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MOTTO 

 

٠٨وَاِذَا مَرِضْتُ فَهُوَ يَشْفِيْنِ ۙ   

 

Artinya: “Apabila aku sakit, Dialah yang menyembuhkanku”.
1
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ABSTRAK 

Ahmad Muhammad Balya, Dr. Nurul Widyawati Islami Rahayu, M.Si, 2023: 

Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam Peningkatan Penjualan Produk Bio 

Moringa di Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso. 

 

Persaingan di dunia bisnis pada saat ini mulai ketat. Dimana setiap 

perusahaan harus memiliki strategi pemasaran yang benar agar dapat menarik 

daya beli konsumen untuk membeli produk atau jasa. Kegiatan pemasaran 

memiliki dua tujuan yakni tujuan dalam jangka panjang dan jangka pendek. 

Dalam hal ini pihak Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso menggunakan 

strategi komunikasi pemasaran dalam mengembangkan bisnisnya.  

Fokus penelitian dalam penelitian ini adalah: (1) Bagaimana strategi 

komunikasi pemasaran pada produk Bio Moringa di Gerai Sehat Bio Moringa 

Maesan Bondowoso?. (2) Bagaimana tingkat penjualan produk Bio Moringa di 

Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso?. 

Penelitian ini bertujuan untuk: (1) Untuk mendeskripsikan strategi 

komunikasi pemasaran pada produk Bio Moringa di Gerai Sehat Bio Moringa 

Maesan Bondowoso. (2) Untuk mendeskripsikan tingkat penjualan produk Bio 

Moringa di Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian 

deskriptif. Dalam penentuan subjek penelitian menggunakan teknik purposive 

serta menggunakan teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara, dan 

dokumentasi. 

Kesimpulan penelitian ini adalah: (1) Komunikasi pemasaran di Gerai Sehat 

Bio Moringa Maesan Bondowoso merupakan hal yang paling dibutuhkan dan 

sangat penting untuk mencapai tujuan agar usaha semakian maju dan 

berkembang. Strategi promosi yang dilakukan oleh Gerai Sehat Bio Moringa 

Maesan meliputi iklan di radio, penyebaran brosur, penjualan personal, dan 

hubungan dengan masyarakat secara langsung. (2) Dalam pengaplikasian strategi 

komunikasi pemasaran Gerai Sehat Bio Moringa Maesan tidak mampu 

menerapkan semua jenis bauran strategi pemasaran, sehingga tertinggal 

perkembangan teknologi. Awalnya tingkat penjualan meningkat selama tiga tahun 

berurut-turut tapi pada akhirnya menurun karena strategi yang dilakukan kurang 

mengikuti perkembangan zaman atau teknologi. 

 

 

Kata Kunci: Strategi Komunikasi, Penjualan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Persaingan di dunia bisnis pada saat ini mulai ketat. Dimana setiap 

perusahaan harus memiliki strategi pemasaran yang benar agar dapat menarik 

daya beli konsumen untuk membeli produk atau jasa mereka. Berbicara 

tentang pemasaran maka tidak jauh dari komunikasi, karena keefektifan suatu 

pemasaran tergantung kejelian komunikasinya. Komunikasi merupakan 

kebutuhan manusia yang sangat penting. Komunikasi dibutuhkan untuk 

memperoleh dan memberi informasi. Strategi komunikasi dalam pemasaran 

akan memberikan pengaruh positif terhadap perusahaan, seperti menciptakan 

citra yang baik dimata masyarakat dan meningkatkan jumlah konsumen. 

Komunikasi pemasaran merupakan tombak untuk dapat mengenai sasaran 

yang tepat, tanpa melesat sedikitpun yaitu konsumen. Komunikasi pemasaran 

sebagai aktifitas penting dalam suatu perusahaan juga memberikan kontribusi 

yang baik bagi perusahaan.
2
 

Komunikasi pemasaran merupakan usaha untuk menyampaikan pesan 

kepada publik terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan produk di 

pasar. Konsep yang secara umum digunakan untuk menyampaikanapesan 

dapat disebut juga dengan bauran komunikasi pemasaran.
3
  

                                                             
2
 Lailatul, Akhirul Aminulloh, Ellen Meianzi Yasak “Strategi Komunikasi Pemasaran Kusuma 

Agrowisata Dalam Meningkatkan Jumlah Pengunjung” JISIP: Jurnal Ilmu Sosial dan Ilmu Politik, 

Vol 3, No 1 (2014), 2. 
3
 Sutisna, Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2001), 

267. 



2 

 

 

 

Tujuan penyampaian pesan pada komunikasi pemasaran adalah untuk 

memberi informasi mengenai produk yang ditawarkan. Penyampaian pesan 

informasi tersebut diharap dapat merubah pengetahuan dan refensi publik 

terhadap produk dan perusahaan. Suatu perusahaan dalam memperkenalkan 

memerlukan beberapa strategi komunikasi pemasaran yang harus dilakukan. 

Strategi komunikasi pemasaran harus dapat memberikan gambaran yang jelas 

dan terarah tentang apa yang dilakukan perusahaan dalam menggunkaan 

setiap kesempatan atau peluang pada beberapa sasaran pasar.
4
 

Kegiatan pemasaran memiliki dua tujuan yakni tujuan dalam jangka 

panjang dan jangka pendek. Tujuan dalam jangka pendek yaitu untuk menarik 

konsumen terutama terkait produk yang baru diluncurkan sedangkan tujuan 

dalam jangka panjang yakni untuk mempertahankan suatu produk agar tetap 

eksis.
5
 

Strategi promosi merupakan bagian dari kegiatan ekonomi yang 

memiliki orientasi bisnis untuk meraih kesuksesan. Banyak perusahaan atau 

lembaga yang berhasil karena adanya strategi promosi yang baik serta 

implementasi yang bagus. Bagaimanapun semua perusahaan atau lembaga 

yang berhasil pada saat ini, mempunyai satu hal yang sama yaitu bahwa 

mereka sangat kuat dan hebat terhadap para pelanggan serta komitmen pada 

pemasaran. Mereka memiliki dedikasi yang tinggi dan mutlak untuk 

merasakan, melayani serta memenuhi kebutuhan pelanggan dalam pengertian 

pemasaran yang baik. Segalanya dapat memotivasi setiap orang dalam 

                                                             
4
 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran (Malang: Erlangga, 2012), 17. 

5
 Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2003), 168. 
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organisasi untuk menghasilkan produk yang bermutu tinggi. Melalui promosi 

perusahaan dapat menarik  pelanggan baru, mempengaruhi pelanggannya 

untuk mencoba produk baru, mempengaruhi pelanggannya untuk menjadi 

distributor, serta meningkatkan impulse buying (pembelian tanpa rencana 

sebelumnya), atau mengupayakan kerja sama yang lebih erat antar sesama 

pengecer.
6
 

Selanjutnya, persaingan memperebutkan pangsa pasar yang sangat ketat 

seperti sekarang ini membuat setiap pelaku usaha harus mengkaji pendekatan 

strategi pemasarannya. Tidak hanya mengandalkan kepada produk yang 

berkualitas dan harga yang bersaing, tetapi didukung juga oleh upaya-upaya 

dalam mempromosikan pruduk atau jasa yang di hasilkan. Pemasaran di 

arahkan untuk mengetahui kebutuhan pembeli kemudian memuaskan 

kebutuhan tersebut. dalam strategi pemasyaran ini, terdapat strategi bauran 

pemasaran yang kita kenal dengan Marketing mix.
7
 

Menurut Philip Kotler dan Armstrong mengemukakan bahwa Bauran 

promosi (promotion mix) atau yang disebut juga sebagai bauran komunikasi 

pemasaran (Marketing communication mix) adalah paduan spesifik antara 

iklan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, dan 

sarana pemasaran langsung yang digunakan perusahaan untuk 

mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan membangun 

hubungan pelanggan.
8
 

                                                             
6
 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2008), edisi ke-III, 229. 

7
 Philip Kotler, Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran (Jakarta: Penerbit Erlangga, 2008), 6. 

8
 Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran,116. 
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Bauran promosi yang kita kenal mencakup periklanan (advertising), 

promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat (public relation), 

penjualan personal (personal selling), dan pemasaran langsung (direct 

marketing).
9
 

Unimax Power merupakan salah satu perusahaan jamu herbal yang 

didirikan pada tahun 2007 oleh Efendi. Fokus utama dari Unimax Power 

adalah pada produksi dan distribusi produk-produk herbal asli Indonesia yang 

berkualitas. Sebagai produsen, Unimax power membuat beberapa produk 

herbal yang berkulitas dan mengacu pada standar Cara Pembuatan Obat 

Tradisonal yang Baik (CPOTB).
10

 Gerai Sehat Bio Moringa Maesan adalah 

sebuah mitra dari PT. Unimax Power Jakarta. Dimana Perusahaan tersebut 

menjual produk jamu herbal yang bernama Bio Up Series (Bio 7, Bio activa, 

Bio Moringa, Moringa King). 

Ditengah ketatnya persaingan bisnis, Gerai Sehat Bio Moringa Mesan 

menggunakan strategi marketing mix dalam mempertahankan bisnisnya. 

Salah satunya adalah melalu media elektronik yakni Radio. Sebagaimana 

dijelaskan oleh Amiri selaku pegawai di Gerai Sehat Bio Moringa Maesan: 

Untuk meningkatkan penjualan ditengah ketatnya persaingan, kami 

selaku pihak Gerai Sehat Bio Moringa Maesan melakukan berbagai 

upaya untuk mempromosikan produk milik kami, salah satunya dengan 

menyiarkan dan mempromosikan produk melalui radio, kebetulan radio 

tersebut milik pribadi toko ini dengan frekuensi 106,2 Fm yang 

bernama ashria radio, jadi ini merupakan peluang besar untuk menarik 

minat konsumen apalagi target pasar kami masyrakat kalangan tua yang 

hobinya mendengarkan Radio.
11

 

                                                             
9
 Ibid, 116. 

10
 https://unimaxpower.co.id/tentang-kami/?lang=id, diakses pada tanggal 20 Oktober 2021 Jam 

10.48. 
11

 Amiri, diwawancarai oleh peneliti, 20 Oktober 2021. 

https://unimaxpower.co.id/tentang-kami/?lang=id
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Pemilik gerai tersebut mengambil langkah pemasaran menggunakan 

radio dikarenakan target mereka adalah masyarakat maesan dan sekitarnya 

yang memasuki usia lanjut. Dimana mereka cenderung masih senang 

mendengarkan radio sebagai media hiburan. Radio ini menurut salah satu 

karyawan telah ada izinnya. Seperti yang diatur oleh pemerintah dalam UU 

No 32 Tahun 2002 yang mengatur tentang prinsip prinsip penyelenggaraan 

penyiaran yang berlaku di Indonesia, seperti termasuk perizinannya.
12

 Dan 

untuk pemasaran melalui mulut ke mulut, toko ini mengandalkan konsumen 

yang telah membeli produk ini untuk memberitahukan kepada kerabat dan 

tetangganya jika ada produk tersebut di toko ini.
13

  

Dari latar belakang di atas peneliti tertarik mengkaji strategi 

komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh Gerai Sehat Bio Moringa Maesan 

dalam meningkatkan penjualan produk Bio Moringa tersebut. Maka dari itu 

peneliti mengambil judul “Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam 

Peningkatan Penjualan Produk Bio Moringa di Gerai Sehat Bio Moringa 

Maesan Bondowoso” 

B. Fokus Penelitian 

Fokus penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi komunikasi pemasaran pada produk Bio Moringa di 

Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso? 

2. Bagaimana tingkat penjualan produk Bio Moringa di Gerai Sehat Bio 

Moringa Maesan Bondowoso. 

                                                             
12

 UU Nomor 32 Tahun  2022 tentang Penyiaran, Pasal 33 ayat (4) 
13

 Amiri, diwawancarai oleh peneliti, 8 Januari 2020. 
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C. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian merupakan gambaran tentang arah yang akan dituju 

dalam melakukan penelitian. Tujuan penelitian harus mengacu kepada 

masalah-masalah yang telah dirumuskan sebelumnya.
14

 

Berdasarkan fokus penelitian di atas, maka tujuan penelitian ini dapat 

dirumuskan sebagai berikut: 

1. Untuk mendeskripsikan strategi komunikasi pemasaran pada produk Bio 

Moringa di Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso. 

2. Untuk mendeskripsikan tingkat penjualan produk Bio Moringa si Gerai 

Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso. 

D. Manfaat Penelitian 

Setiap penelitian diharapkan memiliki manfaat. Manfaat tersebut bisa 

bersifat teoritis dan praktis.
15

 Manfaat penelitian berisi tentang kontribusi apa 

yang akan diberikan setelah selesai melakukan penelitian. Kegunaan dapat 

bersifat Teoritis dan kegunaan praktis, seperti kegunaan bagi penulis/peneliti, 

instansi dan masyarakat. Kegunaan penelitian harus realistis.  

Dari penjabaran tersebut maka tersusunlah manfaat penelitian sebagai 

berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Secara teoritis penelitian ini dapat dijadikan sebagai sumber 

referensi untuk penelitian lebih lanjut mengenai Strategi Komunikasi 

Pemasaran Dalam Peningkatan Penjualan Produk  Bio Moringa di Gerai 

                                                             
14

 Ibid., 45 
15

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2014), 291. 



7 

 

 

 

Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso serta dapat menambah 

pemahaman dan wawasan mengenai strategi komunikasi pemasaran. 
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2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Peneliti 

Memperoleh wawasan dan pemahaman baru mengenai Strategi 

Komunikasi Pemasaran Dalam Peningkatan Penjualan Produk  Bio 

Moringa di Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso, sehingga 

dengan demikian peneliti sebagai masyarakat dapat memahami 

bagaimana cara untuk meningkatkan penjualan dengan konsep 

manajemen komunikasi pemasaran. 

b. Bagi UIN KHAS Jember 

Khususnya Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Program Studi 

Ekonomi Syariah, penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi 

bagi peneliti selanjutnya, terkait tentang Strategi Komunikasi 

Pemasaran Dalam Peningkatan Penjualan Produk  Bio Moringa. 

c. Bagi Lembaga 

Hasil dari penelitian ini diharapkan bisa dijadikan penelitian 

yang menghasilkan informasi yang bermanfaat sebagai masukan dan 

pengembangan jaringan serta kerjasama antara lembaga dengan 

pihak-pihak yang berkepentingan dalam pengembangan 

perekonomian. 

d. Bagi Masyarakat 

1. Untuk mengetahui gambaran strategi pemasaran melalui strategi 

komunikasi pemasaran. 
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2. Untuk mengetahui gambaran strategi komunikasi pemasaran 

dalam meningkatkan penjualan suatu produk. 

E. Definisi Istilah 

Definisi istilah berisi tentang pengertian istilah-istilah penting yang 

menajadi titik perhatian penelitian dalam judul penelitian. Tujuannya adalah 

agar tidak terjadi kesalahpahaman terhadap makna istilah sebagaimana 

dimaksud oleh peneliti. 

1. Strategi Komunikasi Pemasaran 

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan 

dengan pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah aktivitas 

dalam kurun waktu.
16

 

Komunikasi pemasaran menurut four As (the American Assosiation 

of Advertising Agency), komunikasi pemasaran adalah konsep 

perencanaan komunikasi pemasaran yang mengakui nilai tambah dari 

perencanaan komprehensif yang mengkaji peran strategis masing-masing 

bentuk komunikasi misalnya iklan, respon langsung, promosi penjualan, 

dan humas (hubungan masyarakat) serta memadukannya untuk meraih 

kejelasan pesan, konsistensi, dan dampak komunikasi maksimal melalui 

keterintegrasian pesan.
17

 Jadi dapat disimpulkan bahwa strategi 

komunikasi pemasaran adalah alat untuk mencapai tujuan dalam 

memberikan informasi, mmpengaruhi promosi suatu kegiatan pemasaran 

agar tercapainya keberhasilan peusahaan. 

                                                             
16

 https://id.wikipedia.org, diakses pada 14 Desember 2020, pukul 22:13. 
17

 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2012),52.  

https://id.wikipedia.org/
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2. Peningkatan Penjualan 

Peningkatan proses, cara, perbuatan meningkatkan (usaha, 

kegiatan, dan sebagainya)
18

 

Penjualan /pen·ju·al·an/ n proses, cara, perbuatan menjual
19

. Jadi 

dapat disimpulakan bahwa peningkatan penjualan adalah usaha yang 

dilakukan untuk meningkatkan hasil dari penjualan. 

3. Bio Moringa 

Bio Moringa merupakan cairan tetes yang berasal dari ekstrak 

herbal Moringa oleifera folium, Annona muricata folium dan Garcina 

mangostana pericarpium yang bemanfaat bagi kesehatan.
20

 Bio moringa 

ini adalah produk yang dijual di Gerai Sehat Bio Moringa maeasan. 

Dari uraian diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa maksud dari 

judul Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam Peningkatan Penjualan 

Produk  Bio Moringa di Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso 

adalah untuk mendeskripsikan bagaimana Strategi Komunikasi 

Pemasaran yang dilakukan oleh Gerai Sehat Bio Moringa Maesan 

Bondowoso dalam Peningkatan Penjualan Produk. 

F. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan berisi tentang deskripsi alur pembahasan 

skripsi, mulai dari bab pendahuluan hingga bab penutup. Adapun sistematika 

pembahasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  

                                                             
18

 https://kbbi.web.id, diakses pada 15 Desember 2020, pukul 01:18. 
19

 https://kbbi.web.id, diakses pada 15 Desember 2020, pukul 01:24. 
20

 https://unimaxpower.co.id/, diakses pada 15 Desember 2020, pukul 02:15. 

https://kbbi.web.id/
https://kbbi.web.id/
https://unimaxpower.co.id/
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Bab pertama, pendahuluan. Dalam bab ini membahas tentang latar 

belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 

definisi istilah, dan diakhiri sistematika pembahasan. 

Bab kedua, kajian kepustakaan. Pada bab ini membahas tentang kajian 

kepustakaan yang di dalamnya memuat penelitian terdahulu, pada bagian ini 

dicantumkan berbagai hasil penelitian terdahulu yang terkait dengan 

penelitian yang akan dilakukan. Setelah itu masuk pada kajian teori yang 

dijadikan sebagai pijakan dalam melakukan penelitian. 

Bab ketiga, metode penelitian. Di dalamnya memuat tentang 

pendekatan dan jenis penelitian, lokasi penelitian, subyek penelitian, teknik 

pengumpulan data, analisis data, keabsahan data, dilanjutkan dengan tahap-

tahap penelitian. 

Bab keempat, penyajian data. Di dalamnya memuat tentang gambaran 

obyek penelitian, penyajian data dan analisis, pembahasan temuan. 

Bab kelima, penutup atau kesimpulan dan saran. Di dalamnya memuat 

tentang kesimpulan dan saran. 

 

 

  



11 

 

BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

A. Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu yang mendasari penelitian ini telah dilakukan oleh 

beberapa peneliti tetapi dalam setiap penelitian terdapat keunikan tersendiri 

antara satu dengan lainnya. Hal ini dikarenakan adanya perbedaan dan 

persamaan tempat penelitian, objek penelitian, dan literatur yang digunakan 

peneliti. 

Dalam rangka mengetahui secara luas tentang Strategi Komunikasi 

Pemasaran Dalam Peningkatan Penjualan Produk  Bio Moringa di Gerai 

Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso, peneliti berusaha membandingkan 

dengan skripsi lain diantaranya:  

a. Skripsi Haerah. 2022. Universitas Muhammadiyah Makassar. Dengan 

judul “Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam Peningkatan Penjualan 

Properti di Kompleks Perumahan Nusa Harapan Permai”.  

Fokus penelitian dalam penelitian ini yaitu: (1) Bagaimana strategi 

pemasaran dalam peningkatan penjualan properti di kompleks perumahan 

nusa Harapan Permai?. (2) apa faktor pendukung dan penghambat 

strategi komunikasi pemasaran dalam peningkatan penjualan properti di 

kompleks perumahan Nusa Harapan Permai?. Metode penelitian yang 

digunakan pada penelitian ini yaitu metode penelitian kualitatif dengan 

analisis deskriptif. 
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Kesimpulan dalam penelitian ini adalah: (1) Dalam penjualannya, 

Nusa Harapan Permai sering melakukan pemasaran  lewat online seperti 

di marketplace Facebook, Instagram dan Website kemudian di follow up 

dengan bertemu langsung kepada calon pembeli. Strategi yang konsisten 

dilakukan oleh tim pemasaran di Perumahan Nusa Harapan Permai 

sehingga etrdapat konsistensi dalam penjualan. Metode yang digunakan 

yakni Iklan (Advertising) menggunakan sistem periklanan yaitu offline 

seperti membuat baliho, dikoran, serta spanduk. Pemasaran langsung 

(direct marketing), Kompleks Perumahan Nusa Harapan Permai 

melakukan komunikasi yang secara intens dan aktif selalu di media 

sosial. Hubungan Masyarakat (Public Relation), memanfaatkan beberapa 

aplikasi media sosial dalam menarik konsumen. (2) Faktor yang 

mendukung peningkatan penjualan Nusa Harapan Permai yakni staff 

marketing yang konsisten selalu aktif dan memanfaatkan era digital 

sehingga menjaga konsistensi dalam penjualan. Sedangkan faktor 

penghambat yakni masih kurangnya masyarakat yang ingin bertemu 

langsung untuk dijelaskan produk Nusa Harapan Permai sehingga staff 

marketing kantor hanya bisa menjelaskan sebagian produknya secara 

rinci.
21

 

b. Skripsi Khemal Khaidir. 2022. Universitas Islam Negeri Syarif 

Hidayatullah Jakarta. Dengan judul “Strategi Komunikasi Pemasaran 

                                                             
21

 Haerah, “Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam Peningkatan Penjualan Properti di Kompleks 

Perumahan Nusa Harapan Permai” (Skripsi, UIN Syarif Hidayatullah Jakarta, 2022). 
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dalam Meningkatkan Jumlah Pengguna Jasa pada PT. Sahara Kafila 

Wisata di Jakarta”. 

Fokus penelitian dalam penelitian ini yaitu: (1) Bagaimana 

penerapan strategi komunikasi pemasaran periklanan yang dilakukan PT 

Shara Kafila Wisata dalam meningkatkan jumlah pengguna jasa?. (2) 

Bagaimana penerapan strategi komunikasi pemasaran penjualan personal 

yang dilakukan PT Shara Kafila Wisata dalam meningkatkan jumlah 

pengguna jasa?. Metode penelitian yang digunakan pada penelitian ini 

yaitu metode penelitian kualitatif dengan analisis deskriptif. 

Kesimpulan dalam penelitian ini adalah: Dari hasil penelitian yang 

didapat oleh penulis mengenai strategi komunikasi pemasaran yang 

dilakukan oleh PT Sahara Kafila Wisata, kesimpulan secara umum yaitu 

dimana dalam penelitian ini strategi komunikasi pemasaran yang 

dilakukan oleh perusahaan adalah dengan melalui kegiatan periklanan, 

promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal dan 

pemasaran langsung, hal ini dilakukan untuk meningkatkan jumlah 

pengguna jasa tour dan travel serta untuk mengantisipasi persaingan 

yang semakin ketat dengan usaha tour dan travel lainnya.
22

 

c. Skripsi Sonia Trisna Wijaya. 2022. Institut Agama Islam Negeri 

Ponorogo. Dengan judul “Strategi Komunikasi Pemasaran Manjada 

Gallery Dalam Mempromosikan Produk Rajut”. 

                                                             
22

 Khemal Khaidir, “Strategi Komunikasi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Pengguna Jasa 

pada PT. Sahara Kafila Wisata di Jakarta” (Skripsi, UIN Syarif Hidayatullah Jakarta, 2022). 
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Fokus penelitian dalam penelitian ini yaitu: (1) Bagaimana aktivitas 

komunikasi pemasaran Manjada Gallery dalam mempromosikan produk 

rajut?. (2) Faktor apa saja yang mendukung dan menghambat Manjada 

Gallery dalam mempromosikan produk rajut?. Metode penelitian dalam 

penelitian ini yaitu metode penelitian kualitatif dengan analisis deskriptif. 

Kesimpulan dalam penelitian ini adalah: (1) Dalam 

mempromosikan produknya Manjada Gallery melakukan proses 

komunikasi dengan menerapkan strategi komunikasi yang mencakup 

komponen komunikasi yaitu sumber, pesan, media, penerima, efek dan 

umpan balik. Selain itu Manjada Gallery juga menggunakan teori IMC 

(Integrated Marketing Communication) yang menunjukkan bahwa 

kegiatan periklanan (advertising), pemasaran langsung (direct marketing) 

dan promosi penjualan (sales promotion) merupakan aktivitas 

komunikasi pemasaran yang efektif dan efisien bagi Manjada Gallery 

dalam mempromosikan produk. (2) Faktor pendukung Manjada Gallery 

dalam mempromosikan produk rajutnya adalah biaya promosi yang 

terjangkau, akses internet yang mudah, dan target pasar yang luas. 

Sedangkan faktor penghambatnya adalah keterbatasan tenaga untuk 

mengambil foto produk, keterbatasan tenaga untuk berpromosi dan lokasi 

toko yang sulit dijangkau.
23

 

d. Skripsi Muhammad Iqbal. 2020. Universitas Islam Negeri Maulana 

Malik Ibrahim Malang. Dengan judul “Strategi Komunikasi Pemasaran 

                                                             
23

 Sonia Trisna Wijaya, “Strategi Komunikasi Pemasaran Manjada Gallery Dalam 

Mempromosikan Produk Rajut” (Skripsi IAIN Ponorogo, 2022).  
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Dalam Meningkatkan Jumlah Pengunjung (Studi Deskriptif Kualitatif 

Pada Toko Mahkota - Pangkalan Bun, Kalimantan Tengah )”. 

Fokus penelitian dalam penelitian ini yaitu: (1) Bagaimana 

membangun strategi komunikasi pemasaran dalam meningkatkan 

pengunjung pada Toko Mahkota?. (2) Bagaimana implikasi komunikasi 

pemasaran dalam menarik minat pengunjung di Toko Mahkota?. Metode 

penelitian dalam penelitian ini yaitu metode penelitian kualitatif dengan 

analisis deskriptif. 

Kesimpulan dalam penelitian ini adalah: (1) Strategi komunikasi 

yang dibangun oleh toko Mahkota sudah cukup baik, berdasarkan 

jawaban dari pihak toko, pelanggan dan hasil pengamatan peneliti 

langsung dilapangan. (2) Implementasi dari sebuah komunikasi yang 

diterapkan oleh toko Mahkota ini yaitu peran komunikasi ini sangat besar 

bagi konsumen atau pelanggan dalam menerima informasi sebuah produk 

selain itu juga sebagai pengingat produk apa saja yang ada ditoko 

Mahkota, dan juga konsumen dapat mengetahui informasi produk 

tersebut, dan juga mereka mendapatkan persepsi dari citra merek sebuah 

produk perabot rumah tangga.
24

 

e. Skripsi Meureta Ayu Prisicilia Riswanto. 2020. IAIN Ponorogo. Dengan 

judul “Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu dalam Meningkatkan 

Wisatawan” 

                                                             
24

 Muhammad Iqbal, “Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Pengunjung 

(Studi Deskriptif Kualitatif Pada Toko Mahkota - Pangkalan Bun, Kalimantan Tengah )” (Skripsi, 

UIN Maulana Malik Ibrahim Malang, 2020). 
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Kesimpulan dalam penelitian membahas strategi komunikasi 

pemasaran terpadu sudah dilakukan oleh para pelaku Desa Wisata 

Gunungsari dengan baik meskipun dibeberapa elemennya masih begitu 

maksimal pemasaranya. Seperti yang ada elemen interaktif marketing 

yang harus dimaksimalkan lagi oleh para anggota Pokdawaris dalam 

memanfaatkan perkembangan teknologi. Perencanaan yang dilakukan 

oleh Pokdawaris sebelum melakukan promosi melalui startegi 

komunikasi pemasaraan terpadu adalah selalu rutin mengadakan rapat 

anggota untuk mengevaluasi kekurangan dari masing-masing. Dalam 

pemasarannya Desa Wisata Gunungsari menggunakan 6 promotion mix 

pada Komunikasi Pemasaran Terpadu yakni seperti advertising, sales 

promotion, personal selling, public relation, drect marketing serta 

interactive marketing.
25

 

f. Skripsi Abdul Latif. 2020. IAIN Jember. Dengan judul “Analisis Strategi 

Komunikasi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di PT. 

BPRS Situbondo Kantor Kas Besuki” 

Kesimpulan dalam penelitian ini membahas strategi komunikasi 

pemasaran di PT. BPRS Situbondo Kantor Kas Besuki dimana strategi 

pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari sebuah 

perusahaan. aktivitas pemasaran diperlukan baik oleh perusahaan yang 

baru diluncurkan maupun perusahaan yang telah berjalan.Selain itu, 

kombinasi berbagai teknik marketing communication ini akan 

                                                             
25

 Meureta Ayu Prisicilia Riswanto, “Dengan judul “Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu 

dalam Meningkatkan Wisatawan” (IAIN Ponorogo, 2020) 
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memberikan sinergi dan kesempatan lebih besar untuk menambah jumlah 

nasabah serta menanamkan citra positif Brand maupun perusahaan dalam 

benak pelanggan. Pelaksanaan Komunikasi Pemasaran di PT. BPRS 

Situbondo Kantor Kas Besuki. Merupakan usaha untuk menyampaikan 

pesan kepada publik terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan 

suatu produk di pasar. Tidak semua jenis komunikasi pemasaran terpadu 

diterapkan pada PT. BPRS Situbondo Kantor Kas Besuki. Ialah dengan 

mendatangi langsung calon nasabah (personal selling), penyebaran 

brosur, penggunaan telepon dan promosi penjualan. Serta langkah yang 

di ambil oleh perusahaan yaitu lebih mengutamakan keinginan dari 

nasabah. Peran Komunikasi Pemasaran Terpadu di PT. BPRS Situbondo 

Kantor Kas Besuki dalam meningkatkan jumlah nasabah. Merupakan hal 

yang penting dimana fokus pembahasan tentang komunikasi pemasaran 

terpadu hanya pada satu elemen dari bauran pemasaran (4P) yaitu 

(Promotion, Price, Place dan Promotion). Namun di PT. BPRS 

Situbondo Kantor Kas Besuki tidak menerapkan semua jenis komunikasi 

pemasaran terpadu hanya saja menggunakan beberapa jenis komunikasi 

pemasaran seperti brosur, penjualan personal (personal selling), 

pemasaran langsung, dan promosi penjualan. PT. BPRS Situbondo 

Kantor Kas Besuki lebih menekankan pada peran penjualan perorangan 

(personal selling) yang mampu menerima respon langsung dari 
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konsumen atau calon nasabah serta dapat membangun hubungan dengan 

baik dan Continue.
26

 

g. Skripsi Rino Elda Krismanto. 2019. Universitas Islam Riau. Dengan 

judul “Strategi Komunikasi Pemasaran Coffee Toffee Pekanbaru dalam 

Menarik Minat Pelanggan”. 

Fokus penelitian dalam penelitian ini yaitu: Bagaimana strategi 

komunikasi pemasaran Coffee Toffee Pekanbaru dalam menarik minat 

pelanggan agar bisa mempertahankan dan memperkenalkan Brand nya 

sendiri kepada masyarakat?. Metode penelitian dalam penelitian ini yaitu 

metode penelitian kualitatif dengan analisis deskriptif. 

Kesimpulan dalam penelitian ini adalah: Berdasarkan hasil 

observasi peneliti di lapangan pihak Coffee Toffee Pekanbaru ini 

melakukan kegiatan promosi dengan menawarkan langsung kepada 

customer tentang produk mereka dan juga menawarkan berbagai promo 

yang ada, dan juga menawarkan member card kepada customer.
27

 

h. Skripsi Syahidah Sahin. 2019. Universitas Islam Negeri Sumatera Utara. 

Dengan judul “Strategi Komunikasi Pemasaran dalam Meningkatkan 

Penjualan pada akun instagram @beautymaskerofficial”. 

Fokus penelitian dalam penelitian ini yaitu: (1) Bagaimana strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh akun Instagram @beautymaskerofficial?. 

(2) Apa saja bentuk aktivitas promosi yang dilakukan oleh akun 

                                                             
26

 Abdul Latif, “Analisis Strategi Komunikasi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di 

PT. BPRS Situbondo Kantor Kas Besuki” (IAIN Jember, 2020) 
27

 Rino Elda Krismanto, “Strategi Komunikasi Pemasaran Coffee Toffee Pekanbaru dalam 

Menarik Minat Pelanggan” (Skripsi, Universitas Islam Riau, 2019). 
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Instagram @beautymaskerofficial?. Metode penelitian dalam penelitian 

ini yaitu metode penelitian kualitatif dengan analisis deskriptif.  

Kesimpulan dalam penelitian ini yaitu: (1) Strategi Komunikasi 

Pemasaran yang dilakukan oleh @beautymaskerofficial melalui media 

sosial Instagram sudah tepat dilakukan melalui beberapa hal untuk 

mendukung pemasaran yang dilaksanakan agar sesuai dengan tujuan 

yang sudah di rencanakan. Terdapat beberapa elemen yang ada dalam 

sebuah strategi komunikasi pemasaran yaitu menggunakan bauran 

pemasaran (marketing mix) 4P, Product, Price, Promotion, dan Place 

yang telah dipenuhi secara baik oleh instagram @beautymaskerofficial. 

(2) Dalam pelaksanaan Strategi Komunikasi Pemasaran yang digunakan 

oleh @beautymaskerofficial melalui media sosial Instagram antara lain 

dengan memberikan kegiatan melalui Instagram seperti promo buy 1 get 

1, free ongkir se-Sumut, dan promo wekeend sale. Melalui Instagram 

juga memanfaatkan publisitas dengan memanfaatkan testimoni yang 

diberikan oleh konsumen dalam menarik konsumen baru. Dalam hal 

promosi penjualan, yaitu dengan memberikan potongan harga dan 

diunggah melalui Instagram. Media Instagram ini dipilih karena sesuai 

dengan target audience yang diinginkan dan fitur-fitur dapat mendukung 

kegiatan pemasaran yang dilaksanakan serta mendukung penjualan 

produk.
28

 

                                                             
28

 Syahidah Sahin, “Strategi Komunikasi Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan pada akun 

instagram @beautymaskerofficial” (Skripsi, UIN Sumatera Utara, 2019). 
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i. Skripsi Eka Putri Andini Suryaningrum. 2018. Universitas Islam Negeri 

Sunan Ampel. Dengan judul “Efektivitas Penerapan Bauran Promosi 

Dalam Meningkatkan Jumlah Pembiayaan Produk Amanah”. 

Fokus penelitian dalam penelitian ini yaitu: (1) Bagaimana 

efektivitas penerapan bauran promosi dalam meningkatkan jumlah 

pembiayaan  produk Amanah. (2) Apa kendala yang dihadapi pada 

penerapan bauran promosi dalam meningkatkan jumlah pembiayaan 

produk Amanah. Tujuan dalam penelitian ini yaitu: (1) untuk mengetahui 

Efektivitas penerapan bauran promosi dalam meningkatkan jumlah 

pembiayaan pada produk Amanah. (2) untuk mengetahui kendala yang 

dihadapi pada penerapan bauran promosi dalam meningkatkan jumlah 

pembiayaan produk Amanah. Metode penelitian yang digunakan pada 

penelitian ini yaitu metode penelitian kualitatif dengan analisis deskriptif. 

Kesimpulan dalam penelitian ini adalah: (1) Penerapan bauran promosi 

pada produk Amanah di Pegadaian Syariah Cabang Sidoarjo dikatakan 

masih kurang efektif karena dana yang telah dikeluarkan oleh pegadaian 

Syariah Cabang Sidoarjo tidak terlalu diperlukan, karena sebagian 

masyarakat mengetahui produk Amanah pada saat melakukan transaksi 

langsung ke kantor Pegadaian Syariah Cabang Sidoarjo di mana 

karyawan akan secara langsung menawarkan produk selain itu, hasil 

yang telah dicapai oleh Pegadaian Syariah Cabang Sidoarjo untuk 

pembiayaan pada produk Amanah juga masih jauh dari target yang telah 

ditentukan, yaitu sekitar 25% - 27% dari target yang telah ditentukan. 
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Karena keterbatasan peneliti dalam mendapatkan data biaya pendapatan 

murabahah pada produk Amanah untuk lebih mengetahui tingkat 

keefektivitasan penerapan bauran promosi belum dapat dilaksanakan. (2) 

Kendala-kendala yang dihadapi oleh Pegadaian Syariah Cabang Sidoarjo 

dalam penerapan bauran promosi pada produk Amanah adalah: a. 

Lamanya proses pengurusan berkas pembiayaan produk Amanah, bisa 

sampai 4 sampai 5 hari b. Kurangnya kerja sama dengan dealer-dealer 

kendaraan bermotor c. Strategi pemasaran yang kurang aktif, jika dulu 

juga melakukan pemasaran melalui televisi Nasional, sekarang hanya 

menggunakan media radio Daerah saja d. Para pengusaha mikro 

terkadang tidak bersedia untuk mengurus surat keterangan dari usahanya 

e. Persyaratan yang kurang fleksibel (masih rumit) dibandingkan dengan 

melakukan pembelian sistem angsur di dealer-dealer yang relatif mudah 

dan cepat.
29

 

j. Chusnul Khotimah Anggraini. 2018. Institut Agama Islam Negeri 

Jember. Dengan Judul “Analisis Strategi Promosi Wisata Dinas 

Kebudayaan Dan Priwisata Banyuwangi Dalam Peningkatan Kunjungan 

Wisatawan Di Kabupaten Banyuwangi”. 

Fokus Penelitian dalam penelitian ini yaitu : (1) “ Bagaimana 

strategi promosi yang dilakukan Dinas Kebudayaan Dan Pariwisata 

Kabupaten Banyuwangi Dalam Peningkatan  Kunjungan Wisata Di 

Kabupaten Banyuwangi” (2) “Apa saja faktor pendukung Strategi 
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 Eka Putri Andini Suryaningrum. “Efektivitas Penerapan Bauran Promosi Dalam Meningkatkan 

Jumlah Pembiayaan Produk Amanah” (Skripsi, Universitas Islam Negeri Sunan Ampel, 2018). 
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Promosi yang dilakukan Dinas Kebudayaan Dan Pariwisata Kabupaten 

Banyuwangi Dalam Peningkatan Kunjungan Wisatawan Di Kabupaten 

Banyuwangi” (3) “Apa saja faktor penghambat Strategi Promosi yang 

dilakukan Dinas Kebudayaan Dan Pariwisata Kabupaten Banyuwangi 

Dalam Peningkatan Kunjungan Wisatawan Di Kabupaten Banyuwangi”. 

Tujuan dalam penelitian ini yaitu : (1) Untuk mengetahui Strategi 

Promosi yang dilakukan Dinas Kebudayaan Dan Pariwisata Kabupaten 

Banyuwangi Dalam Peningkatan Kunjungan Wisatawan Di Kabupaten 

Banyuwangi. (2) Untuk mengetahui faktor pendukung Strategi Promosi 

yang dilakukan Dinas Kebudayaan Dan Pariwisata Kabupaten 

Banyuwangi Dalam Peningkatan Kunjungan Wisatawan Di Kabupaten 

Banyuwangi. (3) Untuk mengetahui faktor penghambat Strategi Promosi 

yang dilakukan Dinas Kebudayaan Dan Pariwisata Kabupaten 

Banyuwangi Dalam Peningkatan Kunjungan Wisatawan Di Kabupaten 

Banyuwangi. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan Penelitian Kualitatif 

dengan menggunakan Analisis Deskriptif. Kesimpulan dalam penelitian 

yaitu : (1) Dapat diketahui bahwa kegiatan promosi ini dilakukan 

bersama masyarakat pada umumnya dan Dinas Kebudayaan Pariwisata 

Banyuwangi. Strategi Promosi tersebut, meliputi bauran promosi yakni : 

(a) Periklanan (Advertising), dengan menggunakan alat-alat promosi 

seperti iklan di televisi, radio, poster, dan baliho, iklan di media cetak 

seperti koran dan majalah; (b) Promosi penjualan (Sales Promotion) 
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menggunakan media seperti pameran pariwisata dan alat promosi yang 

digunakan seperti brosur, guide book, tourism map, dan demonstrasi 

budaya; (c) Penjualan Pribadi (Personal Selling), menggunakan media 

seperti travel mart sebagai ajang promosi wisata; (d) Hubungan Publik 

(Public Relation) menggunakan program publikasi dan events. 

Sedangkan hubungan publik dilakukan dengan pengusaha pariwisata, 

seniman, lembaga pendidikan, SKPD, dan Pokdarwis; (e) Pemasaran 

Langsung ( Direct Marketing ) melalui; pemasaran langsung dengan fam 

trip, pemasaran dengan katalog wisata, pemasaran dengan saluran online 

di Facebook, Instagram, Youtube, dan pengembangan aplikasi berbasis 

Android. (2) Faktor pendukung promosi wisata Dinas Kebudayaan Dan 

Pariwisata Banyuwangi, seperti; (a) Keanekaragaman seni dan budaya; 

(b) Dukungan pemerintah Daerah; (c) Kerja sama yang baik antar SKPD. 

(3) Faktor penghambat promosi wisata Dinas Kebudayaan Dan 

Pariwisata Banyuwangi adalah : a. Minimnya anggaran pemerintah; b. 

Kurangnya keterlibatan masyarakat dalam pengembangan pariwisata; c. 

Sedikit SDM yang bisa bahasa asing, terutama diluar Dinas Kebudayaan 

Dan Pariwisata Banyuwangi, seperti obyek wisata.
30

 

Dapat disimpulkan bahwa penelitian sebelumnya dapat dijadikan acuan 

dan bahan pertimbangan untuk peneliti melakukan penelitian. Dari uraian 

diatas terlihat jelas perbedaan dan persamaan dari beberapa penelitian 
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 Chusnul Khotimah Anggraini, “Analisis Strategi Promosi Wisata Dinas Kebudayaan Dan 

Pariwisata Kabupaten Banyuwangi Dalam Peningkatan Kunjungan Wisatawan Di Kabupaten 

Banyuwangi” (Skripsi, Institut Agama Islam Negeri Jember, 2018). 
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sebelumnya. Sehingga dapat disimpulkan persamaan dan perbedaan 

penelitian terdahulu sebagai berikut: 

Tabel 2.1 

Persamaan dan Perbedaan Penelitian Terdahulu 

No Nama/Tahun Judul Persamaan Perbedaan 

1  Haerah (2022), 

Universitas 

Muhammadiyah 

Makassar 

Strategi Komunikasi 

Pemasaran Dalam 

Peningkatan Penjualan 

Properti di Kompleks 

Perumahan Nusa 

Harapan Permai 

Sama-sama membahas 

tentang strategi 

komunikasi pemasaran 

dalam meningkatkan 

penjualan 

Penelitian 

terdahulu 

pemasarannya 

lebih luas di 

berbagai media 

sosial online 

yang ada, seperti 

instagram, 

facebook, 

website dan lain-

lain. Sedangkan 

skripsi ini 

pemasarannya 

hanya melalui 

radio tingkat 

kabupaten. 

2 Khemal Khaidir 

(2022), UIN 

Syarif 

Hidayatullah 

Jakarta 

Strategi Komunikasi 

Pemasaran dalam 

Meningkatkan Jumlah 

Pengguna Jasa pada 

PT. Sahara Kafila 

Wisata di Jakarta 

Sama-sama membahas 

tentang strategi 

komunikasi pemasaran 

dalam meningkatkan 

penjualan/jasa 

Penelitian 

terdahulu lebih 

luas dengan 

media 

promosinya 

seperti kegiatan 

periklanan, 

promosi 

penjualan, 

hubungan 

masyarakat, 

penjualan 

personal dan 

pemasaran 

langsung. 

Sedangkan 

skripsi ini 

pemasarannya 

hanya melalui 

radio tingkat 

kabupaten. 

3 Trisna Wijaya 

(2022) IAIN 

Strategi Komunikasi 

Pemasaran Manjada 

Sama-sama membahas 

tentang strategi 

Penelitian 

terdahulu lebih 
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Ponorogo. Gallery Dalam 

Mempromosikan 

Produk Rajut 

komunikasi pemasaran 

dalam meningkatkan 

penjualan/mempromosikan 

produk rajut 

luas dengan 

media 

promosinya 

seperti kegiatan 

periklanan, 

promosi 

penjualan, 

hubungan 

masyarakat, 

penjualan 

personal dan 

pemasaran 

langsung. 

Sedangkan 

skripsi ini 

pemasarannya 

hanya melalui 

radio tingkat 

kabupaten. 

4 Muhammad 

Iqbal (2020) 

UIN Maulana 

Malik Ibrahim 

Malang 

Strategi Komunikasi 

Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Jumlah 

Pengunjung (Studi 

Deskriptif Kualitatif 

Pada Toko Mahkota - 

Pangkalan Bun, 

Kalimantan Tengah) 

Sama-sama membahas 

tentang strategi 

komunikasi pemasaran 

dalam meningkatkan 

penjualan/pengunjung 

Penelitian 

terdahulu lebih 

meningkatkan 

dan 

mempertahankan 

konsumen 

(kenyamanan 

konsumen) 

karena di dalam 

sebuah toko 

tidak hanya ada 

satu produk, 

melainkan 

berbagai produk. 

Sedangkan 

skripsi ini lebih 

menekankan 

pada produk, 

kemudian 

konsumen. 

5 Meureta Ayu 

Prisicilia 

Riswanto 

(2020), IAIN 

Ponorogo  

Strategi Komunikasi 

Pemasaran Terpadu 

dalam Meningkatkan 

Wisatawan 

Sama-sama membahas 

teori bauran komunikasi 

pemasaran dalam 

meningkatkan wisatawan. 

Penelitian 

terdahulu lebih 

menekankan 

promosi melalui 

personal 

shelling, 

sedangkan 
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skripsi ini lebih 

menekankan 

kepada media 

komunikasi. 

6 Abdul Latif 

(2020), IAIN 

Jember 

 

Analisis Strategi 

Komunikasi 

Pemasaran dalam 

Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Di PT. BPRS 

Situbondo Kantor Kas 

Besuki 

Sama-sama membahas 

trategi pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah 

nasabah. 

Penelitian 

terdahulu 

membahas 

tentang 

peningkatan 

jumlah nasabah 

pada bank, 

sedangkan 

penelitian ini 

membahas 

tentang 

peningkatan 

penjualan 

produk 

7 Rino Elda 

Krismanto 

(2019) 

Universitas 

Islam Riau 

Strategi Komunikasi 

Pemasaran Coffee 

Toffee Pekanbaru 

dalam Menarik Minat 

Pelanggan 

Sama-sama membahas 

tentang strategi 

komunikasi pemasaran 

dalam meningkatkan 

penjualan/minat pelanggan 

Penelitian 

terdahulu 

melakukan 

kegiatan 

promosi dengan 

menawarkan 

langsung kepada 

customer tentang 

produk mereka 

dan juga 

menawarkan 

berbagai promo 

yang ada, dan 

juga 

menawarkan 

member card 

kepada 

customer. 

Sedangkan 

skripsi ini 

menawarkan 

produk secara 

langsung dan 

media radio. 

8 Syahidah Sahin 

(2019) UIN 

Sumatera Utara. 

Strategi Komunikasi 

Pemasaran dalam 

Meningkatkan 

Penjualan pada akun 

Sama-sama membahas 

tentang strategi 

komunikasi pemasaran 

dalam meningkatkan 

Penelitian 

terdahulu 

pemasarannya 

lebih luas di 
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instagram 

@beautymaskerofficial 

penjualan. berbagai media 

sosial online 

yang ada, seperti 

instagram, 

facebook, dan 

lain-lain. 

Sedangkan 

skripsi ini 

pemasarannya 

hanya melalui 

radio tingkat 

kabupaten. 

9 Eka Putri 

Andini 

Suryaningrum 

(2018), 

Universitas 

Islam Negeri 

Sunan Ampel 

Efektivitas Penerapan 

Bauran Promosi 

Dalam Meningkatkan 

Jumlah Pembiayaan 

Produk Amanah 

Sama-sama membahas 

trategi komunikasi 

pemasran dalam 

meningkatkan kemajuan 

perusahaan. Dan sama-

sama menggunakan 

metode kualitatif 

Penelitian 

terdahulu 

membahas 

konsep dan 

strategi 

pemasaran 

dalam 

meningkatkan 

jumlah 

penjualan di 

sebuah kedai 

dengan 

menggunakan 

media sosial 

sebagai strategi 

komunikasi 

pemasarannya, 

sedangkan 

penelitian ini 

membahas 

tentang strategi 

untuk 

meningkatkan 

penjualan 

produk dengan 

mennggunakan 

beberapa bauran 

strategi 

komunikasi 

pemasaran. 

10 Chusnul 

Khotimah 

Anggraini 

(2018),  Institut 

Analisis Strategi 

Promosi Wisata Dinas 

Kebudayaan Dan 

Priwisata Banyuwangi 

Pembahasan yang serupa 

dengan skripsi ini adalah 

tentang stategi komunikasi 

pemasaran, dalam 

Meskipun dalam 

sripsi ini 

terdapat 

persamaan 
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Agama Islam 

Negeri Jember 

Dalam Peningkatan 

Kunjungan Wisatawan 

Di Kabupaten 

Banyuwangi 

meningkatkan jumlah 

penjualan atau wisatawan 

tentang 

pembahasan 

komunikasi 

pemasaran, 

namun terdapat 

perbedaan 

bahwa skripsi 

menggunakan 

bauran  strategi 

komunikasi 

pemasaran yang 

lebih kompleks 

dalam 

meningkatkan 

jumlah 

penjualan.  

Sumber : diolah dari penelitian terdahulu 

 

Dari beberapa penelitian terdahulu yang telah diuraikan di atas 

sebagai acuan penelitian, terdapat hal menarik dari penelitian yang 

dilakukan peneliti yakni mendeskripsikan secara rinci mengenai Strategi 

Komunikasi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Produk Bio 

Moringa Di Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso. 

B. Kajian Teori 

A. Strategi 

Strategi bisa diartikan sebagai salah satu rencana lokasi atau 

pengarahan kekuatan militer dan material pada daerah-daerah tertentu 

untuk mencapai tujuan tertentu. Strategi militer didasarkan pada 

pemahaman akan kekuatan dan penempatan posisi lawan, karakteristik 

fisik, medan perang, kekuatan, dan karakter sumber daya yang tersedia, 

sikap orang-orang yang menempati teritorial tertentu, serta antisipasi 

terhadap setiap perubahan yang mungkin terjadi. Dalam 
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perkembangannya konsep strategi militer ini banyak diadopsi ( bahkan 

diadopsi) dalam dunia bisnis.
31

  

Strategi juga di sebut seni di mana melibatkan kemampuan 

intelegensi/pikiran untuk membawa semua sumber daya yang tersedia 

dalam mencapai tujuan dengan memperoleh keuntungan yang maksimal 

dan efisien. Strategi Komunikasi adalah suatu rancangan yang dibuat 

untuk mengubah tingkah laku manusia dalam skala yang lebih besar 

melalui transfer ide-ide baru. Strategi komunikasi adalah kombinasi yang 

terbaik dari semua elemen komunikasi mulai dari komunikator, pesan, 

saluran (media), penerima sampai pada pengaruh (efek) yang dirancang 

untuk mencapai tujuan komunikasi optimal
32

 

B. Komunikasi pemasaran Terpadu 

Komunikasi menjadi semakin penting khususnya dalam pencapaian 

tujuan organisasi. Komunikasi menjadi salah satu faktor/penentu dan 

juga sebagai penggerak untuk mewujudkan tujuan dar ipada usaha yang 

akan dan telah dilaksanakan. Untuk itu, dalam mencapai tujuan tersebut, 

maka setiap organisasi harus dapat mengatur dengan semua proses 

kegiatan komunikasi agar hasil yang diharapkan dapat lebih optimal. 

1. Pengertian Komunikasi Pemasaran Terpadu 

Secara garis besar komunikasi pemasaran terdiri dua bidang 

keilmuan komunikasi dan pemasaran. Hovland mengatakan bahwa 

komunikasi adalah proses mengubah perilaku orang  lain, 

                                                             
31

Fandy Tjiptono, Anastasia Diana, Prinsip & Dinamika Pemasaran (Yogyakarta: J&J Learning, 

2000), 1. 
32

 Hafied Cangara, Perencanaan & Strategi Komunikasi, (Jakarta: Raja Grafindo Parsada, 2013), 6. 
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(communication is the process to modify the bahavi or of other 

individuals). Sedangkan pemasaran adalah kegiatan manusia yang di 

arahkan untuk memuaskan kebutuh an dan keinginan melalui proses 

pertukaran
33

 

Komunikasi pemasaran merupakan pendekatan multidisiplin 

yang menggabungkan teori dan konsep ilmu komunikasi dan ilmu 

pemasaran. Kajian tersebut menghasilkan kajian baru yang di sebut 

dengan komunikasi pemasaran atau marketing communication. 

Marketing communication merupakan kegiatan pemasaran dengan 

menggunakan teknik-teknik komunikasi yang bertujuan untuk 

memberikan informasi kepada target pasar.
34

 

Komunikasi adalah proses yang di dalamnya pemikiran dan 

pemahaman disampaikan anatar individu, atau antar organisasi dan 

individu, pemasaran adalah sekumpulan kegiatan perusahaan dan 

organisasi lainnya mentransfer nilai-nilai (pertukaran) antara mereka 

dengan pelanggannya. Dengan demikian, jika di gabungkan, 

komunikasi pemasaran yaitu merepresentasikan gabungan unsur 

dalam bauran pemasaran atau marketing mix yang memfasilitasi 

terjadinya pertukaran dengan menciptakan suatu arti yang 

                                                             
33PhilipKotler&GaryAmstrong,Prisip‐prinsipPemasaran,(Jakarta:Erlangga,1997), 23.
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Donni Juni Priansa, KomunikasiPemasaran Terpadu Pada era Media Sosial (Bandung: Pustaka 
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disebarluaskan kepada pelanggan atau klaiennya (Terence A. Shimp. 

2010).
35

 

Komunikasi pemasaran terpadu atau biasa yang sering disebut 

dengan Integrated Marketing Communication (IMC) adalah proses 

pengembangan dan implementasi berbagai bentuk program 

komunikasi persuasif kepada pelanggan dan calon pelanggan secara 

berkelanjutan. Tujuan komunikasi pemasaran terpadu adalah 

mempengaruhi atau memberikan efek langsung kepada perilaku 

khalayak sasaran yang dimilikinya. Komunikasi pemasaran terpadu 

menganggap seluruh sumber yang dapat menghubungkan pelanggan 

atau calon pelanggan dengan produk atau jasa dari suatu merek atau 

perusahaan, adalah jalur yang potensial untuk menyampaikan pesan 

dimasa datang. Lebih jauh lagi, komunikasi pemasaran terpadu 

menggunakan semua bentuk komunikasi yang relevan serta yang 

dapat diterima oleh pelanggan dan calon pelanggan. Dengan kata 

lain, proses komunikasi pemasaran terpadu berawal dari pelanggan 

dan calon pelanggan, kemudian berbalik kepada perusahaan untuk 

menentukan dan mendefinisikan bentuk dan metode yang perlu 

dikembangkan bagi program komunikasi yang persuasif.
36

 Kotler 

menambahkan bahwa komunikasi pemasaran pada sebuah 

perusahaan berperan sebagai sarana dimana perusahaan berusaha 

menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen secara 
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Priansa, KomunikasiPemasaran Terpadu Pada era Media Sosia, 95. 
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 Terence A. Shimp, Periklanan Promosi Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu,  

(Jakarta:Erlangga, 2001), 24. 
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langsung maupun tidak langsung tentang produk dan merek yang 

dijual. Intinya komunikasi pemasaran, merepresentasikan “suara” 

perusahaan dan mereknya serta merupakan sarana di mana 

perusahaan dapat membuat dialog dan membangun hubungan 

dengan konsumen.
37

 

2. Tujuan Komunikasi Pemasaran Terpadu. 

Komunikasi pemasaran meliputitiga tujuan utama, yaitu 

menyebarkan informasi (komunikasi informatif), memengaruhi 

untuk menarik kunsumen (komunikasi persuasif), dan mengingatkan 

khalayak untuk melakukan pembelian ulang (komunikasi 

meningkatkan kembali). Tujuan komunikasi pemasaran adalah 

memberikan efek berikut:  

1) Efek kognitif, yaitu membentuk kesadaran iformasi tertentu 

dalam benak pelanggan.  

2) Efek afektif, yaitu memberikan pengaruh untuk melakukan 

sesuatu yang di harapkan adalah reaksi pembeli dari pelanggan. 

3) Efek konatif atau perilaku, yaitu membentuk pola khalayak 

menjadi perilaku selanjutnya. Perilaku yang di harapkan adalah 

pembelian ulang.
38

 

3. Bauran Komunikasi Pemasaran Terpadu 

Saat ini banyak perusahaan mulai menyadari perlunya upaya 

mengintegerasikan berbagai kegiatan komunikasi pemasaran yang 
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 Philip Kotler & Kevin Lane, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008), 172. 
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 Donni Juni Priansa, KomunikasiPemasaran Terpadu Pada era Media Sosial (Bandung: Pustaka 
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saat selama ini dilakukan secara terpisah. Perusahaan itu mulai 

bergerak menuju proses yg di sebut komunikasi pemasaran terpadu, 

yang mencakup upaya koordinasi dari berbagai elemen promosi dan 

kegiatan pemasaran lainnya. Elemen promosi dan pemasaran lainnya 

di sebut dengan bauran komunikasi pemasaran yang terdiri atas 

sebagai berikut: 

1) Periklanan 

Merupakan semua bentuk penyajian nonpersonal dan 

promosi ide, barang atau jasa yang dibayar oleh suatu sponsor 

tententu. Dengan karakteristik: 

a) Dapat mencapai konsumen yang terpancar secara geografis 

b) Dapat mengulang pesan berkali-kali 

c) Bersifat impersonal, dan komunikasi satu arah 

d) Dapat sangat mahal untuk beberapa jenis media 

Periklanan (advertising) adalah semua bentuk penyajian 

dan promosi nonpersonal atas ide, barang atau jasa yang 

dilakukan oleh perusahaan tertentu. Karena banyaknya bentuk 

dan penggunaan periklanan, sangat sulit untuk membuat 

generalisasi yang merangkum semuanya. Iklan juga kurang 

berpengaruh terhadap kesadaran merek sebuah produk jika 

program yang dilakukan hanyalah menggunakan brosur. 

Menurut Fill, konsumen memerlukan keterlibatan aktif dengan 

media iklan yang dilakukan oleh perusahaan, sementara 
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Menurut Kotler dan Armstrong perusahaan harus bisa 

menyeleksi media iklan dengan cara memutuskan jangkauan, 

frekuensi, dan dampak. Setelah melihat bahwa program iklan 

yang mayoritas berbentuk brosur, maka media ini dirasakan 

masih kurang dalam menjangkau konsumen sehingga kesadaran 

konsumen pun sulit untuk dibangun. 
39

 

Namun berikut kualitas khusus periklanan yang perlu 

diperhatikan: 

a) Presentasi umum, periklanan yang bersifat umum itu 

memberikan terstandarisasi. Karena banyak yang menerima 

pesan yang sama, pembeli mengetahui bahwa motif mereka 

untuk membeli produk tersebut akan dimaklumi oleh 

umum. 

b) Tersebar luas, periklanan adalah medium yang berdaya 

sebar luas yang memungkinkan penjual mengulang pesan 

berkali-kali. Iklan juga memungkinkan pembeli menerima 

dan membandingkan pesan dari berbagai pesaing. 

Periklanan berskala besar oleh seorang penjual menyiratkan 

hal yang positif tentang ukuran, kekuatan, dan keberhasilan 

penjual. 
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 Yulianti Keke, “Komunikasi Pemasaran Terpadu Terhadap Brand Awerness”, 1 (September, 

2015), 179. 



35 

 

 

 

c) Ekspresi yang lebih kuat, periklanan memberikan peluang 

untuk mendramatisasi perusahaan dan produknya melalui 

penggunaan cetakan, suara, dan warna yang penuh seni. 

d) Tidak bersifat pribadi/nonpersonal, khalayak tidak merasa 

wajib untuk memperhatiak atau menanggapi. Iklan hanya 

mampu melakikan menolong, bukan dialog dengan 

khalayak.
40

 

Dalam sebuah buku Anne Gregory mendefinisikan iklan 

sebagai hal yang menarik perhatian atau mendeskripsikan 

barang dan jasa atau tujuan dan sasaran perusahaan dengan 

bayaran tertentu.
41

 

Iklan (advertising) adalah penyajian informasi 

nonpersonal tentang suatu produk, merek perusahaan atau toko 

yang dilakukan dengan bayaran tertentu. Pada iklan biasanya 

ditampakkan organisasi yang mensponsorinya. Iklan ditujukan 

untuk mempengaruhi afeksi dan kognisi konsumen evaluasi, 

perasaan, pengetahuan, makna, kepercayaan, sikap, dan citra 

yang berkaitan dengan produk dan merek. Dalam prakteknya 

iklan telah dianggap sebagai manajemen citra (image 

management), menciptakan dan memelihara citra dan makna 
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 Agus Hermawan,  Komunikasi Pemasaran, 72. 
41
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dalam bentuk konsumen yang bertujuan untuk mempengaruhi 

perilaku pembelian konsumen.
42

 

The Institute of Practitioners in Advertising (IPA) 2010 

memberikan lima langkah dalam mengelola penyampaian pesan 

iklan yang baik: 

a) Menetapkan tujuan iklan. Tujuan suatu iklan merupakan 

bentuk komunikasi yang spesifik untuk meraih khalayak 

yang khusus sepanjang periode waktu tertentu. Kotler 

menggarisbawahi tujuan periklanan dalam 4 kategori: 

(1) Memberikan informasi (to inform) dalam hal ini 

menyampaikan kepada konsumen tentang suatu produk 

baru. 

(2) Membujuk (to persuade) dalam hal ini mendorong 

calon konsumen untuk beralih pada produk berbeda 

(3) Mengingatkan (to remind) dalam hal ini mengingatkan 

pembeli dimana mereka dapat memperoleh suatu 

produk. 

(4) Menetapkan anggaran iklan. Bagi para pemasar 

seharusnya ingat bahwa peran iklan adalah 

menciptakan permintaan bagi suatu produk, jumlah 

biaya iklan seharusnya relevan dibandingkan potensi 
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dampak penjualan. Hal ini tentunya merefleksikan 

karakteristik produk yang diiklankan. 

Contohnya, produk-produk baru cenderung 

memerlukan biaya yang lebih besar untuk meningkatkan 

dan membentuk kepedulian serta untuk mendorong 

konsumen dalam mencoba produk. Suatu produk harus 

dibedakan (unik) iklannya yang akan membantu mendorong 

produk untuk bersaing. 

b) Menentukan pesan kunci iklan. Pesan iklan yang berhasil 

sebaiknya mengandung karakteristik sebai berikut: 

(1) Bermakna. Calon pembeli harus menemukan pesan 

yang memang relevan bagi mereka 

(2) Berbeda/unik. Menangkap peningkatan perhatian 

konsumen. 

(3) Dapat dipercaya. Hal ini merupakan tugas yang sulit, 

sebab kebanyakan konsumen ragu akan kebenaran iklan 

secara keseluruhan. 

c) Putuskan media iklan yang dipergunakan. Ada berbagai 

variasi media iklan yang dapat dipilih berikut faktor 

kuncinya: 

(1) Jangkauan. Konsumen sasaran yang akan didorong 

perhatiannya kepada iklan. 
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(2) Intensitas. Berapa kali target konsumen didorong ke 

arah pesan iklan. 

(3) Dampak media. Dimana jika konsumen sasaran melihat 

iklan, hal apa yang paling berdampak? Sebagai contoh, 

mempromosikan iklan undian berhadiah mobil di setiap 

periode tahunan akan memberikan dampak apabila 

ditayangkan pada televisi. 

(4) Waktu penayangan. Beberapa produk secara khusus 

sangat tepat diiklankan di televisi, produk lain dapat 

ditempatkan sepanjang tahun melalui media surat kabar 

dan majalah khusus. 

d) Evaluasi akhir dari kampanye iklan. Terdapat dua fokus 

dalam mengevaluasi iklan diantaranya: 

(1) Efek komunikasi. Apakah ditekankannya pesan 

komunikasi yang sedang berlangsung bisa efektif dan 

berhasil mendorong konsumen pembeli. 

(2) Efek penjualan. Bagian kedua ini sulit untuk diukur 

karena bisa jadi pertumbuhan penjualan meningkat 

akibat iklan, atau disebabkan oleh faktor-faktor lain
43

 

Media periklanan berkaitan dengan kegiatan mencari, 

memperoleh, memiliki, menyimpan, mengolah dan 

menyampaikan informasi, baik dalam bentuk tulisan, suara, 
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gambar, suara dan gambar, data secara grafik maupun 

dalam bentuk lainnya dengan menggunakan media cetak, 

media elektronik, dan segala jenis saluran yang tersedia. 

Media periklanan merupakan pioritas utama sebagai alat 

untuk tujuan publikasi dan sebagai upaya pesan-pesan atau 

informasi secara luas mengenai aktivitas organisai kepada 

publik sasaran. Media periklanan Juga merupakan wahana 

yang di gunakan untuk mnghantarkan pesan iklan kepada 

pemirsa yang di tuju. Adapun media massa yang sering di 

gunakan antara lain, Surat kabar, majalah, radio, televisi, 

dan internet. Selain berbagai media tersebut, adapula 

berbagai media periklanan lainnya yang lebih spesifik yang 

juga dapat di manfaatkan oleh perusahaan atau bank sesuai 

dengan kebutuhannya.
44

 

1) Pemasaran Langsung ( direct marketing ) 

Direct marketing merupakan bagian dari program 

komunikasi pemasaran (marketing communcation). 

Pemasaran langsung merupakan pemasaran dengan 

cara membina ubungan yang sangat dekat degan 

nasabah yang memungkinkan terjadinya two ways 

communication. Pemasaran langsung bukanlah sekedar 

kegiatan mengirim surat, engirim katalog perusahaan 
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kepada nasabah. Pemasaran langsung mencangkup 

berbagai aktivitas termasuk pengolaan data, 

telemarketing, dan iklan tanggapan langsung dengan 

meggunakan berbagaisaluran komunikasi.
45

 

2) Promosi Penjualan (sales promotion) 

Promosi penjualan merupakan cara yang di 

gunakan bank untuk meningkatkan volume penjualan. 

Promosi berasal dari kata promote yang dapat di fahami 

sebagai mengembangkan atau meningkatkan. Promosi 

mencangkut semua alat yang ada dalam bauran 

pemasaran (marketing mix). Yang peran utamanya 

adalah lebih mengadakan komunikasi yang sifatnya 

membujuk. Promosi merupakan segala macam bentuk 

komunikasi persuasi yang di rancang untuk 

menginformasikan nasabah tentang produk atau jasa 

dan mempengaruhi mereka agar membeli barang atau 

jasa yang di hasilkan oleh bank atau perusahaan.
46

 

3) Penjualan Personal (personal selling)  

Penjualan personal atau personal seling 

merupakan suatu bentuk komunikasi langsung antara 

perusahaan atau bank kepada nasabah atau pembeli. 

Dalam hal ini, penjual berupaya untuk membantu atau 
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membujuk calon nasabah untuk membeli produk yang 

di tawarkan. Personal selling merupakan alat promosi 

yang berbeda dari periklanan karena penjualan personal 

menggunakan orang atau individu dalam 

pelaksanaanya. Dengan demikian, komunikasi yang di 

lakukan orag secara individu dapat lebih fleksibel. Hal 

ini disebabkan terjadinya interaksi personal langsung 

antara seorang nasabah.
47

 

4) Pemasran Interaktif (interaktive marketing) 

Sejak memasuki ke-21, kita menyaksikan 

perubahan yang semakin dinamis dan revolusioner dari 

kegiatan pemasaran perusahaan, perubahan ini di 

dorong oleh kemajuan teknologi komunikasi yang 

memungkinkan dilakukannya komuikasi secara 

interaktif melalui media massa, dan yang utama adalah 

internet. Media interaktif memungkinkan terjadinya 

arus informasi timbal balik yang memungkinkan 

pengguna dapat berpatisipasi dan memodifikasi bentuk 

dan isi informasi pada saat itu juga. Selain berfungsi 

sebagai media promosi, internet juga di pandang 
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sebagai suatu instrumen komunikasi pemasaran yang 

bersifat mandiri.
48

 

5) Hubugan Masyakat (publik relation) 

Jika suatu perusahaan merencanakan dan 

mendistribusikan informasi secara sistematis dalam 

upaya mengontrol dan mengelola citra serta publisitas 

yang diterimanya, hal ini berarti perusahaan atau bank 

tersebut sedaang melakukan tugas hubungan 

masyarakat (humas) yag memiliki kaitan erat dengan 

manajemen. Humas berfungsi membantu manajemen 

dalam menetapkan suatu tujuan yang akan di capai 

serta menyesuaikan diri dengan lingkungan yang 

berubah.
49

 

4. Kendala Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu 

Komunikasi adalah kegiatan yang selalu dilakukan, termasuk 

dalam mengikuti sebuah pameran. Dalam proses komunikasi 

tersebut akan selalu terjadi hambatan. Begitu pula saat komunikasi 

yang terjadi dalam pameran, akan selalu ada hambatan yang tidak 

diduga. Sender maupun receiver harus selalu sigap dalam 

menghadapi hambatan yang mungkin terjadi.
50
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Dalam prosesnya sendiri, seringkali terjadi hambatan-

hambatan yang dihadapi saat proses komunikasi berlangsung. 

Hambatan tersebut dapat berasal dari berbagai macam sumber. Yaitu 

diantaranya adalah sebagi berikut : 

1. Hambatan dalam proses penyampaian 

Hambatan dalam proses penyampaian pesan dapat berasal 

dari sender maupun receiver. Dari sisi sender, bisa saja terjadi 

hambatan karena sender memiliki kesulitan dalam 

menyampaikan pesan. Kesulitan itu karena sender tidak 

menguasai materi, tidak memiliki kemampuan dalam 

menyampaikan pesan, kurang latihan dalam berbicara dan 

lainnya. Dari sisi receiver, hambatan terjadi karena receiver 

tidak mampu untuk menangkap pesan dalam komunikasi. 

Hambatan dapat berupa keterbatasan dalam berbahasa, tingkat 

pendidikan yang rendah, dan lainnya. Selain itu hambatan juga 

dapat berasal dari media yang digunakan. 

2. Hambatan secara fisik 

Hambatan secara fisik dapat terjadi karena adanya  

keterbatasan  secara  fisik baik dari sender maupun receiver. 

Dari sisi sender bisa saja ia mengalami cacat pada suara 

sehingga tidak dapat berbicara dengan baik. Pada receiver bisa 

saja ada keterbatasan dalam pendengaran. Selain itu juga bisa 

pada alat-alat yang digunakan misalnya gangguan pada sound 
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system. Hambatan juga bisa karena situasi sekitar yang tidak 

mendukung 

3. Hambatan semantik 

Hambatan semantik terjadi karena adanya perbedaan 

pemahaman dan persepsi antara sender dengan receiver 

mengenai bahasa atau lambang. Perbedaan pemahaman ini 

menyebabkan sender dan receiver  salah  menangkap  pesan  

yang disampaikan. Keduanya berpendapat yang berbeda dalam 

mengartikan pesan. 

4. Hambatan psiko-sosial 

Hambatan ini berasal dari latarbelakang yang berbeda 

antara sender dengan receiver. Latarbelakang ini berupa 

perbedaan kebudayaan, adat istiadat, kebiasaan, persepsi, dan 

nilai-nilai yang dianut. Perbedaan ini  menyebabkan baik pihak 

sender maupun receiver jadi salah dalam  mengartikan  pesan.  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Pendekatan penelitian berintikan uraian tentang pendekatan penelitian 

yang dipilih. Pendekatan dalam penelitian ini menggunakan pendekatan 

kualitatif dan jenis penelitiannya menggunakan pendekatan deskriptif. 

Pada umumnya alasan menggunakan metode kualitatif karena, 

permasalahan belum jelas, holistik, kompleks, dinamis dan penuh makna 

sehingga tidak mungkin data pada situasi sosial tersebut dijaring dengan 

metode penelitian kuantitatif dengan instrumen seperti tes, kuesioner, 

pedoman wawancara. 
51

 

Metode penelitian di atas dianggap relevan dengan penelitian penulis 

yang menelaah tentang strategi penguatan ekonomi digital dalam 

meningkatkan profitabilitas di era pandemi. Hal ini merupakan kondisi 

lapangan yang bersifat wajar (sebagaimana adanya) sebagai suatu fenomena 

atau kenyataan yang akan di deskripsikan. 

Penelitian yang dilakukan berupaya mendeskripsikan secara jelas 

mengenai strategi penguatan ekonomi digital dalam meningkatkan 

profitabilitas di era pandemi, dengan perumusan tidak dilakukan dengan 

angka-angka.  
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B. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian menunjukkan dimana penelitian tersebut dilakukan. 

Sebelum penelitian ini dilakukan. Adapun lokasi yang dijadikan penelitian 

adalah Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso. 

Peneliti tertarik meneliti di Gerai Sehat Bio Moringa Maesan 

Bondowoso karena model pemasaran yang dilakukan dengan pelanggan 

cukup unik dan menarik minat para pelanggan yaitu melalui siaran Radio 

milik pribadi. 

C. Subyek Penelitian 

Pada bagian ini dijelaskan jenis data dan sumber data. Uraian tersebut 

meliputi data apa saja yang ingin diperoleh, siapa yang hendak dijadikan 

informan atau subyek penelitian, pencarian data dan penjaringan data 

sehingga validitasnya dapat dijamin. Subyek penelitian yang digunakan 

dalam penelitian ini yaitu Teknik Purposive, yaitu teknik pengambilan sampel 

sumber data dengan pertimbangan tertentu.
52

 Pertimbangan tertentu ini 

misalnya orang yang dijadikan informan, yaitu orang yang dianggap paling 

tahu tentang informasi yang peneliti butuhkan atau informan merupakan 

penguasa sehingga memudahkan peneliti mencari dan mengumpulkan 

informasi yang dibutuhkan dan memudahkan peneliti menjelajahi objek yang 

diteliti. Berdasarkan hal tersebut maka yang menjadi subyek penelitian dalam 

penelitian ini yaitu: 
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1. Bapak Sholahuddin selaku pemilik Gerai Sehat Bio Moringa Maesan 

Bondowoso 

2. Ibu Zainun Nabila selaku pengelola keuangan Gerai Sehat Bio Moringa 

Maesan Bondowoso 

3. Jaiz selaku karyawan Bio Moringa Maesan Bondowoso 

4. Afif selaku karyawan Bio Moringa Maesan Bondowoso 

5. Amiri selaku admin Bio Moringa Maesan Bondowoso 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis 

dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan 

data tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan 

mendapatkan data yang memenuhi standar data yang ditetapkan.
53

 Adapun 

teknik pengumpulan data yang peneliti gunakan adalah sebagai berikut: 

a. Observasi 

Observasi merupakan dasar semua ilmu pengetahuan. Para 

ilmuwan hanya dapat bekerja berdasarkan data, yaitu fakta yang 

mengenai dunia kenyataan yang diperoleh melalui observasi. Obserbvasi 

adalah metode pengumpulan data yang digunakan untuk menghimpun 

data penelitian melalui pengamatan dan penghindaran.
54

 Dalam 

penelitian ini menggunakan metode observasi secara non-partisipatif, 

artinya pengamat tidak ikut serta dalam kegiatan. Peneliti hanya berperan 

mengamati kegiatan, tidak ikut dalam kegiatan. 
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Adapun data yang ingin diperoleh dengan menggunakan teknik ini 

yaitu:  

1) Profil Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso 

2) Situasi dan kondisi konsep komunikasi pemasaran Gerai Sehat Bio 

Moringa Maesan Bondowoso 

b. Wawancara 

Menurut Mulyasa wawancara adalah bentuk komunikasi antara dua 

orang, melibatkan diri seorang yang ingin memperoleh informasi dari 

seseorang yang lain dengan mengajukan pertanyaan-pertanyaan, 

berdasarkan tujuan tertentu.
55

 Percakapan itu dilakukan oleh kedua pihak 

yaitu pewawancara yang mengajukan pertanyaan dan terwawancara yaitu 

yang memberi jawaban atau pertanyaan itu yang diajukan.
56

  

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan pedoman wawancara 

tidak terstruktur yaitu wawancara bebas, maksudnya penulis tidak 

menggunakan pedoman wawancara yang disusun secara sistematis dan 

lengkap untuk mengumpulkan datanya, namun pedoman wawancara 

yang digunakan hanya berupa garis-garis besar permasalahan yang akan 

ditanyakan. 

Dalam teknik ini peneliti menggunakan wawancara semistruktur. 

Adapun wawancara yang yang dilakukan peneliti, yaitu: 

1) Mengenai strategi komunikasi pemasaran pada produk Bio Moringa 

di Gerai Sehat Bio Moringa Maesan. 
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2) Mengenai tingkat penjualan produk Bio Moringa di Gerai Sehat Bio 

Moringa Maesan 

c. Dokumentasi 

Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. 

Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya monumental 

dari seseorang.
57

 

Hasil penelitian dari observasi atau wawancara akan lebih 

kredibel/dapat dipercaya jika didukung oleh sejarah pribadi kehidupan di 

masa kecil, di sekolah, di tempat kerja, di masyarakat, dan autobiografi. 

Hasil penelitian juga akan semakin kredibel apabila didukung oleh foto-

foto atau karya tulis akademik dan seni yang telah ada. 

Adapun yang akan diperoleh dari teknik ini yaitu: 

1) Sejarah berdirinya Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso. 

2) Visi misi Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso 

3) Struktur organisasi Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso 

4) Dokumen-dokumen terkait strategi komunikasi pemasaran dalam 

meningkatkan penjualan di Gerai Sehat Bio Moringa Maesan 

Bondowoso 

E. Analisis Data 

Analisis data menurut Bogdan adalah proses mencari dan menyusun 

secara sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, 
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dan bahan lain, sehingga dapat dipahami dan temuannya dapat 

diinformasikan kepada orang lain.
58

 

Analisis data di sini berarti mengatur secara sistematis bahan hasil 

wawancara dan observasi, menafsirkannya dan menghasilkan suatu 

pemikiran, pendapat, teori atau gagasan yang baru.
59

  

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data 

yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi. 

Dengan cara mengorganisasikan data kedalam kategori, menjabarkan 

kedalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun kedalam pola, memilih 

mana yang penting dan yang akan dipelajari dan membuat kesimpulan 

sehingga mudah difahami diri sendiri maupun orang lain. 
60

  

Terdapat tiga langkah untuk menganalisis data yaitu (data reduction), 

menyajikan data (data display), dan menarik kesimpulan atau verifikasi data 

(conclusion drawing and verification).  

Gambar 3.1 

Skema Analisis Data Miles dan Huberman 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: komponen dalam analisis data (interactive model) 
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1) Pengumpulan data (data collection) 

Pengumpulan data adalah kegiatan pengumpulan data untuk 

memperoleh data primer dan data sekunder yang sesuai dengan 

kebutuhan dalam penelitian. Pengumpulan data dilakukan di Gerai Sehat 

Bio Moringa Maesan Bondowoso. Pengumpulan data dilakukan dengan 

beberapa metode seperti wawancara, observasi, dan dokumentasi. 

Pengumpulan data dilakukan dengan menggunkan model Miles and 

Huberman. 

2) Reduksi data (data reduction) 

Reduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok, 

memfokuskan pada hal-hal penting, dicari tema dan polanya, dengan 

demikian data yang telah direduksi akan memberikan gambaran yang 

lebih jelas dan mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan 

data selanjutnya dan mencarinya bila diperlukan. Reduksi data dalam 

penelitian ini dilakukan dengan meringkas data yang didapatkan melalui 

kegiatan wawancara kepada pihak Gerai Sehat Bio Moringa Maesan 

bondowoso.  

3) Penyajian data (display data) 

Penyajian data ini bisa dilakukan dalam bentuk  uraian singkat, 

bagan, hubungan, antara kategori dan sejenisnya, yang paling sering 

digunakan untuk menyajikan data dalam penelitian kualitatif adalah 

dengan teks yang bersifat naratif. Karena dengan menyajikan data, maka 
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akan memudahkan untuk memahami apa yang terjadi, merencanakan 

kerja selanjutnya berdasarkan apa yang telah dipahami. 

4) Penarikan kesimpulan (conclusin drawing) 

Penarikan kesimpulan dalam penelitian kualitatif diharapkan dapat 

menjawab rumusan masalah yang dirumuskan sejak awal. Kesimpulan 

dalam penelitian kualitatif merupakan temuan baru yang sebelumnya 

belum pernah ada. Temuan dapat berupa deskripsi atau gambaran suatu 

obyek yang sebelumnya masih remang-remang sehingga setelah diteliti 

menjadi jelas.
61

 Kegiatan penarikan kesimpulan dimulai dari peneliti 

yang melakukan wawancara, mengklarifikasi, mengkaji  data  serta  

menyimpulkan  data. 

F. Keabsahan Data 

Pengecekan keabsahan data sangat perlu dilakukan agar data yang 

dihasilkan dapat dipercaya dan dipertanggung jawabkan secara ilmiah. Untuk 

memeriksa keabsahan data, maka peneliti menggunakan teknik triangulasi. 

Triangulasi merupakan pengecekan dengan pemeriksaan ulang, baik 

sesbelum dan atau sesudah data dianalisis.
62

  

Setelah data terkumpul dan sebelum peneliti menulis laporan hasil 

penelitian, maka peneliti mengecek kembali data-data yang diperoleh dengan 

mengkroscek data yang telah didapat dari hasil observasi dan wawancara, 

dengan data yang didapat dari peneliti dapat diuji keabsahannya dan dapat 

dipertanggung jawabkan. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teknik 
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trianggulasi sumber yaitu teknik pemeriksaan keabsahan data dengan 

memanfaatkan berbagai sumber diluar data sebagai bahan perbandingan 

kemudian dilakukan cross check agar hasil penelitian ini dapat dipertanggung 

jawabkan. Triangulasi ini selain digunakan untuk mengecek kebenaran data 

juga dilakukan utuk memperkaya data.
63

 

Data yang diperoleh akan dideskripsikan dan dikategorikan data yang 

memiliki pandangan sama. Pada penelitian ini akan menggunakan tiga 

sumber yakni pemilik Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso, 

karyawan dan pelanggan yang dapat ditunjukan pada gambar H.2 sebagai 

berikut: 

Gambar 3.2 

Skema Analisis Triangulasi Sumber 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Triangulasi sumber dengan tiga sumber. 

 

Jadi dengan gambar diatas tertera bahwa ketika peneliti mendapatkan 

informasi dari pemilik Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso, peneliti 

akan cross check jawaban dengan menanyakan hal yang serupa kepada 

karyawan dan juga kepada konsumen. Lalu peneliti akan menampung 

jawaban dari ketiga belah pihak dan menganalisisnya untuk membuat laporan 
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yang lebih akurat. Karena data yang akurat dan bisa dipertanggung jawabkan 

adalah motivasi untuk membuat penelitian ini. 

Sedangkan menurut Lexy Moleong dalam bukunya menjelasakan 

bahwa terdapat dua strategi dalam menentukan Triangulasi sumber yaitu: 

1) Pengecekan derajat kepercayaan penemuan hasil penelitian beberapa 

teknik pengumpulan data 

2) Pengecekan derajat kepercayaan beberapa sumber data dengan data yang 

sama.
64

 

G. Tahap-tahap Penelitian 

Secara garis besar ada tiga tahapan dalam penelitian kualitatif yaitu 

tahap pra lapangan, tahap kegiatan lapangan dan tahap analisis. 

a. Tahap Pra Lapangan  

Tahap pra lapangan adalah sejumlah kegiatan yang harus dilakukan 

oleh peneliti sebelum memasuki lapangan meliputi: 

1) Menyusun rancangan penelitian 

2) Memilih lapangan penelitian 

3) Mengurus ijin penelitian 

4) Melakukan survey keadaan lapangan 

5) Memilih informan 

6) Menyiapkan perlengkapan penelitian 

7) Etika dalam melakukan penelitian 
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b. Tahap Pekerjaan Lapangan 

Pada tahap ini ada tiga kegiatan yang harus dilakukan peneliti yaitu:  

1) Memahami latar penelitian, 

2) Memasuki lapangan, 

3) Berperan serta sambil mengumpulkan data. 

c. Tahap Analisis Data 

Pada tahap ini data yang terkumpul dapat dikatakan masih campur 

aduk dan bersifat tumpang tindih seperti hasil pengamatan, wawancara, 

dokumen, gambar, foto dan sebagainya, maka dari itu perlu diatur, 

diorganisir, dikelompokkan, dibuat kategorisasi sehingga menjadi data 

yang mempunyai arti dan makna.
65
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BAB IV 

 PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS DATA  

A. Gambaran Obyek Penelitian 

1. Sejarah berdirinya Gerai Sehat Bio Moringa Desa Maesan 

Kabupaten Bondowoso 

Pada awalnya gerai sehat ini merupakan sebuah studio yang 

dikhususkan untuk tempat penyiaran saluran radio milik keluarga besar 

Bapak Solahuddin. Saluran radio Ashria didirikan pada tahun 2014 oleh 

Bapak Solahuddin untuk melanjutkan perjuangan dakwah orang tuanya 

karena Bapak Sholahuddin berasal dari keluarga pesantren. Seiring 

dengan berjalnnya waktu, saluran radio mengalami perkembanagn yang 

cukup pesat dan mulai digemari banayak masyarakat. Konten yang 

disiarkan khusus untuk dakwah Islam selama 24 jam mulai dari dakwah 

atau ceramah tenatang Islam dan pemutaran lagu-lagu religi yang 

bernuansa Islami. 

Tepat setahun setelah saluran radio ini didirikan, muncul keingunan 

yang cukup besar dari Bapak Sholahuddin untuk berwirausaha dan 

menjual produk kesehatan berupa produk Bio 7, namun produk ini tidak 

bertahan begitu lama hingga pada akhirnya diganti dengan produk Bio 

Moringa. Akhirnya Gerai Sehat Bio Moringa didirikan pada tahun 2016 

dan khusus untuk menjual obat herbal dari produk Bio Moringa saja. 

Tidak hanya mendirikan Gerai Sehat Bio Moringa, Bapak 

Sholahuddin juga mulai aktif mempromosikan produknya di saluran 
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radio milik pribadinya. Sejak saat itu bisnis Bio Moringanya berkembang 

pesat dan mulai banyak diminati masyarakat terutama dikalangan usia 

tua.
66

 

2. Visi dan Misi Gerai Bio Moringa Desa Maesan Kabupaten 

Bondowoso 

Visi:  

Menjadikan Gerai Sehat yang memberikan banyak manfaat untuk 

masyarakat 

Misi: 

a. Mengembangkan karyawan yang berakhlak, beriman, dan kompeten 

dengan menciptakan lingkungan yang baik untuk mendukung 

terciptanya kepuasan pelanggan 

b. Secara rutin menyediakan produk dan jasa yang berkualitas tinggi  

c. Memenuhi kebutuhan konsumen melalui pelayanan dan manajemen 

pemasaran yang baik 

d. Terus berinovasi dan menerapkan teknologi baru untuk 

mengembangkan produk demi kepuasan pelanggan 

3. Struktur Organisasi Gerai Sehat Bio Moringa Maesan Bondowoso 

Pembuatan struktur organisasi dalam suatau usaha sangat 

dibutuhkan dan harus dilakukan oleh pemilik atau pimpinana agar 

pekerjaan lebih mudah dideskripsikan dan tidak tumpang tindih. 
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Sebagaiaman yang dilakukan oleh pemilik Gerai Sehat Bio Moringa 

Maesan Bondowoso: 

Gambar 4.1 Struktur Organisasi Gerai Sehat  

Bio Moringa Maesan Bondowoso 

 

 

 

 

 

 

(Sumber: Hasil Wawancara dengan pemilik Gerai Sehat Bio Moringa 

Maesan Bondowoso) 

 

Adapun nama, jabatan, dan tugas dari tim Gerai Sehat Bio Moringa 

Maesan Bondowoso adalah sebagai berikut: 

1) Pemilik: Bapak Sholahuddin 

Bertugas untuk mengawasi dan mengontrol seluruh aktivitas 

dalam setiap kegiatan usaha 

2) Keuangan: Ibu Zainun Nabila 

a. Mengawasi penjualan 

b. Mengawasi ketersediaan produk 

c. Mencatat pengeluaran dan pemasukan produk 

d. Membuat catatan keuangan 

  

PEMILIK 

 

OPERATOR/ KREATIF 

 

KEUANGAN 

 

PEMASARAN 

 

KARYAWAN/ADMIN 
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3) Operator/ Kreatif: Jaiz 

Bertugas untuk mengopreasikan dan mengontrol promosi 

melalui media siaran radio 

4) Karyawan/admin: Amiri 

a. Berhubungan dengan pembeli atau calon pembeli 

b. Melayani pesanan dari pembeli secara offline di Gerai Sehat 

c. Mengatur ketersediaan stok 

5) Pemasaran: Afif 

a. Melakukan promosi pemasaran baik secara offline maupun online 

b. Merencanakan kegiatan promosi yang efektif dan efisien 

c. Melaksanakan target penjualan yang telah ditentukan oleh 

perusahaan 

B. Penyajian Data dan Analisis 

1. Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu di Gerai Bio Moringa 

Desa Maesan Kabupaten Bondowoso 

Strategi komunikasi pemasaran adalah hal yang sangat penting bagi 

sebuah perusahaan ataupun lembaga lainnya dimana strategi pemasaran 

merupakan salah satu cara yang dilakukan oleh sebuah perusahaan untuk 

mencapai sebuah tujuan. 

Komunikasi pemasaran terpadu adalah konsep perencanaan 

komunikasi pemasaran yang mengakui nilai tambah dari perencanaan 

komperhensif yang mengkaji peran strategis masing-masing bentuk 



60 

 

 

 

komunikasi misalnya iklan, respon langsung, promosi penjualan, dan 

hubungan masyarakat. 

Dalam menjalankan proses strategi komunikasi pemasaran terpadu, 

berikut beberapa strategi yang dijalankan oleh Gerai Bio Moringa Mesan 

Bondowoso: 

a. Penerapan strategi komunikasi Pemasaran Langsung di Gerai Sehat 

Bio Moringa Maesan Bondowoso 

Pemasaran langsung merupakan pemasaran yang dilakukan 

dengan cara membina hubungan yang sangat dekat dengan 

konsumen. dalam hal ini Gerai Bio Moringa Maesan Bondowoso 

melakukan pemasaran melalui pertemuan secara langsung, 

sebagaimana dijelaskan oleh Bapak Sholahuddin selaku pemiliki 

Gerai Bio Moringa, saat wawancara beliau menyatakan: 

Dalam melaksanakan promosi pemasaran secara langsung, 

saya mengerahkan karyawan untuk terjun langsung ke 

masyarakat yang ada di sekitar Gerai, kebetulan letak Gerai 

kami berada di pusat keramaian yaitu dipasar Maesan. Jadi 

kalau pagi-pagi sekali karyawan saya ada yang membagikan 

beberapa browsur sembari membawa beberapa produk jualan 

kami.
67

 

 

Hal tersebut ditambahkan oleh Zainun Nabila selaku istri dari 

pemilik Gerai Bio Moringa, saat wawancara beliau menyatakan: 

Selain membagikan brosur dan bertemu langsung dengan 

konsumen, kami juga memiliki data setiap konsumen yang 

sudah berlangganan jadi secara continue kami hubungi nomer 

telepon mereka walaupun sekedar bertanya kabar dan 
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menawarkan produk-produk kami kembali melalui pesan sms 

yang kami tulis secara singkat dan jelas.
68

 

 

Dari hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa proses 

komunikasi yang dilakukan oleh Gerai Bio Moringa Maesan yaitu 

melalui media brosur dan pendekatan melalui SMS yang dilakukan 

secara continue atau berkelanjutan untuk menjaga hubungan baik 

agar tidak hilang komunikasi dengan para pelanggan. 

b. Penerapan Promosi Penjualan di Gerai Sehat Bio Moringa Maesan 

Bondowoso 

Dalam promosi penjualan tidak lepas dari startegi marketing 

mix, dalam menerapkan promosi penjualan Gerai Bio Moringa 

Maesan menerapkan promosi melalui media cetak dan media 

elektronik, sebagaimana dijelaskan oleh Sholahuddin, saat 

wawancara beliau menyatakan: 

Untuk promosi penjualan andalan Gerai kami selain 

menggunakan media cetak berupa browsur, kami juga 

menggunakan siaran langsung menggunakan saluran radio. 

Kebetulan saluran radio milik kami pribadi jadi selama 24 jam 

radio beroperasi hanya ada satu iklan yaitu produk milik kami. 

Tak jadi masalah meskipun biaya listrik bisa sampai 2.5 juta 

rupiah untuk pemancar saja
69

 

 

Hal tersebut diperkuat oleh Jaiz selaku operator radio ashria, 

saat wawancara beliau menyatakan: 

Radio ashria milik pak sholahuddin memang digunakan untuk 

syiar-syiar agam Islam, selain itu dalam jeda iklan kami akan 

menyiarkan produk Bio Moringa milik Pak Sholahuddin. Cara 

ini cukup efektif dalam mengenalkan produk Bio Moringa, 
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mengingat target utama konsumen adalah para konsumen yang 

usianya di atas empat puluh tahun. Kebetulan peminat radio di 

daerah Maesan masih agak banyak untuk usia di atas empat 

puluh tahun.
70

 

 

Dari hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa dalam 

melakukan tahapan proses promosi penjualan pihak gerai Bio 

Moringa melakukan promisi melalui dua tahapan yakni melalui 

media cetak berupa brosur dan media elektronik melalui iklan di 

saluran Radio Ashria. 

c. Penerapan Penjualan Personal di Gerai Sehat Bio Moringa Maesan 

Bondowoso 

Penjualan personal merupakan salah satu strategi pemasaran 

yang dilakukan secara langsung oleh individu yang bersangkutan 

agar terjadi interaksi secara langsung dengan konsumen. dalam hal 

ini Gerai Bio Moringa melakukan penjualan persoanl melalui 

program kejar target bulanan, lebih jelas disampaikan oleh Bapak 

Sholahuddin saat wawancara beliau menyatakan: 

Dalam meningkatkan penjualan dan memberikan semangat 

kerja terhadap karyawan, kami membuat program kejar target 

yaitu karyawan harus mampu menjual produk sebanyak 300 

pcs dalam satu bulan.
71

 

 

Hal tersebut ditambahkan oleh Amiri, selaku karyawan di 

Gerai Bio Moringa Maesan, beliau menyatakan: 

Satu tahun setelah Gerai beroperasi, pemilik memberi 

kebijakan kepada karyawan untuk menjual produk secara 

personal dimana pada saat itu karyawan harus mampu 
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memnjual sebanyak 300 produk dalam satu bulan. Awalnya 

saya ragu tapi setelah dicoba saya berhasil dan dalam beberapa 

waktu penjualan meningkat dan target selalu terpenuhi.
72

 

 

Kemudian ditambahkan oleh Afif selaku karyawan di Gerai 

Bio Moringa Maesan, saat wawancara beliau menyatakan: 

Dampak dari adanya program kejar target tidak hanya 

memberikan manfaat kepada pemilik dan pada tingkat 

penjualan tapi juga memebrikan manfaat kepada kami selaku 

karyawan, kami mendapat bonus di luar gaji jadi antara 

karyawan, gerai dan pemilik sama-sama merasakan manfaat 

dari adanya program kejar target ini.
73

 

 

Dari hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa proses 

promosi melalui penjualan personal dilakukan melalui program kejar 

target yang diberlakukan untuk para karyawan dalam waktu satu 

bulan. Dalam hal ini penjualan personal memberikan dampak yang 

sangat besar terhadap penjualan Bio Moringa dan terhadap 

kesejahteraan karyawan. 

2. Peran Komunikasi Terpadu dalam Meningkatkan penjualan produk 

di Gerai Bio Moringa Desa Maesan Kabupaten Bondowoso 

Berhasil tidaknya sebuah perusahaan atau usaha dalam enerapkan 

strategi komunikasi pemsaran sangat dipengaruhi oleh kerjasama antara 

semua anggota daam suatu perusahaan tersebut. Dalam hal ini baik 

pemilik maupun karyawan di Gerai Bio Moringa sama-sama berperan 

penting dalam menjaga stabiltas usaha agar usaha semakian berkembang 
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dan terus mengalami peningkatan. Sebagaimana dijelaskan oleh Bapak 

Solahuddin, saat wawancara beliau menyatakan: 

Semua cara promosi kami lakukan untuk meningkatkan penjualan 

di Gerai. Mulai dari promosi melalui media online dan media 

offline. Bahkan kami menggunakan media elektronik berupa radio 

ashria milik pribadi untuk melakukan siaran langsung kami 

tayangkan untuk mengiklankan produk yang kami jual.
74

 

 

Hal tersebut ditambahkan oleh Ibu Zainun Nabila, saat wawancara 

beliau menyatakan: 

Dengan melakukan berbagai macam strategi pemasaran, omset 

kami dari tahun 2018 sampai tahun 2021 terus meningkat apalagi 

saat pandemi covid, masyarakat bebonding-bondong membeli 

produk kami. Namun, pada satu tahun terakhir ini omset kami 

menurun dari tahun sebelumnya.
75

 

 

Hal tersebut diperkuat oleh Amiri, sat wawancara beliau 

menyatakan: 

Kami sebagai karyawan sudah melakukan promosi dengan cara 

yang terbaik dan semaksimal mungkin. Puncak kenaikan omset dan 

penjualan terjadi pada akhir tahun 2019 dan sepanjag tahun 2020. 

Sedangkan untuk tahun 2021 dan 2022 penjualan semakin 

menurun. Hal tersebut berkaitan dengan adanya penyakit COVID-

19, saat wabah tersebut masih ramai menimpa masyarakat 

penjualan semakin meningkat sedangkan semenjak wabah sudah 

mulai hilang penjualan obat Bio Moringa menurun.
76

 

 

Dari hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa proses 

penerapan strategi komunikasi di Gerai Bio Moringa Maesan 

memberikan dampak yang sangat terasa terhadap jumlah penjualan 

produk dan peningkatan omset perusahaan. Namun, kondisi sekitar juga 

memberikan dampak terhadap proses penerapan strategi komunikasi 
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pemasaran, seperti kondisi kesehatan masyarakat. Diaman pada saat 

adanya wabah COVID 19, penjualan terus meningkat karena banyak 

masyarakat yang jatuh sakit dan memilih menjalankan pengobatan 

tradsional dengan mengkonsumsi Bio Moringa. 

TABEL 4.1 

Penjualan Produk Bio Moringa Lima Tahun Terkahir 

(2018-2022) 

NO 
TAHUN 

PENJUALAN 

PERBULAN 

PENJUALAN 

PERTAHUN 

HARGA 

PRODUK 

1 2018 100-200 pcs 1800 pcs 200.000 

2 2019 100-300 pcs 2000 pcs 200.000 

3 2020 200-400 pcs 3000 pcs 235.000 

4 2021 200-300 pcs 2500 pcs 235.000 

5 2022 150-200 pcs 2000 pcs 235.000 

Sumber: diolah dari hasil wawancara dengan Bapak Solahuddin, 

Zainun, Nabila, Amiri, dan Afif. 

 

C. Pembahasan Temuan 

1. Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu di Gerai Bio Moringa 

Desa Maesan Kabupaten Bondowoso 

Berdasarkan hasil wawancara dan pengamatan peneliti tentang 

strategi komunikasi pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk 

Bio Moringa di Gerai Maesan Bondowoso, sebagaimana dijelaskan oleh 

Donni Junni Priansa dalam bukunya yang berjudul Komunikasi 

Pemasaran Terpadu pada Era Media Sosial bahwa tujuan dari 

komunikasi pemasaran adalah untuk memepengaruhi atau menarik minat 

konsumen agar tertarik terhadap suatu produk yang dijual oleh 
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perusahaan agar pembelian yang dilakukan dapat berlangsung secara 

terus menerus atau adanya pembelian ulang.
77

 

Dalam pengaplikasiannya, pemilik dan karyawan di Gerai Bio 

Moringa Maesan melakukan berbagai promosi untuk meningkatkan 

penjualan dan menarik minat masyarakat agar menjadi pelanggan yang 

berkelanjutan. 

Donni Juni Priansa dalam bukunya yang berjudul Komunikasi 

Pemasaran Terpadu Pada Era Media Sosial menjelaskan bahwa 

komunikasi pemasaran terpadu memiliki beberapa bentuk promosi, 

diantaranya: pemasaran langsung, promosi penjualan, penjualan personal, 

pemasaran interaktif dan hubungan masyarakat.
78

 

Dari data dan hasil analisis di atas dapat di simpulkan bahwa dalam 

menggunakan media komunikasi pemasaran Gerai Bio Moringa tidak 

sepenuhnya menggunakan media sebagaimana dijelaskan dalam bauran 

komunikasi pemasaran, hanya saja menggunakan beberapa media 

kimunikasi yang sesuai dengan kebutuhan seperti media cetak, radio, 

SMS, dan melalui penjualan secara personal. 

2. Peran Komunikasi Terpadu dalam Meningkatkan penjualan produk 

di Gerai Bio Moringa Desa Maesan Kabupaten Bondowoso 

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data yang telah dilakukan 

oleh peneliti di lapangan. strategi komunikasi pemasaran yang telah 
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dilakukan oleh Gerai Bio Moringa dapat meningkatkan penjualan produk 

Bio Moringa. 

Dari analisa peran komunikasi pemasaran terpadu yang merujuk 

pada teori milik Donni Juni Priansa yang berjudul Komunikasi 

Pemasaran Terpadu pada era Media Sosial yang dilakukan oleh Gerai 

Bio Moringa memiliki perbedaan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Chusnul Khotimah Anggraini yang berjudul Analisis Stratgei Promosi 

Wisata Dinas Kebudayaan dan Pariwisata Banyuwangi dalam 

Peningkatan Kunjungan Wisatawan di Kabupaten Banyuwangi yang 

mana dalam penelitiannya menggunakan bentuk bauran komunikasi 

pemasaran yang meliputi advertising, sales promotion, personal selling, 

public relations, direct marketing, dan interactive marketing. Yang 

tujuannya adalah untuk mengetahui jenis promosi komunikasi pemasaran 

yang paling berpengaruh terhadap peneingkatan jumlah kunungan di 

wisata. Dimana pada hasil penelitiannya semua jenis bauran promosi 

memiliki pengaruh yang sama dan saling berkaitan dalam meningkatkan 

jumlah kunjungan wisatawan. Berbeda dengan Gerai Bio Moringa dalam 

pengaplikasinnya tidak menerapkan semua jenis komunikasi pemasaran 

tetapi hanya beberpa saja seperti jenis komunikasi melalui brosur, SMS, 

radio, membangun hubungan yang baik, dan personal seling. Gerai Bio 

Moringa Maesan kurang memanfaatkan media sosial seperti Facebook, 

Instagram, Tikok, dan media sosial lainnya sehingga tingkat kenaikan 
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penjualan tidak bertahan lama dan bahkan mengalami penurunan 

penjualan di tahun 2022. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

1. Strategi komunikasi pemasaran produk Bio Moringa di Gerai Sehat 

Maesan Bondowoso 

Komunikasi pemasaran di Gerai Sehat Bio Moringa Maesan 

Bondowoso merpakan hal yang paling dibutuhkan dan sangat pentng 

untuk mencapai tujuan agar usaha semakian maju dan berkembang. 

Strategi promosi yang dilakukan oleh Gerai Sehat Bio Moringa Maesan 

meliputi iklan di radio, penyebaran brosur, penjualan personal, dan 

hubungan dengan masayarakat secra langsung. 

2. Tingkat Penjualan produk Bio Moringa di Gerai Sehat Bio Moringa 

Maesan Bondowoso 

Dalam pengaplikasin strategi komunikasi pemasaran Gerai Sehat 

Bio Moringa Maesan tidak mampu menerapkan semua jenis bauran 

strategi pemasaran, sehingga tertinggal perkembangan teknologi. 

Awalnya tingkat penjualan meningkat selama tiga tahun berurut-turut 

tapi pada akhirnya menurun karena strategi yang dilakukan kurang 

mengikuti perkembangan zaman atau teknologi. 

B. Saran 

1. Untuk Gerai Sehat Bio Moringa hendaknya melakukan strategi promosi 

yang lebih praktis dan sesuai dengan perkembangan zaman agar bisa 

menjangkau jumlah konsumen yang lebih banyak 
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2. Untuk Gerai Sehat Bio Moringa hendaknya melakukan pembukuan yang 

ditulis secara rapi agar tingkat penjualan bisa diketahui dengan pasti dan 

jelas 
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