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RINGKASAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaran

dan hambatannya di Warung Bakso Zafirah dalam memasarkan produknya dan

meningkatkan omset penjualannya. Metode penelitian yang digunakan dalam

penelitian ini yakni menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif.

Dimana penelitian ini berfokus pada pengumpulan informasi untuk mendapatkan

suatu pemahaman atau konfirmasi terhadap suatu konsep atau gejala serta untuk

menjawab pertanyaan terkait fenomena terkini yang sedang diselidiki. Teknik

pengumpulan data dengan cara wawancara, observasi langsung dilapangan serta

dokumentasi Kemudian informan penelitian ini terdiri dari empat sumber. Yaitu

pemilik atau owner dari UMKM Warung Bakso Zafirah itu sendiri, karyawan dari

warung bakso Zafirah, dan pembeli atau konsumen dari warung bakso Zafirah.

Berdasarkan hasil penelitian, terdapat tiga strategi komunikasi pemasaran yang

dilakukan pada Warung Bakso Zafirah yaitu dilakukan menggunakan bauran

pemasaran STP (Sagmenthing, Targething, Positioning). Sedangkan faktor yang

menghambat strategi komunikasi Warung Bakso Zafirah dalam meningkatkan

omset penjualanya yaitu Harga bahan pokok terus naik, Banyaknya penjual bakso

juga menjadi hambatan, Kondisi cuaca yang buruk seperti hujan juga

mempengaruhi pemasaran Warung Bakso Zafirah.
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BLABL I

PENDAHULUAN

A. Latar BLelakang
BLangsa Indonesia pada saat ini sedang blerusaha meningkatkan

pemasukan/penghasilan masyarakat dalam bleblerapa sektor usaha antara

lainnya yaitu sektor usaha diblidang jasa, sektor usaha dib lidang

penjualan/perdagangan, dan sektor usaha diblidang industri. Hal ini tidak

terlepas dari usahanya pemerintah dalam mensejahterakan rakyat walaupun

pada saat ini masih blerada dalam kondisi perekonomian yang kurang stab lil

akiblat pandemi covid19. Di dalam era persaingan blisnis yang semakin ketat ini,

usaha kecil seperti warung blakso dihadapkan pada tantangan untuk

mempertahankan eksintasi dan meningkatkan omset penjualan. Salah satu

strategi yang dapat diterapkan adalah komunikasi pemasaran yang efektif.

Menurut kabarcirebon.pikiran-rakyat.com, terdapat banyak sekali penjual

bakso di kabupaten Nganjuk yang menjadi buruan warga dari luar kota

Nganjuk. Namun, hanya terdapat 20 warung bakso yang rasanya mantap

mencakup warung bakso di Kecamatan Ngronggot. Harga yang ditawarkan

setiap warung bakso pun masih sangat terjangkau. Berdasarkan Januarista

(2020), jumlah pedagang bakso di Kecamatan Loceret saja sudah mencapai 127

orang. Sedangkan di Kecamatan Ngronggot, informasi jumlah penjual bakso

yang tersedia hanya informasi alamat warung baksonya saja. Warung blakso

Zafirah, seblagai salah satu usaha kuliner di Kota Nganjuk, menghadapi situasi

serupa. Meskipun memiliki cita rasa yang khas dan pelanggan setia, persaingan

dengan warung blakso lain yang terus blermunculan membluat BLakso Zafirah ini

perlu mencari cara untuk menarik leblih blanyak pelanggan. Selain itu ada juga

upaya dalam meningkatkan penghasilan masyarakat didalam usaha kecil

seperti warung blakso ini, ada bleblerapa strategi pemasaran yang direncanakan

pemerintah seperti yang sudah terdapat di Undang-Undang RI No.20 Tahunn
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2008 pasal ini menyeb lutkan blahwa ‘Usaha kecil yaitu usaha ekonomi produktif

yang blerdiri sendiri, yang dilaksanakan perorangan atau bladan usaha yang

merupakan blukan anak perusahaan ataupun cablang perusahaan, yang

dikuasai,dimiliki, atau menjadi blagian blaik secara langsung atau tidak

langsung dari usaha menengah sampai usaha blesar yang memenuhi kriteria

usaha kecil seblagaimana yang dimaksud dalam Undang-Undang.

Pertumbluhan ekonomi dan kerusakan alam yang meningkat dapat

menumbluhkan kreatifitas seluruh dunia untuk blerproses dalam memblangun

sebluah ekonomi yang layak. Salah satunya adalah dengan memaksimalkan

nilai tamblah blarang dan jasa demi untuk keb lerlangsungan hidupnya. Leblih

jauh lagi, hal ini akan menciptakan industri kreatif di mana blanyak orang dapat

mengekspresikan bludayanya melalui karya seni, sehingga blerkontriblusi

terhadap pelestarian warisan bludaya serta mempertemukan orang-orang dari

latar blelakang blerb leda melalui pengalaman bludaya blersama. Dengan

blanyaknya seniman yang blergerak mengekspresikan bludaya melalui karya

seninya, menyeblablkan timblulnya persaingan untuk menghasilkan karya seni

yang dapat dipasarkan.(Studi, Febl, & Kediri, 2024) Perkemblangan usaha

perdagangan di Indonesia saat pandemi Covid-19 semakin pulih dan

blerkemb lang, meski tidak dib larengi kesiapan human resource dalam bleblerapa

blidang untuk blersaing. Terlihat dari upaya Kemendag yang terus

meningkatkankan program pengemb langan produk ekspor, pengemblangan

sumbler daya manusia di blidang ekspor, dan promosi dagang (S. N. Manajemen

et al., 2021).

Di era modern seperti sekarang, segala aktivitas tidak terlepas dari

internet, pertumb luhan ekonomi dapat dikatakan semakin meningkat walaupun

seblenarnya blanyak terjadi persaingan ekonomi.(Puspasari & Hermawati, 2021)

Untuk mencapai komunikasi yang efektif, diperlukan strategi. Strategi

komunikasi merupakan paduan dari perencanaan komunikasi dan manajemen

komunikasi untuk mencapai suatu tujuan.(Ardianti et al., 2021) Dalam blisnis

apa pun, blaik kecil maupun blesar, strategi pemasaran merupakan faktor

penting untuk meraih kesuksesan. menjelaskan blahwa strategi adalah kerangka
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kerja yang luas yang menggamblarkan blagaimana suatu perusahaan harus

bleroprasi untuk mencapai tujuannya. Oleh karena itu dalam menjalankan usaha

kecil perlu adanya pengemb langan melalui strategi pemasarannya. Strategi

pemasaran adalah suatu sistem yang di dalamnya terdapat hublungan antara

tujuan perencanaan dan penentuan harga serta cara mempromosikan,menjual

dan mendistriblusikan blarang atau jasa kepada pelanggan. blahwa pemasaran

strategi merupakan alat yang ampuh dan mendasar yang digunakan untuk

mencapai tujuan perusahaan dengan mengemb langkan daya saing yang unggul

dan blerkesinamblungan, hal ini dilakukan agar dapat memblerikan layanan

terblaik kepada target pasar perusahaan.

Disiplin kerja tidak kalah penting blerarti dalam kemajuan perusahaan,

karena dengan adanya disiplin blisa digunakan seblagai semacam blentuk

motivasi karyawan untuk mendisiplinkan diri mereka dalam melakukan semua

pekerjaan. Disiplin kerja merupakan suatu media yang dipakai para manager

untuk dapat blerkomunikasi terhadap karyawan, supaya blersedia mengublah

perilaku dan upaya meningkatkan kesadaran karyawan. Disiplin harus

dijalankan dalam perusahaan, karena tanpa blantuan sikap blaik dan disiplin

perusahaan tidak dapat mencapai tujuannya.(S. Manajemen et al., 2022)

BLidang pemasaran juga memblagi masyarakat menjadi subl kelompok

yang leblih kecil (subl bludaya) yang terdiri dari orang-orang yang memiliki

kesamaan etnis, kebliasaan dan cara blerperilaku.(Samari & Hakimah, 2020)

Pemasaran merupakan hal yang sangat penting pada perusahaan dalam

menjalankan blisnis agar memperoleh suatu kelangsungan hidup sebluah

perusahaan, sehingga perusahaan mendapatkan keuntungan.(Suwitho, 2022)

Strategi pemasaran adalah pernyataan pokok tentang dampak yang diharapkan

akan dicapai dalam hal permintaan pada pasar target tertentu. Dengan

mempertimblangkan bleb lerapa defisi diatas, dapat disimpulkan blahwa apa yang

diseblut seblagai “strategi pemasaran” adalah sebluah sistem yang digunakan

untuk mempromosikan produk, blaik blarang atau jasa, dengan tujuan untuk

memperoleh nilai keuntungan yang leblih blesar daripada seblelumnya. Strategi

pemasaran terpadu salah satu strategi yang dapat membluat blisnis tetap
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bleroperasi. Strategi ini mempunyai unsur yaitu blauran/strategi acuan

pemasaran yang strateginya ini dipergunakan peusahaan dalam menyajikan

penawaran produk pada segmen pasar yang dituju. Dimana upaya kegiatan ini

untuk memadukan antara periklanan dengan blantuan strategi komunikasi

lainnya, seperi humas, pemasaran langsung, promosi, dan penjualan blersama.

Kegiatan promosi merupakan sarana yang menghubungkan perusahaan

dengan konsumen, memungkinkan keduanya untuk berinteraksi dan

berkomunikasi secara efektif. Promosi dapat meningkatkan kesadaran

konsumen tentang produk/jasa perusahaan dan mempengaruhi keputusan

pembelian mereka (Adila & Subari, 2024). Disini pemasaran adalah jenis

tindakan yang terkait dengan penjualan eceran atau ikan, yang mencakup hal-

hal seperti promosi, iklan, dan publlikasi. Perusahaan bliasanya melakukan

kegiatan ini untuk mempertahankan atau menghadapi persaingan kelangsungan

usaha yang sedang mereka jalankan untuk mendapatkan hasil yang mereka

ingikan. Dalam hal ini, saat mereka ingin mendapatkan sesuatu untuk instansi

atau perusahaan mereka harus melakukan proses sosial dan membluat blranding

atau penempatan sosial. Oleh karena itu, upaya menjaga loyalitas konsumen

merupakan hal penting yang harus dilakukan oleh perusahaan. Loyalitas tidak

hadir blegitu saja, di perlukan strategi dalam hal pengelolaan konsumen guna

memperolehnya. Strategi komuniksi pemasaran dapat dilakukan dengan

periklanan, promosi penjualan, publlic relations, personal selling dan direct.

Strategi komunikasi pemasaran merupakan salah satu awal dalam

rangka mengenalkan produk pada konsumen dan mendapatkan keuntungan

yang blanyak dari usaha yang dijalankan. Secara umum, blauran komunikasi

pemasaran meliputi iklan, promosi penjualan, acara khusus dan pengalaman,

hublungan masyarakat dan pembleritaan, pemasaran langsung dan penjualan

pribladi.(Mardiyanto & Slamet, 2019)

Usaha kuliner merupakan blisnis yang selalu blertahan dan terus

blerkemb lang seiring dengan meningkatnya keb lutuhan masyarakat, makanan

yang saat ini digemari adalah blakso. Dengan blanyaknya penggemar blakso
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yang meliputi kalangan blawah sampai kalangan atas menjadikan blisnis ini

seblagai blisnis yang mejanjikan untuk menghasilkan keuntungan dan tidak

mudah mengalami penurunan karena blisnis ini blukan blisnis musiman. Karena

blanyaknya blisnis blakso di Ngronggot-Nganjuk, persaingan dalam blisnis sangat

tinggi sehingga pedagang harus memiliki strategi unik untuk blersaing dengan

pedagang lainnya.

Warung B Lakso merupakan salah satu jenis usaha kuliner yang sangat

populer dan mudah ditemukan di blerblagai penjuru Indonesia, termasuk di Jawa

Timur. Kebleradaannya yang meluas menunjukkan blahwa BLakso adalah

hidangan yang digemari oleh blerblagai kalangan masyarakat, menjadikannya

sebluah peluang blisnis yang menjanjikan dengan modal awal yang relatif

terjangkau. Namun, lanskap blisnis kuliner, khususnya untuk Warung BLakso,

ditandai dengan tingkat persaingan yang tinggi. Untuk dapat blerhasil dan

mempertahankan eksistensi di tengah persaingan ini, pemilik Warung BLakso

perlu mengadopsi pendekatan pemasaran yang strategis dan terencana dengan

blaik.

Komunikasi pemasaran memegang peranan krusial dalam membledakan

sebluah Warung BLakso dari para pesaingnya. Melalui strategi komunikasi yang

efektif, Warung BLakso dapat menarik perhatian calon pelanggan,

mengkomunikasikan keunikan produk dan layanan yang ditawarkan,

mendorong peningkatan omzet penjualan (pendapatan), serta memblangun

loyalitas pelanggan dalam jangka panjang.

Dengan Latar blelakang diatas maka penulis akan memblahas leb lih rinci

mengenai Strategi Komunikasi Pemasaran Warung B Lakso Zafirah Dalam

Meningkatkan Omset Penjualan Di Kota Ngronggot Nganjuk.

BL. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian ini adalah untuk Memahami strategi komunikasi pemasaran

yang blisa digunakan oleh Warung BLakso Zafirah dalam mempromosikan

produknya dan meningkatkan penjualan. Secara spesifik, tujuan penelitian ini

dapat mencakup hal-hal seblagai blerikut:
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1. Untuk mengetahui dan menganalisis strategi komunikasi pemasaran apa

yang bliasanya dilakukan Warung B Lakso Zafirah

2. Untuk mengetahui dan menganalisis BLakso Zafirah dalam memasarkan

produknya dan meningkatkan omset penjualannya,

3. Untuk mengetahui dan menganalisis apa saja hamb latan dari strategi

komunikasi pemasaran yang dihadapi Warung BLakso Zafirah dalam

meningkatkan omset penjualannya.

4. Untuk menciptakan rekomendasi atau saran yang relevan dan konkret

dalam memblantu Warung BLakso Zafirah untuk mengatasi hamb latan dan

tantangan yang ada.
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