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RINGKASAN

Sultanu Ahmaddiva Hernanda: Strategi Pemasaran Melalui Komunitas Guna
Meningkatkan Penjualan Ikan Predator: Studi Pada Toko lkan Hias Gubuk Aquatic
Kertosono, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2025.

Kata kunci: strategi pemasaran, penjualan, ikan hias.

Tujuan dari penelitian ini adalah mendeskripsikan strategi pemasaran
berbasis komunitas yang diterapkan oleh Toko Ikan Hias Gubuk Aquatic Kertosono
dalam memasarkan ikan predator serta mengidentifikasi kendala dan solusi dalam
pelaksanaan strategi pemasaran. Penelitian ini menggunakan pendekatan kulitatif
dan termasuk dalam jenis penelitian studi kasus. Data utama penelitian ini
dikumpulkan menggunakan wawancara mendalam kepada tiga informan. Teknik
sampling menggunakan snowball sampling dan informan dijaring dengan teknik 5R
(relevance, recommendation, rapport, readiness, reassurance). Teknik analisis
penelitian ini menggunakan tiga langkah yaitu reduksi data (data reduction),
penyajian data (data display), serta penarikan kesimpulan atau verifikasi
(conclusion drawing). Hasil dari penelitian ini adalah strategi pemasaran melalui
komunitas yang diterapkan oleh Toko Ikan Hias Gubuk Aquatic Kertosono terbukti
efektif dalam meningkatkan penjualan ikan predator. Strategi ini diwujudkan
melalui pembentukan komunitas pelanggan yang aktif, komunikatif, dan berbasis
kepercayaan. Komunitas berfungsi tidak hanya sebagai media promosi, tetapi juga
sebagai sarana membangun hubungan jangka panjang antara penjual dan
pelanggan. Disarankan untuk mempertahankan dan mengembangkan komunitas
pelanggan secara konsisten, meningkatkan kualitas komunikasi, serta menjaga
kepercayaan pelanggan agar loyalitas dan penjualan tetap meningkat. Penelitian
selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan kajian ini dengan pendekatan
kuantitatif atau menambahkan variabel lain seperti kepuasan dan loyalitas
pelanggan untuk memperkuat temuan penelitian.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Penelitian

Mengenali keunggulan dan kelemahan perusahaan sangat dibutuhkan
untuk mengidentifikasi dan memanfaatkan setiap peluang yang ada. Strategi
pemasaran adalah upaya untuk mencari posisi pemasaran yang menguntungkan
di industri atau arena dasar persaingan berlangsung (Rambe et al., 2022).
Menurut data dan informasi yang diperoleh dari Badan Pusat Statistik (BPS)
pada bulan agustus tahun 2024, sektor penduduk yang bekerja di sektor pertanian
dan perikanan memiliki presentase sebesar 28,18%, sedangkan yang bekerja
pada sektor perdagangan memiliki presentase sebesar 18,89% dari pekerjaan
lainnya. Sementara data yang diperoleh dari BPS kemudian diolah oleh
PDSDKP menunjukkan bahwa nilai ekspor ikan hias di Indonesia yaitu pada
tahun 2021 sebesar USD 27,8 juta yang berarti ikan hias merupakan komoditas
ekspor yang cukup menjanjikan (PDSDKP, 2022). Strategi pemasaran sangat
penting untuk sebuah perusahaan karena dari strategi pemasaran itu dapat
menentukan bagaimana suatu bisnis dapat bertahan dan berkembang. Strategi
pemasaran ini sangat berperan penting bagi perusahan untuk meningatkan
volume penjualan dan memperoleh keuntungan maksimal. Terutama pada bisnis
toko ikan hias atau ikan predator karena membantu menentukan target pasar
yang tepat, membedakan dengan toko kompetitor di sekitar lokasi penelitian, dan
membangun branding di kalangan komunitas penghobi ikan predator dan ikan
hias.

Dengan strategi pemasaran yang tepat seperti memanfaatkan media sosial
untuk promosi dan memberikan pelayanan yang sangat baik sehingga konsumen
merasa nyaman dan datang kembali. Selain itu, strategi pemasaran melalui
komunitas dapat membantu untuk menaikan branding toko ikan hias tersebut
dan memperluas relasi sehingga memiliki peluang besar untuk menjangkau
pasar yang lebih luas.

Toko Ikan Hias Gubuk Aquatic Kertosono merupakan salah satu pelaku
usaha mikro di bidang perikanan hias yang khusus menyediakan ikan predator.



Keunikan bisnis ini terletak pada segmen pasar yang dibidik: penghobi fanatik yang
cenderung loyal dan memiliki kebutuhan perawatan yang kompleks. Namun
demikian, pemasaran produk ikan predator memiliki tantangan tersendiri karena
tidak semua orang berminat atau memahami cara merawat ikan jenis ini. Oleh
karena itu, pendekatan pemasaran yang konvensional seperti promosi langsung dan
penjualan di toko sering kali tidak cukup efektif dalam menjangkau pasar yang lebih
luas atau membangun relasi jangka panjang dengan pelanggan.

Dalam konteks inilah, strategi pemasaran melalui komunitas menjadi solusi
yang menjanjikan. Komunitas, baik yang terbentuk secara daring melalui media
sosial seperti Facebook, WhatsApp, dan Instagram maupun luring melalui
gathering dan kontes ikan, menjadi wadah interaksi yang efektif antar penghobi.
Komunitas bukan hanya tempat berbagi informasi dan pengalaman, tetapi juga
menjadi media pemasaran tidak langsung yang kuat. Adanya saling rekomendasi
antar anggota, testimoni yang organik, dan edukasi bersama menciptakan
kepercayaan serta meningkatkan potensi pembelian secara signifikan. Konsep word
of mouth (WOM) yang timbul dari komunitas jauh lebih efektif dibandingkan
promosi konvensional, karena pesan promosi datang dari sesama pengguna, bukan
dari penjual.

Pemasaran berbasis komunitas (community marketing) merupakan
pendekatan strategis yang mulai banyak diadopsi oleh pelaku usaha, terutama di
sektor hobi dan lifestyle. Dalam pemasaran komunitas, pelanggan tidak hanya
diposisikan sebagai konsumen pasif, tetapi dilibatkan sebagai bagian dari proses
penciptaan nilai. Mereka berinteraksi, memberikan masukan, membagikan konten,
bahkan turut serta mempromosikan produk secara sukarela. Hal ini sangat relevan
dengan model bisnis Gubuk Aquatic, di mana pelanggan cenderung memiliki minat
tinggi, loyalitas kuat, dan kerap mencari informasi lebih lanjut sebelum melakukan
pembelian.

Strategi pemasaran berbasis komunitas merupakan bentuk pendekatan yang
menekankan keterlibatan aktif pelanggan dalam kegiatan pemasaran. Menurut
Kotler & Keller (2018), komunitas pelanggan tidak hanya berfungsi sebagai target
pasar, tetapi juga sebagai “co-creators of value” yang dapat menciptakan dan
menyebarluaskan nilai dari sebuah produk atau merek. Dengan kata lain, pelanggan



dalam komunitas bukan hanya sekadar konsumen, tetapi juga bagian dari kekuatan
pemasaran itu sendiri. Dalam era pemasaran modern, keterlibatan dan interaksi
antara pelanggan menjadi kunci utama dalam membangun loyalitas merek dan
peningkatan penjualan secara berkelanjutan (Aliami et al., 2022).

Lebih lanjut, Kotler (2018) juga menyebutkan bahwa dalam pemasaran
kontemporer, perusahaan tidak hanya berkompetisi dalam hal produk dan harga,
tetapi juga dalam membangun hubungan dan pengalaman yang mendalam dengan
pelanggan. Komunitas menjadi wadah penting untuk membangun hubungan
emosional, memberikan edukasi, dan mendorong terciptanya advokasi dari
pelanggan terhadap produk yang mereka gunakan. Dalam konteks ikan predator,
komunitas memainkan peran ganda sebagai media edukatif dan promosi, karena
memelihara ikan predator tidaklah mudah dan memerlukan pengetahuan serta
perawatan yang khusus.

Strategi ini juga memberikan manfaat ganda: pertama, meningkatkan
loyalitas pelanggan karena mereka merasa menjadi bagian dari komunitas; dan
kedua, memperluas jangkauan pasar melalui jaringan sosial anggota komunitas.
Dalam studi terdahulu yang dilakukan oleh peneliti lain, disebutkan bahwa
komunitas pemasaran memiliki tiga hubungan utama: antara anggota dengan
anggota lainnya, antara anggota dengan merek, serta antara anggota dengan
perusahaan (Muslih et al., 2023). Ketiga hubungan ini membentuk sinergi yang
dapat memperkuat posisi merek dan meningkatkan angka penjualan secara
berkelanjutan.

Namun, implementasi strategi komunitas juga menghadapi berbagai
tantangan, seperti keterbatasan waktu dan sumber daya untuk mengelola komunitas,
fluktuasi partisipasi anggota, serta sulithya mempertahankan interaksi yang aktif
dan positif. Tidak semua toko ikan hias mampu membangun dan memelihara
komunitas yang solid. Oleh karena itu, perlu dikaji secara mendalam bagaimana
strategi pemasaran melalui komunitas dapat diimplementasikan secara efektif oleh
pelaku usaha kecil seperti Gubuk Aquatic Kertosono, serta sejauh mana
pengaruhnya terhadap peningkatan penjualan.

Penelitian ini berangkat dari fenomena bahwa di tengah persaingan pasar ikan

hias yang semakin kompetitif, pendekatan berbasis komunitas dapat menjadi



pembeda sekaligus kekuatan utama dalam membangun keberlanjutan usaha. Studi
ini akan menggali secara lebih rinci bagaimana Toko Gubuk Aquatic mengelola
komunitas penghobi ikan predator, strategi pemasaran apa saja yang diterapkan
dalam komunitas tersebut, serta bagaimana strategi ini berdampak terhadap
peningkatan penjualan dan loyalitas pelanggan.

Dengan demikian, penelitian ini tidak hanya penting secara praktis bagi
pelaku usaha, tetapi juga secara teoritis memberikan kontribusi dalam
pengembangan konsep pemasaran komunitas khususnya pada sektor ikan hias, yang
masih relatif sedikit diteliti secara akademik. Diharapkan hasil penelitian ini dapat
menjadi referensi strategis bagi pelaku UMKM sejenis untuk mengoptimalkan
potensi komunitas sebagai sarana pemasaran yang efektif, efisien, dan

berkelanjutan.

. Fokus Penelitian

Agar masalah yang dibahas dalam penelitian ini tidak keluar jalur
pembahasan, maka penelitian ini terfokus pada eksplorasi strategi pemasaran yang
dilakukan oleh toko ikan hias Gubuk Aquatic Kertosono, mengidentifikasi peran
komunitas ikan predator Nganjuk Killer Fish dan Komunitas Ikan Predator Jawa
Timur untuk menarik pelanggan, memperluas pasar, dan meningkatkan branding
toko. Selain itu, juga mengeksplorasi inovasi dan upaya yang dilakukan oleh
pemilik usaha dalam memanfaatkan komunitas sebagai sarana promosi dan

edukasi bagi konsumen.

. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang dan fokus penelitian yang telah dijelaskan
sebelumnya, maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Bagaimana strategi pemasaran melalui komunitas diterapkan oleh Toko Ikan
Hias Gubuk Aquatic Kertosono dalam memasarkan ikan predator?
2. Bagaimana peran komunitas dalam meningkatkan penjualan ikan predator di
Toko Gubuk Aquatic?
3. Apasaja kendala yang dihadapi dalam penerapan strategi pemasaran melalui

komunitas, dan bagaimana solusi yang dilakukan oleh Toko Gubuk Aquatic?



D. Tujuan Penelitian
Sesuai dengan judul dan latar belakang tersebut maka dapat disimpulkan
tujuan penelitian ini meliputi:

1. Untuk mendeskripsikan strategi pemasaran berbasis komunitas yang
diterapkan oleh Toko Ikan Hias Gubuk Aquatic Kertosono dalam
memasarkan ikan predator.

2. Untuk menganalisis peran dan pengaruh komunitas terhadap peningkatan
penjualan ikan predator di Toko Gubuk Aquatic.

3. Untuk mengidentifikasi kendala dan solusi dalam pelaksanaan strategi

pemasaran komunitas yang dihadapi oleh Toko Gubuk Aquatic.

E. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik dari sisi teoretis
maupun praktis, sebagai berikut:
1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini dapat memberikan kontribusi terhadap pengembangan
kajian ilmu pemasaran, khususnya dalam konteks pemasaran berbasis
komunitas (community-based marketing) di sektor usaha mikro bidang
perikanan hias. Hasil penelitian ini dapat memperkaya literatur tentang
strategi pemasaran alternatif yang relevan dengan era digital dan keterlibatan
sosial pelanggan.
2. Manfaat Praktis
Penelitian ini memberikan wawasan dan panduan praktis bagi pelaku
usaha ikan hias khususnya ikan predator dalam merancang dan mengelola
komunitas sebagai sarana pemasaran yang efektif. Temuan dari studi kasus
ini dapat dijadikan acuan dalam meningkatkan penjualan, membangun
loyalitas pelanggan, dan menciptakan keunggulan bersaing melalui

pendekatan non-konvensional.
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