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ABSTRAK 

Agus Arifin  Implementasi bauran  pemasaran  pada masa pandemi COVID-19  pada 

retail fashion A&S Bersaudara, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri 2022 

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Retail fashion, Pandemi COVID-19, Strategi 

Pemasaran, Kualitas Pelayanan 

Pandemi COVID-19 membawa tantangan baru bagi Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah (UMKM), terutama akibat pembatasan aktivitas masyarakat yang 

menyebabkan penurunan minat beli, termasuk dalam sektor retail fashion. 

Masyarakat di wilayah Kediri juga terdampak secara ekonomi, sosial, dan kehidupan 

sehari-hari akibat pandemi ini. Pembatasan aktivitas di luar rumah yang hanya 

diperbolehkan untuk keperluan mendesak berdampak signifikan terhadap dunia 

bisnis, khususnya retail fashion. 

Penelitian ini berfokus pada implementasi bauran pemasaran retail fashion 

selama masa pandemi COVID-19. Tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengidentifikasi dan  mendeskripsikan strategi bauran pemasaran yang diterapkan 

oleh bisnis retail fashion yang terdampak pandemi. Dalam dunia bisnis, pelayanan 

merupakan aspek yang sangat penting untuk menjaga kepuasan pelanggan. Kualitas 

pelayanan mencerminkan upaya produsen dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen, sehingga dapat meningkatkan kepuasan pelanggan. 

Perusahaan atau unit bisnis dalam industri fashion harus merancang, 

memproduksi, dan memasarkan produknya dengan cara yang efisien. Kualitas produk 

menjadi faktor utama yang harus dijaga untuk mempertahankan daya saing. 

Implementasi bauran pemasaran pada masa pandemi mengharuskan perusahaan untuk 

menerapkan strategi pemasaran secara konsisten serta meningkatkan kualitas layanan 

dibandingkan dengan  pesaing. Hal ini dapat dicapai dengan memenuhi atau bahkan 

melampaui ekspektasi pelanggan terhadap kualitas layanan dan produk yang 

ditawarkan. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Pandemi COVID-19 yang melanda dunia memberikan dampak signifikan 

terhadap berbagai sektor, terutama ekonomi. Dampak ini tidak hanya dirasakan 

secara domestik, tetapi juga secara global. International Monetary Fund (IMF) 

memproyeksikan pertumbuhan ekonomi global akan mengalami kontraksi sebesar 

3% (Suprijanto, 2011). Di Indonesia, pandemi turut memengaruhi sektor 

pariwisata, perdagangan, industri, serta pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah (Siagian & Indra, n.d.). Dampak langsung pandemi terlihat dari 

gelombang pemutusan hubungan kerja (PHK) di berbagai perusahaan serta 

penutupan sejumlah usaha yang menyebabkan banyak karyawan dirumahkan. 

pandemi COVID-19 memengaruhi perekonomian dari sisi penawaran dan 

permintaan. Dari sisi penawaran, perusahaan mengurangi pasokan bahan baku, 

tenaga kerja yang tidak sehat, serta menghadapi kendala dalam rantai pasokan. 

Sementara itu, dari sisi permintaan, terjadi penurunan permintaan dan 

menurunnya kepercayaan konsumen terhadap suatu produk. OECD juga 

menyebutkan bahwa UMKM terdampak secara signifikan oleh pandemi COVID-

19. Sektor ini sangat rentan terhadap gangguan karena banyak berhubungan 

langsung dengan industri pariwisata, transportasi, dan kuliner yang membutuhkan 

supplier cepat, tetapi semuanya mengalami dampak besar akibat pandemi 

(Siagian, 2021). 

Salah satu sektor bisnis yang terdampak selama pandemi adalah ritel, 

termasuk usaha fashion A&S Bersaudara. Pandemi membawa tantangan baru bagi 

UMKM akibat pembatasan aktivitas masyarakat, yang menyebabkan menurunnya 

minat beli. Masyarakat Kediri juga merasakan dampak pandemi dari berbagai 

aspek, mulai dari ekonomi, sosial, hingga kehidupan sehari-hari. Pembatasan 

aktivitas di luar rumah, kecuali untuk keperluan mendesak, sangat mempengaruhi 

dunia usaha, khususnya ritel fashion di Kediri. Untuk mempertahankan dan 
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meningkatkan volume penjualan serta laba perusahaan, strategi yang dapat 

diterapkan adalah mencari dan membina pelanggan serta menguasai pasar. 

Menurut Indiyo Gitosudarmo (2008), upaya tersebut sangat bergantung pada 

peran bagian pemasaran dalam menyusun strategi yang efektif. Dengan 

memanfaatkan peluang yang ada, posisi perusahaan di pasar dapat dipertahankan 

sekaligus ditingkatkan. 

Menurut Nurrahmi Hayani (2012), strategi merupakan aspek penting bagi 

perusahaan karena menjadi cara untuk mencapai tujuan bisnis. Swasta 

mendefinisikan strategi sebagai serangkaian rancangan besar yang 

menggambarkan bagaimana sebuah perusahaan harus beroperasi demi mencapai 

tujuannya. Sementara itu, Kotler dan Armstrong (2004) mendefinisikan 

pemasaran sebagai proses sosial dan manajerial di mana individu maupun 

kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 

penciptaan serta pertukaran produk dan nilai dengan pihak lain. Menurut Danang 

Sunyoto (2012), tujuan pemasaran adalah memahami keinginan serta kebutuhan 

konsumen agar produk atau jasa yang ditawarkan sesuai dengan mereka, sehingga 

dapat terjual dengan sendirinya. Dengan demikian, pemasaran dapat dipahami 

sebagai bidang yang memiliki peran utama dalam bisnis. Melalui pemahaman 

yang jelas dan strategi yang terarah, perusahaan, khususnya dalam industri 

fashion, dapat menyusun langkah-langkah efektif untuk mencapai tujuannya. 

Strategi pemasaran memiliki peran penting dalam mencapai keberhasilan 

usaha, terutama dalam merealisasikan rencana bisnis. Perusahaan perlu 

menerapkan strategi pemasaran yang akurat untuk mempertahankan dan 

meningkatkan penjualan produk atau jasa yang mereka tawarkan. Dengan 

memanfaatkan peluang pasar secara optimal, perusahaan dapat memperkuat atau 

mempertahankan posisinya di pasar. Selain itu, strategi pemasaran juga berperan 

langsung dalam meningkatkan laba perusahaan. Menurut Sofjan Assauri (2007), 

strategi pemasaran harus mampu memberikan gambaran yang jelas dan terarah 
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mengenai kegiatan perusahaan dalam memaksimalkan setiap peluang di pasar 

sasaran. 

Marketing mix adalah kombinasi variabel atau aktivitas utama dalam 

sistem pemasaran yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk memengaruhi 

respons konsumen. Menurut Assauri (2013), marketing mix merupakan 

kombinasi variabel yang digunakan dalam pemasaran guna memengaruhi reaksi 

pembeli atau  konsumen. Tjiptono (2014) mendefinisikan marketing mix sebagai 

seperangkat alat yang digunakan pemasar untuk menciptakan karakteristik produk 

atau jasa yang ditawarkan kepada pelanggan. Sementara itu, Sumarmi & 

Soeprihanto (2010) menjelaskan bahwa marketing mix mencakup empat elemen 

utama, yaitu produk, harga, promosi, dan distribusi. Dalam kegiatan pemasaran, 

terdapat tujuan jangka pendek dan jangka panjang. Menurut Kasmir (2003), 

tujuan jangka pendek umumnya adalah menarik konsumen, terutama untuk 

produk baru yang diluncurkan. Sementara itu, tujuan jangka panjang berfokus 

pada mempertahankan eksistensi produk yang sudah ada di pasar. Untuk 

mencapai tujuan tersebut, perusahaan harus mampu menarik perhatian konsumen 

melalui produk yang ditawarkan. Salah satu cara yang dapat dilakukan adalah 

melalui promosi di media sosial dan marketplace. 

Toko A&S Bersaudara merupakan usaha di bidang penjualan pakaian 

anak dan dewasa serta merupakan cabang kedua dari A&S Bersaudara pusat 

Pesantren. Berdiri sejak 2011, toko ini menawarkan berbagai jenis pakaian untuk 

berbagai usia. Dalam operasionalnya, A&S Bersaudara menghadapi persaingan 

ketat dengan usaha sejenis. Oleh karena itu, inovasi dan strategi pemasaran yang 

tepat sangat diperlukan agar toko ini dapat memperluas pangsa pasar dan 

meningkatkan penjualan. 

Namun, dari tahun ke tahun, penjualan A&S Bersaudara cenderung tidak 

stabil dan sering kali tidak mencapai target bulanan. Salah satu upaya untuk 

meningkatkan daya saing adalah dengan menetapkan strategi pemasaran yang 

akurat dan tepat sasaran. Penerapan strategi yang efektif menjadi keharusan bagi 
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pelaku usaha agar dapat mencapai tujuan yang diinginkan. Selain itu, strategi 

pemasaran perlu ditinjau dan dikembangkan secara berkala sesuai dengan 

dinamika pasar dan lingkungan bisnis. Strategi yang baik memungkinkan sebuah 

organisasi mencapai tujuannya dengan mempertimbangkan peluang serta 

ancaman eksternal, sekaligus mengoptimalkan kemampuan dan sumber daya 

internal. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, penulis ingin meneliti penerapan 

strategi pemasaran yang dilakukan oleh A&S Bersaudara Kwadungan, Kediri. 

Oleh karena itu, penulis memilih judul skripsi manajemen sebagai berikut: 

“Implementasi Bauran Pemasaran pada Masa Pandemi COVID-19 pada 

Retail Fashion A&S Bersaudara.” 

B. Rumusan Masalah  

a. Bagaimana penerapan bauran pemasaran oleh A&S bersaudara dalam  

mempertahan usaha retail fashion yang terdampak  pandemi COVID-19? 

b. Bagaimana Strategi yang tepat dalam  mempertahankan  usaha retail 

fashion yang terdampak pandemi COVID-19? 

C. Fokus Penelitian  

Berdasarkan persepsi pelaku usaha UMKM A&S Bersaudara maka fokus 

penelitian terhdap penelitian  ini adalah  bagaimana penerapan bauran pemasaran 

oleh retail fashion A&S Bersaudara 

D. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui konsep bauran pemasaran yang 

diterapkan oleh retail fashion A&S Bersaudara selama pandemi COVID-19, 

sesuai dengan fokus penelitian. 

E. Manfaat Penelitian  

Penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi peneliti dan pihak lain dalam 

menjelaskan pola pelaku UMKM dalam mengimplementasikan bauran 

pemasaran untuk mengembangkan usahanya. 
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1) Manfaat teoritis dari penelitian ini adalah peneliti dapat menerapkan ilmu 

yang telah dipelajari selama perkuliahan. Selain itu, diharapkan penelitian 

ini dapat memberikan kontribusi pemikiran sebagai solusi yang dapat 

dijadikan acuan bagi akademisi, khususnya dalam mempelajari pemasaran 

dan penerapan bauran pemasaran (marketing mix). 

2) Manfaat praktis penelitian ini adalah memberikan solusi bagi pelaku usaha 

untuk lebih memahami bauran pemasaran. Dengan demikian, hasil 

penelitian ini dapat menjadi masukan yang berguna dalam 

mengembangkan usaha yang telah dijalankan. 
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