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ABSTRACT

Branding strategy is one of the key factors in building a positive image and increasing product
competitiveness in the market. This study aims to determine the role of branding strategy in
increasing product sales, in terms of brand awareness, consumer trust, and customer loyalty.
The research method used is descriptive qualitative with a literature study approach that
examines theories and previous research results regarding the influence of branding on
consumer behavior. The results of the study show that an effective branding strategy can create
a strong brand identity, increase product value perception, and build an emotional connection
between consumers and the brand. This has an impact on increasing consumer purchasing
interest and repurchase frequency. Thus, it can be concluded that branding strategies play a
significant role in driving product sales growth through the creation of a consistent, credible
brand image that is relevant to market needs.
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ABSTRAK

Strategi branding merupakan salah satu faktor kunci dalam membangun citra positif dan
meningkatkan daya saing produk di pasar. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui peran
strategi branding terhadap peningkatan penjualan produk, baik dari segi kesadaran merek
(brand awareness), kepercayaan konsumen, maupun loyalitas pelanggan. Metode penelitian
yang digunakan adalah deskriptif kualitatif dengan pendekatan studi pustaka yang mengkaji
teori-teori dan hasil penelitian terdahulu mengenai pengaruh branding terhadap perilaku
konsumen. Hasil kajian menunjukkan bahwa strategi branding yang efektif mampu
menciptakan identitas merek yang kuat, meningkatkan persepsi nilai produk, serta membangun
hubungan emosional antara konsumen dan merek. Hal tersebut berdampak pada meningkatnya
minat beli dan frekuensi pembelian ulang konsumen. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa strategi branding berperan signifikan dalam mendorong peningkatan penjualan produk
melalui pembentukan citra merek yang konsisten, kredibel, dan relevan dengan kebutuhan
pasar.

Kata kunci: branding, strategi pemasaran, citra merek, loyalitas konsumen, penjualan produk.
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PENDAHULUAN

Pada dasarnya, suatu bisnis, baik dalam industri, perdagangan maupun jasa, didirikan untuk
menghasilkan uang yang paling banyak sambil mengorbankan sedikit. Bagian pemasaran
memainkan peran penting dalam menerapkan kebijakan yang tepat untuk memasarkan produk
produksinya dalam usahanya mencapai tujuan tersebut. Oleh karena itu, pengelolaan dan
pengaturan manajemen diperlukan untuk memastikan kegiatan pemasaran berhasil. Selain itu,
strategi diperlukan untuk menentukan bauran pemasaran yang optimal. Bauran pemasaran,
juga disebut sebagai marketing mix, adalah kombinasi dari empat elemen penting dalam sistem
pemasaran perusahaan: produk, harga, promosi, dan kegiatan distribusi.

Kegiatan promosi membantu bisnis berhubungan dengan pelanggan atau pemakai. Tidak hanya
jumlah biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan untuk kegiatan promosi, tetapi juga bagaimana
perusahaan dapat menyampaikan pesan yang ingin disampaikan sehingga tepat sasaran dan
diterima oleh pelanggan sesuai dengan harapan perusahaan. Perusahaan harus
mempertimbangkan banyak faktor yang mempengaruhi keberhasilan strategi promosi mereka.
Salah satu hal yang perlu diperhatikan adalah bahwa bauran promosi, juga disebut mix
promosi, terdiri dari beberapa variabel utama: periklanan (iklan), penjualan pribadi (penjualan
pribadi), promosi penjualan (promosi penjualan), dan publisitas. Agar promosi dapat berjalan
secara efektif dan efisien dan tepat sasaran, perusahaan harus mengetahui bagaimana
mengadaptasi kondisi perusahaan dan pelanggan secara internal dan eksternal. Kegiatan
strategi promosi diharapkan dapat mengingatkan pelanggan pada jasa yang ditawarkan,
membuatnya menarik, dan mendorong mereka untuk membeli jasa tersebut.

Dalam dunia bisnis yang kompetitif, perusahaan dituntut untuk memiliki strategi yang efektif
dalam menarik dan mempertahankan konsumen. Salah satu strategi yang terbukti berpengaruh
besar terhadap keberhasilan pemasaran adalah strategi branding. Menurut Kotler dan Keller
(2016), branding merupakan proses pemberian makna pada produk atau jasa melalui
penciptaan dan pembentukan merek dalam benak konsumen. Branding bukan sekadar nama
atau logo, tetapi mencerminkan janji perusahaan kepada konsumen terkait kualitas,
kepercayaan, dan pengalaman yang diberikan.

Peran branding dalam kegiatan pemasaran semakin penting karena merek berfungsi sebagai
pembeda antara satu produk dengan produk lainnya. Merek yang kuat akan menciptakan brand
awareness, brand loyalty, dan brand equity yang tinggi. Keller (2013) menyatakan bahwa
merek yang memiliki ekuitas kuat dapat meningkatkan kepercayaan konsumen dan
memberikan keunggulan kompetitif bagi perusahaan. Dengan demikian, strategi branding yang
tepat tidak hanya membangun citra positif tetapi juga dapat meningkatkan volume penjualan
produk.

Selain itu, strategi branding yang konsisten dan relevan akan membantu perusahaan
mempertahankan pelanggan lama dan menarik pelanggan baru. Aaker (1996) mengemukakan
bahwa merek yang sukses mampu membangun hubungan emosional dengan konsumennya,
sehingga menciptakan loyalitas yang berkelanjutan. Konsumen yang memiliki keterikatan
emosional terhadap suatu merek cenderung melakukan pembelian berulang dan
merekomendasikan produk kepada orang lain, yang pada akhirnya berdampak positif pada
peningkatan penjualan.

Berdasarkan hal tersebut, dapat dipahami bahwa strategi branding berperan penting dalam
membentuk persepsi konsumen, menciptakan nilai tambah produk, dan mendorong
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peningkatan penjualan. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk mengkaji secara lebih
mendalam bagaimana strategi branding berpengaruh terhadap peningkatan penjualan produk
melalui pembentukan citra merek, loyalitas pelanggan, dan kepercayaan konsumen.

TINJAUAN PUSTAKA

Branding

Branding merupakan salah satu strategi utama dalam pemasaran modern yang bertujuan untuk
membangun dan memperkuat identitas suatu produk di benak konsumen. Menurut Kotler dan
Keller (2016), branding adalah proses memberikan makna pada produk dan menciptakan
perbedaan dari produk pesaing melalui simbol, desain, nama, serta pengalaman konsumen.
Sementara itu, Aaker (1996) menjelaskan bahwa kekuatan suatu merek tidak hanya terletak
pada logo atau nama, melainkan pada nilai, janji, dan kepercayaan yang melekat di dalamnya.

Penjualan

Menurut Abdullah (2017:23) “Penjualan merupakan kegiatan pelengkap atau suplemen dari
pembelian, untuk memungkinkan terjadinya transaksi. Jadi kegiatan pembelian dan penjualan
merupakan satu kesatuan untuk dapat terlaksananya transfer hak dan transaksi”

Produk

Menurut King dalam (Aulawi dan Kurniawan, 2018) mengatakan bahwa produk adalah sesuatu
yang dibuat di dalam pabrik, merek adalah sesuatu yang dibeli oleh konsumen. Produk dapat
ditiru pesaing, merek adalah unik. Brand adalah identitas tambahan dari suatu produk yang tak
hanya membedakannya dari produk pesaing, namun merupakan janji produsen atau kontrak
kepercayaan dari produsen kepada konsumen dengan menjamin konsistensi bahwa sebuah
produk akan selalu dapat menyampaikan nilai yang diharapkan konsumen dari sebuah produk.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif, yaitu metode yang bertujuan
untuk menggambarkan dan menganalisis secara mendalam mengenai peran strategi branding
terhadap peningkatan penjualan produk. Menurut Sugiyono (2019), penelitian kualitatif
digunakan untuk memahami fenomena yang dialami oleh subjek penelitian secara holistik
melalui deskripsi dalam bentuk kata-kata dan bahasa pada konteks alamiah.

PEMBAHASAN

Branding merupakan salah satu strategi utama dalam pemasaran modern yang bertujuan untuk
membangun dan memperkuat identitas suatu produk di benak konsumen. Menurut Kotler dan
Keller (2016), branding adalah proses memberikan makna pada produk dan menciptakan
perbedaan dari produk pesaing melalui simbol, desain, nama, serta pengalaman konsumen.
Sementara itu, Aaker (1996) menjelaskan bahwa kekuatan suatu merek tidak hanya terletak
pada logo atau nama, melainkan pada nilai, janji, dan kepercayaan yang melekat di dalamnya.

Dalam praktiknya, strategi branding melibatkan berbagai elemen, antara lain: identitas visual,
nilai merek (brand value), posisi merek (brand positioning), komunikasi merek (brand
communication), dan loyalitas pelanggan. Semua elemen tersebut berfungsi membangun brand
equity yang kuat — yaitu nilai tambah yang dirasakan konsumen terhadap produk dengan
merek tertentu dibandingkan produk tanpa merek (Keller, 2013). Branding yang kuat dapat
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menciptakan emotional attachment antara konsumen dan produk, yang pada akhirnya
mendorong perilaku pembelian berulang serta kesediaan konsumen membayar lebih tinggi
untuk produk tersebut.

Dalam praktiknya, strategi branding melibatkan berbagai elemen, antara lain: identitas visual,
nilai merek (brand value), posisi merek (brand positioning), komunikasi merek (brand
communication), dan loyalitas pelanggan. Semua elemen tersebut berfungsi membangun brand
equity yang kuat — yaitu nilai tambah yang dirasakan konsumen terhadap produk dengan
merek tertentu dibandingkan produk tanpa merek (Keller, 2013). Branding yang kuat dapat
menciptakan emotional attachment antara konsumen dan produk, yang pada akhirnya
mendorong perilaku pembelian berulang serta kesediaan konsumen membayar lebih tinggi
untuk produk tersebut.

Berdasarkan teori Keller (2013), keberhasilan branding dapat dilihat dari tiga indikator utama:

1) Brand Awareness (kesadaran merek) — sejauh mana konsumen mengenal dan
mengingat merek tersebut.

2) Brand Association (asosiasi merek) — persepsi dan gambaran positif yang terbentuk
terhadap merek.

3) Brand Loyalty (loyalitas merek) — kecenderungan konsumen untuk tetap memilih
produk yang sama.

Ketiga aspek tersebut secara langsung berpengaruh pada peningkatan penjualan. Misalnya,
konsumen yang sudah memiliki brand awareness tinggi terhadap suatu produk akan lebih cepat
memutuskan untuk membeli tanpa perlu pertimbangan panjang. Loyalitas merek juga
berdampak pada penjualan jangka panjang karena pelanggan cenderung melakukan pembelian
berulang.

Dalam pasar yang kompetitif, diferensiasi menjadi kunci utama keberhasilan pemasaran.
Melalui branding, perusahaan dapat menonjolkan keunikan produk dan menciptakan identitas
yang berbeda dari pesaing. Kotler dan Armstrong (2018) menyatakan bahwa diferensiasi
melalui merek membantu konsumen mengenali dan membedakan produk dengan cepat.
Contohnya, perusahaan seperti Apple dan Nike berhasil membangun citra merek yang kuat
melalui konsistensi dalam desain, kualitas, serta pesan komunikasi yang emosional. Branding
mereka tidak hanya menjual produk, tetapi juga gaya hidup dan nilai-nilai tertentu, seperti
inovasi, prestise, dan semangat juang. Hal ini terbukti meningkatkan volume penjualan secara
signifikan karena konsumen tidak hanya membeli produk, tetapi juga value di balik merek
tersebut.

Menurut Aaker (1991), loyalitas merek merupakan salah satu dimensi penting dalam brand
equity yang berpengaruh terhadap perilaku pembelian konsumen. Semakin tinggi tingkat
loyalitas, semakin besar kemungkinan konsumen melakukan pembelian ulang. Sementara itu,
Sutisna (2012) menegaskan bahwa keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh persepsi dan
pengalaman konsumen terhadap merek. Ketika konsumen merasa puas dengan produk dan
percaya pada mereknya, mereka akan lebih mudah terikat secara emosional. Hal ini secara
langsung meningkatkan volume penjualan dan menciptakan pelanggan tetap.

Penerapan strategi branding yang efektif memiliki implikasi strategis bagi perusahaan, antara
lain:
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1) Meningkatkan nilai jual produk - merek yang kuat dapat menaikkan harga jual karena
dianggap memiliki kualitas dan prestise tinggi (Keller, 2013).

2) Meningkatkan keunggulan kompetitif - perusahaan dapat lebih mudah memasuki pasar
baru dengan kekuatan merek yang sudah dikenal (Kotler & Keller, 2016).

3) Menumbuhkan loyalitas pelanggan - merek yang konsisten membangun hubungan
jangka panjang dengan konsumen.

4) Meningkatkan efektivitas promosi - merek yang sudah kuat membutuhkan biaya
promosi lebih rendah karena sudah dikenal luas.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa branding memiliki kontribusi besar dalam
menciptakan keberlanjutan bisnis dan meningkatkan penjualan produk melalui penguatan citra
merek, kepercayaan, dan loyalitas pelanggan.

Sebagai contoh, perusahaan Indomie di Indonesia telah sukses menerapkan strategi branding
yang kuat melalui konsistensi kualitas, inovasi rasa, serta kampanye yang relevan dengan
budaya lokal. Merek Indomie bukan hanya dikenal sebagai produk mie instan, tetapi juga
sebagai simbol kebanggaan nasional yang melekat di hati masyarakat. Keberhasilan branding
ini menjadikan Indomie tidak hanya mendominasi pasar domestik, tetapi juga berhasil
menembus pasar internasional, yang berdampak langsung pada peningkatan penjualan dan
pangsa pasar (Tjiptono, 2015).

Berdasarkan uraian di atas, dapat disimpulkan bahwa strategi branding memiliki peran yang
signifikan terhadap peningkatan penjualan produk. Branding tidak hanya membentuk identitas
dan citra produk, tetapi juga memengaruhi persepsi, kepercayaan, dan loyalitas konsumen.
Melalui penerapan strategi branding yang konsisten, perusahaan dapat menciptakan
diferensiasi yang kuat, meningkatkan brand equity, serta mendorong pertumbuhan penjualan
secara berkelanjutan.

Pada perusahaan, strategi branding sangat penting, terutama dalam menciptakan penjualan
karena penjualan adalah bagian yang sangat penting dari bisnis.Perusahaan juga secara
konsisten mengutamakan prestasi dan reputasi baik dan berusaha menjadi yang terbaik di
industrinya. ~ Semangat inovasi dan penguasaan teknologi terus berkembang untuk
pertumbuhan dan pengembangan bisnis yang berkelanjutan yang menghasilkan produk
berkualitas tinggi dan bernilai tambah tinggi. Memilih strategi promosi yang tepat untuk
kegiatan penjualan dapat memengaruhi pertumbuhan penjualan dan mencapai tujuan
perusahaan.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil pembahasan yang telah diuraikan, dapat disimpulkan bahwa strategi
branding memiliki peran yang sangat penting dan signifikan dalam meningkatkan penjualan
produk. Branding bukan sekadar pemberian nama atau logo, tetapi merupakan upaya
menyeluruh dalam membangun citra, kepercayaan, serta hubungan emosional antara
konsumen dan produk.

Pertama, strategi branding yang kuat mampu menciptakan brand awareness, yaitu tingkat
pengenalan dan ingatan konsumen terhadap suatu produk. Semakin tinggi kesadaran merek,
semakin besar pula peluang konsumen untuk melakukan pembelian.
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Kedua, branding yang efektif dapat meningkatkan kepercayaan dan persepsi nilai (perceived
value) konsumen terhadap produk. Merek yang dikenal berkualitas, konsisten, dan kredibel
akan menumbuhkan rasa percaya, yang menjadi faktor utama dalam keputusan pembelian.

Ketiga, branding juga berperan dalam membangun loyalitas pelanggan (brand loyalty).
Konsumen yang memiliki keterikatan emosional terhadap suatu merek cenderung melakukan
pembelian berulang dan merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain, sehingga
berdampak langsung pada peningkatan volume penjualan dan pangsa pasar.

Keempat, strategi branding yang baik membantu perusahaan membedakan produknya dari
pesaing (brand differentiation). Diferensiasi yang jelas menjadikan merek memiliki identitas
unik yang mudah diingat dan diandalkan oleh konsumen.

Dapat disimpulkan bahwa strategi branding tidak hanya berfungsi sebagai alat komunikasi
pemasaran, tetapi juga sebagai strategi bisnis jangka panjang yang mendukung keberlanjutan
perusahaan. Merek yang kuat memberikan nilai tambah, menciptakan keunggulan kompetitif,
dan berkontribusi besar terhadap peningkatan penjualan serta pertumbuhan perusahaan secara
keseluruhan.

SARAN

1. Bagi perusahaan, penting untuk terus mengembangkan dan memelihara citra merek
melalui inovasi produk, pelayanan konsisten, dan komunikasi yang efektif dengan
konsumen.

2. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk melakukan penelitian kuantitatif dengan
analisis data empiris guna mengukur sejauh mana pengaruh strategi branding terhadap
peningkatan penjualan secara statistik.

3. Bagi konsumen, diharapkan lebih kritis dalam menilai kualitas produk, agar keputusan
pembelian tidak hanya didasarkan pada citra merek, tetapi juga pada nilai dan manfaat
nyata yang diberikan.
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