami kebutuhan dan preferensi
unik konsumen Australia, dan menyesuaikan penawaran mereka. Selain itu, membangun
hubungan dengan pemasok dan mitra lokal dapat membantu mengatasi hambatan yang terkait
dengan gangguan rantai pasokan dan fluktuasi mata uang. Pada akhirnya, dengan strategi yang
tepat, Giant Flavours dapat berhasil berekspansi ke Australia dan memantapkan diri sebagai
pemain terkemuka dalam industri QSR dan C&R.
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