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Abstrak

Hafizd Eka Rahmadani: “Strategi Pemasaran Qomeshop Balowerti Kota Kediri
Untuk Meningkatkan Loyalitas Pembelian di Masa Pandemi”. SKripsi, Manajemen,
FEB UNP Kediri, 2022.

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Loyalitas, Pandemi Covid-19

Kemunculan pandemi Covid-19 menyebabkan banyak sektor bisnis yang terkena
dampaknya, tak terkecuali Qomeshop yang merupakan salah satu toko fashion
terkemuka di Kediri. Dengan keadaan yang sulit ini Qomeshop dituntut untuk tetap
mampu bertahan dengan menerapkan strategi pemasaran yang tepat. Qomeshop
menerapkan strategi pemasaran yang terdiri dari 4P yaitu Product, Price, Place dan
Promotion. Dengan penerapan strategi pemasaran 4P diharapkan mampu
meningkatkan loyalitas pembelian, yang berarti pelanggan tetap setia dan
melakukan pembelian ulang secara berkala. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui implementasi strategi pemasaran Qomeshop untuk meningkatkan
loyaltas pembelian di masa pandemi. Jenis penelitian yang digunakan dalam
penelitian yaitu metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Teknik
pengumpulan data yaitu menggunakan teknik triangulasi berupa wawancara,
pengamatan dan dokumentasi. Informan dalam penelitian adalah owner dan juga
para pembeli produk Qomeshop. Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan
bahwa strategi pemasaran 4P vyang dilakukan oleh Qomeshop mampu
meningkatkan loyalitas pembelian di masa pandemi.
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BAB |

PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Pada awal tahun 2020, muncul sebuah virus yang menggemparkan
dunia yaitu corona yang merupakan jenis baru (SARS-CoV-2) atau disebut
Covid-19. Virus Covid-19 bermula pada bulan Desember 2019 di Wuhan
China, Virus ini mampu menyebar dengan sangat cepat dan dapat menular
dengan sangat mudah yaitu melali human to human. Karena penyebaran virus
yang sangat cepat, bahkan menyebar keseluruh dunia, akhirnya World Health
Organiztion (WHO) menyatakan virus ini sebagai pandemi global.
Dampaknya dalam bidang ekonomi sangatlah besar, banyak negara yang
mengalami penurun pertumbuhan ekonomi.

Indonesia juga termasuk negara yang terkena dampak dari virus
tersebut, yang mengakibatkan penurunan pertumbuhan ekonomi. Badan
Pusat Statistik (BPS) mencatat pertumbuhan ekonomi Indonesia di kuartal |1
tahun 2020 mengalami penurunan sebesar 5,32%. Pertumbuhan ekonomi di
Indonesia mengalami penurunan yang sangat signifikan akibat adanya
pandemi Covid-19 ini. Sementara itu pengaruh ekonomi secara mikro dalam
lingkup UMKM juga ikut terkena imbasnya, mulai dari harga bahan baku
produksi yang melonjak, dirumahkannya para pekerja atau karyawan, hingga
banyak perusahaan yang bangkrut akibat tidak mampu bertahan dalam situasi

yang sangat sulit ini. Di sisi lain pemerintah juga menerapkan PSBB



(Pembatasan Sosial Berskala besar) dan WFH (Work from home) atau kerja
di rumah, akibatnya masyarakat jarang keluar rumah karena aktifitas terbatas,
dan juga karena takut terpapar virus covid ini dan pada akhirnya
menyebabkan daya beli konsumen ikut melemah.

Dengan keadaan yang semakin sulit ini, para pelaku usaha dituntut
untuk memiliki integritas yang tinggi agar tetap bisa bertahan ditengah
pandemi Covid-19 ini. Untuk tetap bisa bertahan, penjualan produk harus
tetap stabil bahkan harus bisa lebih meningkat. Salah satu cara yang dapat
digunakan untuk meningkatkan penjualan yaitu dengan menerapkan strategi
pemasaran yang kuat dan tepat.

Strategi pemasaran adalah salah satu faktor penting yang dapat
mendukung aktivitas penjualan dan dapat digunakan untuk meningkatkan
penjualan. Menurut (Philip, 2012) strategi pemasaran adalah logika
pemasaran dimana perusahaan berharap dapat menciptakan nilai bagi
customer dan dapat mencapai hubungan yang menguntungkan dengan
pelanggan. Dengan menggunakan strategi pemasaran yang tepat diharapkan
para pelaku usaha mampu mengetahui segala kekuatan dan kelemahan
produk maupun kondisi usaha mereka, sehingga mampu melakukan
manajemen yang baik terhadap keberlangsungan usaha mereka.

Strategi pemasaran suatu perusahaan haruslah direncanakan, diarahkan,
dikendalikan dan dianggarkan sesuai dengan kondisi keuangan suatu

perusahaan tersebut, tak lupa juga harus dijalankan sebaik mungkin. Dengan



adanya strategi pemasaran tak menutup kemungkinan akan meningkatkan
penjualan pada suatu perusahaan tersebut.

Bagian penting dari strategi pemasaraan yaitu bauran pemasaran,
bauran pemasaraan terdiri dari 4P yaitu Product, Price, Place dan Promotion.
Indikator dasar dalam bauran pemasaran yang pertama adalah product
(produk), mengapa produk sangat penting dalam strategi pemasaran, karena
hal pertama yang dilihat dari konsumen adalah produk. Setelah produk, price
(harga) merupakan salah satu indikator yang dipertimbangkan konsumen
dalam keputusan pembelian, harga haruslah sepadan dengan kualitas produk
yang ditawarkan. Selanjutnya yaitu promotion (promosi), promosi adalah
usaha yang dilakukan oleh perusahaan yang bertujuan untuk menawarkan
barang atau jasa kepada konsumen. Lalu yang terakhir adalah place (lokasi),
merupakan tempat yang dijadikan untuk proses jual beli produk maupun jasa
yang ditawarkan oleh perusahaan.

Seperti yang dilakukan oleh toko fashion Qomeshop yang terletak di JI.
Balowerti Il, Balowerti, Kec. Kota Kediri, Jawa Timur yang menyediakan
kebutuhan fashion seperti baju, hijab, celana, hingga jaket. Barang yang dijual
merupakan barang dengan kualitas terbaik dan model pakaian yang mengikuti
perkembangan trend dan harganya pun sangat terjangkau, lalu untuk promosi
mereka menggunakan media online dan offline dengan begitu penjualan
datang dari dua arah.

Dengan penerapan strategi pemasaran 4P diharapkan mampu

meningkatkan loyalitas pembelian, yang berarti pelanggan tetap setia dan



melakukan pembelian ulang secara berkala. Seperti yang diungkapkan
(Kotler dan Keller, 2009) loyalitas adalah komitmen yang dipegang secara
mendalam untuk membeli atau mendukung kembali produk atau jasa yang
disukai di masa depan meski pengaruh situasi dan usaha pemasaran
berpotensi menyebabkan pelanggan beralih.

Secara umum loyalitas yaitu kesetiaan konsumen terhadap suatu produk
tertentu, baik berupa barang maupun jasa. Kesetiaan konsumen merupakan
salah satu hal yang penting bagi setiap perusahaan. Dalam bukunya yang
berjudul Excellent Service & Customer Satisfaction, (Sentana, 2006)
menyatakan bahwa aset terbesar perusahaan adalah kesetiaan para pelanggan.
Tanpa adanya pelanggan perusahaan tak akan bisa berkembang dan
bertumbuh dan juga bila tidak ditopang oleh pelanggan yang setia.

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui strategi yang tepat agar tetap
bisa survive dan mampu meningkatkan loyalitas pembelian di masa pandemi
ini.

Berdasarkan pada uraian latar belakang masalah di atas maka dapat
diajukan sebuah penelitian dengan judul “STRATEGI PEMASARAN
QOMESHOP BALOWERTI KOTA KEDIRI UNTUK
MENINGKATKAN LOYALITAS PEMBELIAN DI MASA

PANDEMI”



Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas agar masalah yang dihadapi dapat
dipahami dengan mudah dan tidak menyimpang, maka yang menjadi rumusan
masalah yaitu “Bagaimana implementasi strategi pemasaran Qomeshop
Balowerti Kota Kediri untuk meningkatkan loyalitas pembelian di masa

pandemi”.

Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui implementasi
strategi pemasaran Qomeshop Kota Kediri untuk meningkatkan loyalitas
pembelian di masa pandemi. Agar tujuan dapat tercapai, sesuai dengan
rumusan masalah, tujuan penelitian ini hanya untuk mengetahui implementasi
strategi pemasaran Qomeshop Kota Kediri untuk meningkatkan loyalitas

pembelian di masa pandemi.

Kegunaan Penelitian
Dengan adanya penelitian ini diharapkan mampu memperoleh manfaat
antara lain yaitu :
1.  Kegunaan Teoritis
Hasil dari penelitian ini diharapkan bisa digunakan untuk menguatkan
teori yang ada mengenai perilaku konsumen khususnya mengenai

loyalitas pembelian pada Qomeshop Kota Kediri di masa pandemi.



Teori Praktis

Sebagai bahan pertimbangan untuk menentukan strategi dalam
pengambilan keputusan agar mampu meningkatkan loyalitas pembelian
kosumen dan untuk mengetahui faktor apa yang paling berpengaruh

terhadap pembelian ulang konsumen.
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