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“Maka bagaimanakah halnya apabila mereka (orang-orang munafik) ditimpa
sesuatu musibah disebabkan perbuatan tangan mereka sendiri, kemudian mereka
sendiri, kemudian mereka datang kepadamu sambil bersumpah: “Demi Allah,
kami sekali-kali tidak menghendaki selain penyelesaian yang baik dan perdamaian
yang sempurna”. (62) Mereka itu adalah orang-orang yan Allah mengetahui apa
yang di dalam hati mereka. Karena itu berpalinglah kamu dari mereka, dan berilah
mereka pelajaran, dan katakanlah kepada mereka yang berbekas pada jiwa mereka.
(63) (QS. An-Nisa’/4: 62-63)1.”

! Kementrian Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an dan Terjemah, (Bandung: PT. Sygma Exmedia
Arkanleema, 2007), 480.

iv



PERSEMBAHAN

Dengan menyebut asma Allah SWT yang maha pengasih lagi maha

penyayang, serta sang baginda Rasul sekaligus Nabi besar Muhammad SAW, semoga

skripsi ini mendapatkan Ridho di sisiNya, amiin. Diawali dari sebuah proses panjang,

kemudian mencoba melangkah yang dipenuhi dengan perjuangan, keikhlasan serta

keyakinan kemudian berakhir dengan ungkapan rasa syukur. Rasa syukur saya

panjatkan karena telah dapat menyelesaikan skripsi ini, sebagai tanda terimakasih,

saya persembahkan karya sederhana ini kepada:

1.

Kedua Orang Tua tercinta Bapak (Muhammad Syarifuddin), Ibu (Sukarsih) dan
adik saya (Abdhika Zakiyul Fikri) tersayang yang tidak henti-hentinya
mendoakan saya, serta seluruh keluargaku yang memberikan semangat dan

motivasi serta dukungan dari awal kuliah hingga saat ini.

Sahabat tercinta Oktavila Sofia Ning Tyas, dan Isabela yang telah memberikan

support dan bersedia menemani saya dalam melakukan penelitian hingga selesai.

Teman-temanku Fina Nur Asiyah, Nathania Nur Rafidah, Rizgiyah, Safiratus
Salamah, Robiatul Adabiyah dan teman kontrakan, keluarga besar dan pengasuh
Makhad Al-jamiah blok Robiah Adawiyah yang tidak dapat saya sebutkan satu-
satu yang selalu menghibur, memotivasi, dan mendukung selama proses

pengerjaan skripsi ini.

Keluarga besar Ekonomi Syariah 1, sahabat dan teman-teman yang tidak dapat
saya sebutkan satu persatu, yang telah membantu memberikan dukungan penuh

dalam segala hal sehingga skripsi ini dapat diselesaikan.

Almamater tercinta Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam khususnya prodi

Ekonomi Syariah.



KATA PENGANTAR
g I oy

Alhamdulillah puji syukur kehadirat Allah SWT yang telah melimpahkan

rahmat, nikmat, taufig, dan hidayahNya, sehingga perencanaan, pelaksanaan dan

penyususnan skripsi yang berjudul “Strategi Marketing Public Relations Dalam

Promosi dan Edukasi di Sanggar Batik Magenda Bondowoso” dapat terselesaikan

dengan lancar. Shalawat dan salam semoga tetap tercurah limpahkan atas junjungan
kita Nabi besar Muhammad SAW.

Peneliti mengucapkan terima kasih kepada semua pihak yang senantiasa

terlibat dalam penyelesaian skripsi ini, serta semua pihak yang senantiasa

memberikan bimbingan dan nasehat kepada peneliti dalam menyelesaikan skripsi ini,

yakni kepada:

1.

Prof. Dr. H. Babun Suharto, SE., MM, selaku Rektor UIN KHAS Jember yang
telah memberikan segala fasilitas yang membantu kelancaran atas

terselesaikannya skripsi ini.

Dr. Khamdan Rifa’l, SE., M.SI, selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Islam UIN KHAS Jember yang membantu kelancaran atas terselesainya skripsi

ini.

Dr. Nikmatul Masruroh, S.H.l., M.EI selaku Ketua Jurusan Ekonomi Islam
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam yang telah membantu dan membimbing

dalam penyelesaian skripsi ini.

M.F Hidayatullah, S.H.I, M.S.I selaku Koordinator Program Studi Ekonomi
Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam yang selalu memberikan arahan

kepada kami.
Vi



Dr. Roni Subhan, S.Pd., M.Pd, selaku Dosen Pembimbing yang telah

meluangkan waktu dan mengarahkan selama proses penyusunan skripsi ini..
Muhammd Syaiful Anam, M.Ag, selaku Dosen Penasehat Akademik (DPA).

Segenap Dosen dan staf karyawan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN
KHAS Jember yang telah memberikan ilmunya, kesabaran, dan ketulusannya
kepada penulis, sehingga dapat menambah pengetahuan dan wawasan yang

insyaallah berguna dimasa yang akan datang.

Keluarga besar sanggar batik Magenda Bondowoso yang telah memberikan izin
kepada peniliti dan bersedia untuk dijadikan tempat penelitian, meluangkan
waktu, tenaga dan fikirannya dalam proses penyusunan skripsi ini.

Tiada kata yang dapat penulis ungkapkan selain do’a dan ucapan terimakasih

yang sebesar-besarnya. Semoga Allah SWT senantiasa mempermudah dan

memberikan balasan kebaikan atas jasa dan dukungan yang telah diberikan kepada

saya.

Penulis sadar bahwa skripsi ini masih jauh dari kata sempurna, sehingga

peneliti mengharap kritik dan saran yang membangun guna menyempurnakan skripsi

ini. Penulis berharap semoga skripsi ini dapat bermanfaat bagi para pembaca. Aamiin

Jember, 08 Maret 2022

Penulis

vii



ABSTRAK

Adelia Khumayroh, 2022: Strategi Marketing Public Relations Dalam Promosi dan
Edukasi Di Sanggar Batik Magenda Bondowoso.

Kata kunci: Strategi Marketing Public Relations, Promosi, Edukasi, Batik Magenda

Sanggar batik Magenda merupakan industri batik yang termasuk pendatang
baru dalam dunia perindustrian batik di Kabupaten Bondowoso, sebagai pendatang
baru pastinya dibutuhkan berbagai strategi untuk menarik minat konsumen dan
membuat identitas yang menjadi daya tarik tersendiri bagi para pecinta batik.
Terdapat tiga industri batik yang lokasinya cukup berdekatan dengan batik magenda.
Tetapi batik magenda mampu untuk bersaing dengan mempertahankan keunikan dan
kretivitas motif batik yang diproduksi, sehingga omset penjualannya pun tidak
berselisih jauh dengan industri lain yang lebih dahulu berdiri.

Fokus penelitian pada skripsi ini adalah 1) Bagaimana Strategi Marketing
Public Relations dalam promosi dan edukasi di sanggar batik Magenda Bondowoso.
2) Apa saja faktor penghambat dan pendukung dalam promosi dan edukasi di sanggar
batik Magenda Bondowoso.

Tujuan dilakukan penelitian ini adalah 1) Untuk mengetahui dan
mendeskripsikan Strategi Marketing Public Relations dalam promosi dan edukasi di
sanggar batik Magenda Bondowoso 2) Untuk mengetahui dan mendeskripsikan
faktor penghambat dan pendukung Strategi Marketing Public Relations dalam
promosi dan edukasi di sanggar batik Magenda Bondowoso.

Penelitian ini merupakan jenis penelitian lapangan (field reearch) dengan
menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Sedangkan pengumpulan data dalam
penelitian ini menggunakan metode pengumpulan data dengan observasi, wawancara
dan dokumentasi. Keabsahan data menggunakan triangulasi sumber dan teknik.
Analisis data menggunakan data reduction (data reduksi), data display (penyajian
data), dan data conculusion (penarikan kesimpulan).

Hasil penelitian ini adalah 1) Strategi Marketing Public Relations sanggar
batik Magenda Bondowoso menggunakan three ways strategy sesuai dengan teori
yang dikemukakan oleh Thomas L. Harris yaitu Push Strategy, Pass Strategy dan
Pull Strategy, promosi yang diterapkan vyaitu periklanan, promosi penjualan,
publikasi dan personal selling. Sementara edukasi dilakukan dengan pelatihan dan
pemberian caption tentang sejarah motif yang diangkat. 2) Faktor pendukung dan
penghambat Marketing Public Relations dalam promosi dan edukasi sanggar batik
Magenda yaitu faktor penghambat yakni kurang optimal dalam pemanfaatan media
sosial, perubahan iklim dan cuaca. Sementara faktor pendukung yakni memiliki
banyak relasi sehingga mudah untuk membangun citra produk, aktif dalam kegiatan
lomba fashions show dan event, bekerja sama dengan desainer sehingga produknya
dapat dikenal tidak hanya di Kota Bondowoso tetapi juga diluar daerah.
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ABSTRACT

Adelia Khumayroh, 2022: Marketing Public Relations Strategy in The Promotions
and Educations At The Magenda Bondowoso Batik Studio.

Kata kunci: strategy marketing public relations, promotion, education, Magenda
batik.

Magenda batik studio is a batik studio that is a newcomer to the batik industry
in Bondowoso Regency, As a newcomer, of course, various strategies are needed to
attract consumer interest and create an identity that is the main attraction for batik
lovers. There are 3 batik industries which are located quite close to Magenda batik.
However, Magenda batik is able to compete by maintaining the uniqueness and
creativity of the batik motifs produced. So that the sales turnover does not differ
much with other industries that were first established.

The focus of research in this thesis is 1) How is the Marketing Public
Relations Strategy in promoting and educating of the Magenda Bondowoso batik
studio?. 2) What are the inhibiting and supporting factors Marketing Public Relations
Strategy in the promotion and education at the Magenda Bondowoso batik studio?.

The purpose of this research is 1) To find out and describe the Marketing
Public Relations Strategy in promoting and education of the Magenda Bondowoso
batik studio. 2) To identify and describe the inhibiting and supporting factors of
Marketing Public Relations Strategy in promoting and education of the Magenda
Bondowoso batik studio.

This research is type of field research using a descriptions qualitative
approach. While data collection in this study used data collection methods with
observations, interview, and documentation. Validity of data using triangulation os
sources and techcniques. Data analysis using data reduction, data display, and data
conclusion.

The results of this study are 1) Marketing Public Relations Strategy of the
Magenda Bondowoso batik studio using the three ways strategy in accordance with
the theory put forward by Thomas L Harris, namely Push Strategy, Pass Strategy dan
Pull Strategy. The promotions applied are adversiting, sales promotion, publications,
and personl selling. While education is carried out by training and providing captions
about history of the motifs reised. 2) The supporting and inhibiting factors of
Marketing Public Relations in the promotion and education of the Magenda batik
studio, namely the inhibiting factor is that it is less then optimal in the use of social
media, on climate change and weather. While the supporting factor is having many
relationships so it is easy to build a product image, active in fashion show
competitions and events, and collaborate with desaigners so that their products can be
known no only in the city of Bondowoso but also outside the region.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Konteks Penelitian

Industri Batik Indonesia umumnya termasuk ke dalam kategori Usaha
Kecil Menengah (UKM) yang menjadi salah satu pencaharian utama sebagian
rakyat Indonesia. Dalam Undang-Undang No.9 Tahun 1995 ada dua definisi
terkait UKM, Usaha Kecil Menengah (UKM) merupakan aktivitas ekonomi
masyarakat yang mempunyai profit penjualan maksimum Rp. 1 Milyar serta
mempunyai aset bersin maksimum Rp. 200 juta tidak termasuk tanah dan
bangunan pada tempat usaha. Dan menurut Biro Pusat Statistik (BPS)
mengkategorikan usaha kecil adalah usaha yang identik dengan industri kecil dan
industri rumah tangga. Biro Pusat Statistik (BPS) menggolongkan 4 kategori
industri dilihat dari jumlah pekerja yang dimiliki oleh tempat usaha tersebut.
Adapun pembagiannya yaitu sebagai berikut: 1) Golongan Industri rumah tangga
dengan pekerja 1-4 orang; 2) Golongan Idustri kecil dengan pekerja 5-19 orang;
3) Golongan Industri menengah dengan pekerja 20-99 orang; 4) Golongan
industri besar dengan 100 pekerja atau lebih.?

Batik dipromosikan oleh Presiden Soerharto kepada dunia internasional,
pada saat berpartisipasi dalam konfrensi PBB. Pada tanggal 4 September 2008
batik didaftarkan oleh Menko Kesejahteraan Masyarakat mewakili pemerintah
dan komunitas batik Indonesia untuk mendapatkan pengakuan dan status
Intangible Cultural Heritage (ICH) melalui kantor UNESCO vyang terletak di
Jakarta. Tanggal 9 Januari 2009, pengajuan batik diterima secara resmi.
Kemudian tanggal 2 Oktober 2009 sidang keempat Komite Antar-pemerintah
yang diadakan di Abu Dhabi menetapkan batik sebagai salah Warisan Budaya

2 Nuainun, Heriyana dan Rasyimah, Analisis Industri Batik Di Indonesia, Journal llmiah: Fokus
Ekonomi (FE), Desember 2008 Vol. 7, No. 3. 126
1



Dunia yang berasal dari Bangsa Indonesia dan diresmikan sebagai warisan
kemanusiaan karya agung budaya lisan dan nonbendawi yang ditetapkan oleh
UNESCO. Kemudian pemerintah mengeluarkan kepres No. 33 tahun 2009 yang
berisi tentang pengukuhan bahwa pada 2 Oktober ditetapkan sebagai hari batik
Nasional dalam rangka upaya perlindungan dan pengembangan batik Indonesia
dan meningkatkan kesadaran masyarakat terhadap batik Indonesia, serta
pemerintah juga mengeluarkan surat edaran nomor 003.3/10132/SJ yang
ditandatangani oleh Jenderal Menteri dalam Negeri Hadi Prabowo tentang
pemakaian baju batik dalam rangka hari batik Nasional.®

Upaya yang dilakukan pemerintah dalam menambah kecintaan
masyarakat Indonesia terhadap batik dengan menggelar pameran-pameran batik,
salah satunya pameran batik yang diselenggarakan oleh Dinas Perindustrian dan
Perdagangan Jawa Timur di Gramedia Expo Surabaya tanggal 12-13 Mei 2010.
Pameran ini cukup membantu perkembangan industri batik yang ada di jawa
Timur, tercatat daerah yang menjadi penghasil batik di Jawa Timur yaitu
Madura, Tuban dengan batik gedong, Sidoarjo dengan batik kenongo, Mojokerto,
Malang dan daerah lainnya.® Di Bondowoso batik muncul sejak tahun 1984
dengan motif khas tumbuhan singkong, namun seiring berjalannya waktu motif
batik khas Bondowoso berkembang menjadi batik daun singkong. Sehingga dari
tahun 2009 sampai sekarang batik daun singkong resmi menjadi batik khas dari
Kota Bondowoso.

Selain itu, motif-motif baru juga ikut bermunculan seperti motif capung,
motif kupu-kupu, motif singo ulung, motif ilalang, motif cabe, motif stroberi,
motif kacang makademia, motif tembakau dan motif kopi. Tingginya minat
masyarakat Bondowoso terhadap batik membuat perkembangan usaha batik

® Wikipedia, Batik, https://id.m.wikipedia.org/wiki/Batik, diakses pada 21 September 2021.
* Tim Pustaka Jawatimuran, Batik Jawa Timur,
https://jawatimuran.wordpress.com/2012/06/25/potensi-batik-jawa-timur.
diakses pada tanggal 20 Desember 2021.
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Bondowoso menjadi sangat pesat. Hal ini terbukti dengan bertambahnya usaha
batik yang didirikan oleh masyarakat, pada awalnya hanya terdapat satu usaha
batik yaitu batik tulis Sumbersari yang terletak di Desa Maesan. Tetapi saat ini
menurut data dari Diskoperindag Bondowoso terdapat empat indusri batik yang
terdaftar yaitu Sanggar Batik Tulis Sumbersari, Batik Lumbung, ljen Batik
Bondowoso, dan Sanggar Batik Magenda.”

Berikut merupakan data dari usaha batik di Kabupaten Bondowoso
disertai dengan jumlah penjualan perbulan yang didapatkan oleh beberapa usaha
batik di Kabupaten Bondowoso dengan letak usaha yang cukup berdekatan
dengan Sanggar Batik Magenda, yang didapatkan melalui wawancara dengan
masing-masing pemilik usaha.

Tabel 1.1
Data Pengrajin Batik
Kabupaten Bondowoso®

No. Pengrajin/ Industri Tahun Operasional Rata-rata
Penjualan per
bulan
1. | Sumber Sari 1985 100 pcs
2. | Lumbung 2011 70 pcs
3. | ljen Batik 2017 30 pcs
4. | Batik Magenda 2015 80 pcs

Dari data rata-rata penjualan per bulan diatas menunjukkan bahwa
meskipun sanggar batik Magenda merupakan sanggar batik yang termasuk
pendatang baru dalam dunia perindustrian batik di Kabupaten Bondowoso, tetapi

ia mampu bersaing dengan industri lain yang lebih dulu terjun dalam industri

® Gian Bifadlika & Irma Russanti, Pengembangan Motif Batik Bondowoso Di Pengrajin “Batik
Lumbung”, e-Journal. Volume 05 nomor 01 Tahun 2016, Edisi Yudisium periode 2016, 11.
® Andri, Dewi, Zuhri, & Yuke, di wawancara oleh penulis, Bondowoso, 20 September 2021.



batik. Pencapaian rata-rata penjualan batik Magenda yang cukup tinggi pastinya
dibutuhkan strategi pemasaran yang tepat untuk menarik minat konsumen dan
membuat identitas yang menjadi karakteristik tersendiri dari industri tersebut.
Penerapan strategi pemasaran sangat menentukan dalam kemajuan suatu usaha
atau industri. Apalagi dalam industri batik, strategi pemasaran bermanfaat untuk
mengidentifikasi dan mempelajari kebutuhan atau keinginan dari konsumen,
rencana dan perkembangan suatu barang, jasa atau produk, sehingga
mengakibatkan terjadinya keputusan dalam penentuan harga, promosi, serta
perindistribusian produk maupun jasa, untuk pemenuhan kebutuhan atau
keinginan dari konsumen.’

Salah satu bagian dari strategi pemasaran adalah strategi Marketing
Public Relations. Public Relations adalah jembatan yang berada diantara
pimpinan organisasi dengan publiknya, baik dalam hubungan masyarakat internal
maupun eksternal.® Marketing Public Relations adalah pencampuran (Sinergi)
diantara pengimplementasian program dan strategi pemasaran (marketing
strategy implementation) dengan program kerja humas (work program of public
relations) dalam usaha memasarkan produk atau jasa untuk memenuhi kepuasan
konsumen (customer satisfaction).® Marketing Public Relations dijadikan sebagai
suatu proses planing, pengimplementasian dan evaluasi program-program yang
mengakibatkan terjadinya keputusan pembelian dan pemuasan konsumen dengan
media komunikasi yang layak terkait dengan informasi dan impresi dari tempat
usaha atau perusahaan serta barang yang diproduksi sesuai dengan keinginan,

kebutuhan, kesan, dan perhatian dari konsumen.*

" Philip Kotler, Dasar-dasar Pemasaran, (Jakarta: Prenhallindo, 1997), 58.

® Rosady Roslan, Manajemen Public Relations & Media Komunikasi, (Jakarta: PT. Rajagrafindo
Persada, 2006), 14-15

° Rosady Ruslan, Manajemen Public Relations & Media Komaunikasi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo
Persada, 2016), 249.

10 Elfiandri, dkk, Pengantar Public Relations: Konsep dan Aplikasi, (Depok: PT. Raja Grafindo
Persada, 2018), 28.



Promosi merupakan kunci utama untuk menawarkan barang yang
diproduksi. Berbagai bentuk promosi dilakukan perusahaan untuk menarik
perhatian kosumen dan meningkatkan penawaran produk. Pentingnya promosi
sangat tepat digunakan bagi perusahaan atau industri untuk mempertimbangkan
konsep iklan yang benar dan tepat sasaran untuk mendukung kesuksesan
perusahaan. Berapa bentuk promosi yang dilakukan oleh sanggar batik Magenda
Bondowoso yaitu melalui iklan di media sosial seperti Website, Facebook,
Instagram dan Story Whatsapp. Di dalam promosi produsen harus
memperkenalkan atau memberikan informasi kepada konsumennya dan akhirnya
akan terjadi proses pembelian. Selain promosi hal yang harus diperhatikan oleh
industri atau pengrajin batik adalah edukasi. Edukasi merupakan bagian
terpenting yang harus dijalankan, karena batik memiliki nilai luhur yang perlu
ditanamkan sejak dini kepada masyarakat agar mencintai produk batik dalam
negeri, yang penuh akan makna dan pesan serta nilai-nilai luhur.**

Hal yang menarik untuk dianalisis sekaligus menjadi alasan mengapa
penulis memilih studi kasus pada sanggar batik Magenda Bondowoso adalah
Strategi Marketing Public Relations yang dilakukan dalam mempromosikan dan
mengedukasi masyarakat tentang produk batik asli Bondowoso. Berdasarkan
observasi sementara yang dilakukan pada empat pengrajin batik di Kabupaten
Bondowoso, untuk promosi dan Marketing Public Relations melalui media sosial
seperti Facebook, WhatsApp, dan Instagram meskipun menggunakan metode
pemasaran yang sama. Tetapi antara pengrajin atau indusri satu dengan yang
lainnya memiliki perbedaan, terutama pada corak, pemilihan warna dari produk
yang ditampilkan sehingga industri satu dengan yang lainnya bersaing dalam

kreativitas untuk membuat corak yang terbaik dalam versinya masing-masing.*?

1 Kristiani Herawati, Batikku Pengabdian Cinta Tak Berkata, (Jakarta : PT. Gramedia Pustaka Indah,
2010), 11.
12 Observasi di Sanggar Batik Magenda Bondowoso, 30 Agustus 2021.



Selain itu sanggar batik Magenda juga aktif mengikuti berbagai event dan
ajang perlombaan, salah satunya yaitu mengkuti event di Surabaya bekerjasama
dengan desainer Andar Yusri. Dalam hal penjualan sanggar batik Magenda
memilki peningkatan yang sangat pesat meskipun sebagai pendatang baru dalam
industri batik tetapi sanggar batik Magenda telah mampu menjual produk dalam
perbulannya tidak kalah dengan industri lain yang lebih dahulu terjun dan
berpengalaman dalam dunia batik, adapun prestasi yang pernah diraih oleh batik
Magenda yaitu juara 3 dalam lomba IKM muda berprestasi yang diadakan oleh
Dinas Koperasi dan UKM Jawa Timur pada tahun 2020, juara 1 kostum olahraga
beregu dalam acara gerak jalan tradisional gerbong maut 2019 maesan
Bondowoso dan juara 1 fashion on street di kampung kopi Pelita pada tahun
2019.°

Berdasarkan deskripsi di atas, maka peniliti tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul “Strategi Marketing Public Relations dalam Promosi
dan Edukasi di Sanggar Batik Magenda Bondowoso”.

B. Fokus Penelitian

1. Bagaimana Strategi Marketing Public Relations dalam promosi dan edukasi
di Sanggar Batik Magenda Bondowoso?

2. Apa saja faktor pendukung dan penghambat dalam melakukan Strategi
Marketing Public Relation dalam promosi dan edukasi di Sanggar Batik
Magenda Bondowoso?

C. Tujuan Penelitian
Tujuan merupakan gambaran tentang arah yang akan dituju dalam
melakukan penelitian. Berdasarkan fokus penelitian diatas maka tujuan penelitian
ini sebagai berikut:
1. Untuk mengetahui dan mendeskripsikan Strategi Marketing Public Relations

dalam promosi dan edukasi di Sanggar Batik Magenda Bondowoso.

13 Observasi di Sanggar Batik Magenda Bondowoso, 30 Agustus 2021.



2. Untuk mengetahui dan mendeskripsikan faktor penghambat dan pendukung

dalam melakukan Strategi Marketing Public Relations dalam promosi dan

edukasi di Sanggar Batik Magenda Bondowoso.

D. Manfaat Penelitian

a. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan wawasan,

refrensi, sumber bacaan serta informasi mengenai kajian ilmu dalam

Marketing Public Relations bagi para pembacannya, khususnya dalam bidang

ekonomi diharapkan dapat menjadi tolak ukur dalam pengembangan industri

berskala mikro.
b. Manfaat Praktis

1)

2)

3)

Bagi peneliti, diharapkan dapat

a) Menambah wawasan dan informasi terkait strategi Marketing Public
Relations yang tepat dilakukan dalam menjalankan bisnis supaya dapat
membangun citra yang baik dari usaha yang dijalankan.

b) Menambah pengetahuan dan pengalaman tentang penulisan karya tulis
ilmiah sebagai bekal untuk mengadakan penelitian maupun sebagai
perbaikan dimasa yang akan datang.

Bagi Sanggar Batik Magenda Bondowoso

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi salah satu bahan informasi
dan bahan pertimbangan atau masukan yang kemudian dapat diterapkan
dalam mengembangkan usahanya.

Bagi masyarakat

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan acuan dan informasi
bagi masyarakat dalam memulai usahanya maupun mengembangkan
usahnya sehingga bisa mendapatkan citra yang baik dan jaringan yang

luas.



4) Bagi UIN KHAS jember
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi literature atau referensi
bagi pihak UIN KHAS Jember atau bagi mahasiswa yang ingin
mengembangkan kajian ilmu tentang Strategi Marketing Public Relation.

E. Definisi Istilah
1. Strategi Marketing Public Relations

Strategi merupakan cara dalam penentuan arah dan lingkup suatu
perkembangan organisasi serta langkah apa saja yanga akan dipakai untuk

mencapai strategi yang kompetitif."*

Teori kotler dan amstrong berpendapat
bahwa Marketing adalah sebuah proses manajerial dan sosial kelompok atau
individu untuk memperoleh suatu yang dibutuhkan dapat berupa penciptaan
dan pertukaran nilai dengan sesuatu yang mempunyai nilai yang sama.’®
Pemasaran merupkan suatu proses perencanaan serta menjalankan konsep,
penetapan harga, pomosi dan penyaluran ide, produk, jasa, perkumpulan, dan
aktivitas untuk menghasilkan pertukaran hingga mencapai tujuan yang dapat
memberikan kepuasan.*®

Public Relations atau dikenal dengan hubungan masyarakat adalah
aktivitas yang memiliki tujuan dalam pembangunan citra organisasi atau
perusahaan melalui publikasi, dan aktivitas atau acara komunitas.'” Sedangkan
pendapat Thomas L. Harris mengartikan Marketing Public Relations
merupakan strategi dari Public Relations yang dimanfaatkan untuk

memperoleh awareness, peningkatan penjualan, menyediakan komunikasi

14 Keith Butterick, Pengantar Public Relations Teori dan Praktik, Penerjemah Nurul Hasfi, (Jakarta:
Raja Grafindo Persada, 2012), 153.

15 Kotler dan amstrong, Prinsip-prinsip Pemasraran, (Jakarta: Erlangga, 2006)

16 Kim, Harrison, Strategi Public Relations: A Practical Guide to Succes (5ed). Perth: Century
Consuling Group, 2008.

17 Zeithsml, bitner & gremler, Service Marketing — Integrating Custumer Focus Across the Fram,
(New York: McGraw Hilln, 2009)



serta menciptakan hubungan baik antara perusahaan, konsumen, dan identitas
dagang suatu perusahaan.™®
2. Promosi

Promosi adalah suatu proses mengkomunikasikan item bauran
pemasaran (Marketing Mix) yang menjadi keharusan untuk diterapkan oleh
industri dalam menawarkan barang dalam aktivitas promosi yang diawali dari
planing, penerapan dan penanganan komunikasi untuk mencapai target
pelanggan.'® Promosi merupakan semua jenis komunikasi yang dimanfaatkan
untuk menginformasi, mempengaruhi, atau aktivitas mengingatkan konsumen
tentang produk yang dihasilkan oleh perusahaan, organisasi, rumah tangga
maupun individu.*

3. Edukasi

Di dalam KBBI dijelaskan bahwa edukasi merupakan suatu tahap yang
disertai dengan beberapa cara tertentu atau proses pembelajaran yang
memiliki tujuan untuk memperluas potensi diri pada peserta didik serta
mewujudkan proses pembelajaran yang lebih baik, edukasi ini bermanfaat
untuk mengembangkan kepribadian, kecerdasan, dan mendidik peserta untuk
memiliki akhlak yang mulia, maupun pengendalian diri dan mempunyai
keterampilan.?*

F. Sistematika Pembahasan
Di dalam sistemtika pembahasan terdiri dari Lima BAB, adapun

rincianya sebagai berikut:

'8 Thomas L. Harris, The Marketer’s Guide to Public Reltions in 21* Century, (New York: McGraw
Hill, 2007)

19 Ali Hasan, Marketing, (Yogyakarta: Media Pressido, 2008) 367

% Bilson Simmora, Manajemen Pasar Dengan Pemasaran Efektif dan Profitabel, Cetakan Kedua,
(Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2003)

2! Alwi Hasan, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Bandung: Balai Pustaka, 2012), 232
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PENDAHULUAN

Pada bab ini membahas tentang latar belakang masalah, fokus
penelitian atau rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat
penelitian dan definisi istilah dari penelitian. Fungsi pada bab ini
untuk memperoleh gambaran umum mengenai pembahasan yang ada
di dalam penelitian tersebut.

KAJIAN KEPUSTAKAAN

Pada bab ini berisi tentang penelitian terdahulu dan kajian teori yang
dibahas dalam penelitian tersebut. Pada pnelitian terdahulu harus
dicantumkan penelitian sejenis yang telah dilakukan sebelumnya.
Kemudian dilanjutkan dengan kajian teori yang berhubungan dengan
penelitian tersebut. Fungsi pada bab ini sebagai landasan teori pada
bab selanjutnya yaitu bab IIl, IV dan V, hal ini berguna untuk
menganalisis data yang diperoleh dalama penelitian.

METODE PENELITIAN

Pada bab ini berisi tentang pendekatan dan jenis penelitian, subyek
penelitian, lokasi penelitian, jenis dan sumber data, teknik
pengumpulan data, analisis data dan keabsahan data serta sistematika
pembahasan. Fungsi pada bab ini sebagai pendeskripsian metode
yang diterapkan dalam penelitian utuk memperoleh hasil penelitian.
PENYAJIAN DAN ANALISIS

Pada bab ini berisi tentang gambaran objek penelitian, penyajian data
dan anilisis yang didapatkan, serta pembahasan temuan yang
didapatkan dalam lokasi penelitian.

PENUTUP

Dalam bab ini ditarik kesimpulan dari pembahasan dan hasil

penelitian, serta memberikan saran sebagai bahan pertimbangan.



BAB |1
KAJIAN KEPUSTAKA

A. Penelitian Terdahulu
1. Ach. Syaugi llal Jinan. Pengaruh Marketing Public Relations Terhadap
Keputusan Berkunjung Di Taman Nasional Baluran, Situbondo, Jawa Timur.
2018. Mahasiswa jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Islam
Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang.

Rumusan Masalah dalam penelitian ini yaitu: 1) Bagaimana pengaruh
secara simultan Marketing Public Relations terhadap keputusan berkunjung di
TN. Baluran, Situbondo, Jawa Timur., 2) Bagaimana pengaruh secara parsial
Marketing Public Relations terhadap keputusan berkunjung di TN. Baluran,
Situbondo, Jawa Timur. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui pengaruh
Marketing Public Relations terhadap keputusan berkunjung di Taman
Nasional Baluran. Metode penelitian yang digunakan yaitu metode penelitian
kuantitatif. Teknik analisis data menggunakan analisis (Regresi Linier
Berganda) dengan pengambilan sampel menggunakan sistematik random
sampling sebanyak 90 responden. Peneliti menggunakan koesioner sebagai
alat pengumpulan data analisis regresi linier berganda peneliti terdiri dari uji F
(Uji Simultan) dan uji t (Uji Parsial) dengan mempertimbangkan uji klasik
yang terdiri dari multikolinieritas, autokorelasi, heterokedastisitas, normalitas
dan linieritas.

Hasil penelitian menetapkan bahwa secara simultan variabel
Publication, Event, Identity Media, dan Public Service Activity mempunyai
pengaruh yang cukup kuat hal ini ditunjukkan Fhitwung Sebesar (14,609) dan jika
dilihat dari adjusted R square maka variabel Publication, Event, Identity
Media, dan Public Service Activity mempunyai pengaruh yang tidak terlalu
signifikan yaitu 40% dan 60% dipengaruhi variabel lain yang tidak diteliti.

Hasil perhitungan uji tmiwng variabel Publications sebesar (1.081), variabel
11
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Event memiliki nilai thiwng Sebesar (1.995), variabel Indentity Media memiliki
nilai thiwng Sebesar (4.098), variabel Public Service Activity memiliki nilai thitung
sebesar (0,776). Dari sini dapat dilihat dua veriabel bahwa thitung > tiabel Yang
berarti H, dan Hs ditolak dan Hidan H, diterima.??

2. Hana Rufaidah Larassati. Strategi Marketing Public Relations Melalui Social
Media Instagram @Traveloka Dalam Meningkatkan Customer Engagement
(Kasus Sponsorship Piala Dunia 2018). 2018. Mahasiswa jurusan limu
Komunikasi Fakultas Ekonomi Dan IImu Sosial Universitas Bakrie Jakarta.

kRumusan Masalah pada penelitian ini yaitu Bagaimana penerapan
strategi Public Relations melalui social media Instagram @Traveloka menjadi
sponsor media dan penayangan piala dunia 2018 di Indonesia. Tujuan
penelitian ini adalah memberikan masukan dan ide serta memaparkan strategi
yang digunakan Traveloka sebagai sponsor Piala Dunia 2018 melalui
instagram @Traveloka. Dalam penelitian ini menggunakan metode penelitian
kualitatif deskriptif. Sumber data yang digunakan pada penelitian ini adalah
data primer berupa wawancara mendalam dan data sekunder didaptkan dari
sumber-sumber yang mendukung dan valid akan kebenarannya seperti studi
pustakan dan jurnal.

Hasil penelitian ini menunjukka fenomena penting yakni penerapan
unsur-unsur Marketing Public Relations yang dilakukan oleh Traveloka yaitu
mempunyai nilai berita tinggi sehingga dapat muncul melalui publikasi media
cetak elektronik dan mengandung simpati serta melibatkan khalayak ramai
implementasi strategi dan taktik Marketing Public Relations oleh Traveloka
dalam Piala Dunia 2018 di Indonesia melalui Social Media Instagram
@Traveloka berupa penggabungan konsep destinasi wisata, kontes, komedi,
dan series dengan sepak bola serta penerapan sampai tahap kedua dari empat

22 Ach. Syaugi Ilal Jinan, Pengaruh Marketing Public Relations Terhadap Keputusan Berkunjung Di
Taman Nasional Baluran, Situbondo, Jawa Timur, (Skripsi, UIN Maulana Malik Ibrahim Malang,
2018)
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tahapan dan tipe-tipe customer engagement dalam pesan-pesan tematik
Instagram Traveloka.?®

3. Risky Nurfajrianto. Strategi Marketing Public Relations PT Wahana Mitra
Wisata Dalam Meningkatkan Penjualan Produk Umrah. 2018. Mahasiswa
jurusan Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah dan Illmu Komunikasi
Universitas Hidayatullah Jakarta.

Rumusan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut 1) bagaimana
Strategi Marketing Public Relations PT. Wahana Mitra Wisata dalam
meningkatkan penjualan produk umrah. 2) Media apa yang digunakan
Marketing Public Relations PT. Wahana Mitra Wisata serta apa kelebihan dan
kekurangannya. 3) Bagaimana peningkatan penjualan produk umrah PT.
Wahana Mitra Wisata. Adapun tujuan penelitian sebagai berikut untuk
mengetahui strategi Public Relations dalam meningkatkan penjualan produk
umroh di PT. wahana mitra wisata. Penelitian ini marupakan penelitian
lapangan (field research). Penelitian ini menggunakan metode analisis
deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Sedangkan dalam pengumpulan data
menggunakan metode pengumpulan data dengan observasi, wawancara dan
dokumentasi.

Hasil penelitian menerangkan bahwa Marketing Public Relations PT.
wahana mitra wisata dalam meningkatkan strategi yaitu Pull Strategy, Push
Strategy, Pass Strategy. Strategy Pull dengan mengoptimalkan kekuatan
dengan merawat komunikasi dengan para alumni, mengadakan acara
awarding untuk alumni, halal bi halal, quiz, dan kajian islami dengan nama
“serambi nabi” serta bekerjsama dengan pihak lain. Strategy Push yaitu
melakukan publikasi produk haji melalui media sosial. Strategy Pass yaitu

dengan berpartisipasi pada kegiatan-kegiatan sosial yang ada disekitar

% Hana Rufaidah Larassati, Strategi Marketing Public Relations Melalui Social Media Instagram
@Traveloka Dalam Meningkatkan Customer Engagement (Kasus Sponsorship Piala Dunia 2018,
(Skripsi, Universitas Bakrie, 2018).
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lingkungan. Media yang digunakan dalam teknik pemasaran produk umroh
yaitu media sosial seperti Instagram dan Facebook. Kelebihan media yang
digunakan dalam teknik pemasaran yaitu 1) Kemudahan Wahana Umroh
dalam memasarkan produknya, 2) Sangat efisien disebabkan karena
peanggunaan media sosial yang sangat diminati di Indonesia, 3) Jangkauannya
sangat luas. Kekurangan dari kedua media yang digunakan adalah 1)
Selektifitas yang dilakukan oleh para calon jamaah yang sedang mencari
travel yang akan menjadi pilihan dalam perajalanan melaksanakan ibadah. 2)
Persaiangan antar sesama travel yang sama menggunakan kedua media sosial
tersebut dalam pemasarannya.?*

4. Gina Rahma Sari. Pengaruh Marketing Public Relations Terhadap Loylitas
Pelanggan Di Berrybenka Store. 2019. Mahasiswa jurusan lImu Komunikasi
Konsentrasi Hubungan Masyarakat Fakultas IImu Sosial dan Iimu Politik
Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara Medan.

Rumusan Masalah dalam penelitian ini sebagai berikut Bagaimana
pengaruh Marketing Public Relations terhadap loyalitas pelanggan di
Berrybenka Store. Peneliltian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana
pengaruh Marketing Public Relations terhadap loyalitas pelanggan di
Berrybenka store. Adapun teori yang digunakan adalah teori Used and
Gratifications dan menggunakan unsur komunikasi feedback dan effect.
Responden yang digunakan penelitian ini yaitu sebanyak 100 orang. Metode
penelitian yang digunakan adalah metode korelasional. Data yang diperoleh
melalui penyebaran kuesioner, selanjutnya di analisis dengan perhitungan
SPSS 16.

Hasil peneliltian ini menerangkan bahwa Marketing Public Relations
(X) berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan (Y). Sehingga dapat

diartikan bahwa setiap kali variabel aktivitas Marketing Public Relations (X)

* Risky Nurfajrianto, Strategi Marketing Public Relataions PT Wahana Mitra Wisata Dalam
Meningkatkan Penjualan Produk Umrah, (Skripsi, UIN Syarif Hidayatullaah Jakarta, 2018).
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bertambah satu, maka variabel loyalitas pelanggan (YY) akan bertambah
sebesar 643. Berdasarkan akumulasi jawaban responden, indikator Marketing
Public Relations yang mempengaruhi paling tinggi terhadap loyalitas
pelanggan di Berrybenka Store yaitu bertumpu kepada orang lain yang
mempunyai pengaruh paling tinggi. Korelasi antara Marketing Public
Relations dengan loyalitas pelanggan mendapatkan angka 0.656. Angka
tersebut menunjukkan kuatnya korelasi antara Marketing Public Relations
dengan loyalitas pelanggan.?®

5. Humaira. Strategi Marketing Public Relations Dalam Mempromosikan Hotel
Grand Suka Pekanbaru. 2019. Mahasiswa jurusan IImu Komunikasi Fakultas
Dakwah dan Komunikasi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau
Pekanbaru.

Fokus penelitian pada penelitian ini yaitu, bagaimana strategi
Marketing Public Relations dalam mempromosikan Hotel Grand Suka
Pekanbaru. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bentuk strategi
Marketing Public Relations dalam mempromosikan Hotel Grand Suka
Pekanbaru. Penelitian ini menggunakan metode penelitian deskriptif dengan
pendekatan kualitatif. Metode pengumpulan data melalui wawancara,
observasi dan dokumentasi.

Hasil penelitian dalam penelitian ini menerangkan bahwa (1)
Publikasi, Hotel Grand Suka Pekanbaru ada dua cara yaitu: pertama, sistem
online dan yang kedua sistem outline. System Online contohnya media sosial,
seperti Twiter, Instagram, Facebook. System Outline yang diterapkan yaitu
brosur dan spanduk. (2) Identitas Media, dalam hal ini yang dilakukan oleh
Hotel Grand Suka dengan membuat brosur terbaru, dalam brosur tersebut
sudah menyajikan promo apa saja yang diberikan oleh Hotel Grand Suka

Pekanbaru. (3) Events, yang dilakukan dengan membuat acara seperti Car

% Gina Rahma Sari, Pengaruh Marketing Public Relations Terhadap Loylitas Pelanggan Di
Berrybenka Store, (Skripsi, UMSU Medan, 2019).
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Free Day dan donor darah, (4) Berita, dalam hal ini yang dilakukan Hotel
Grand Suka Pekanbaru yaitu membuat Press Release dalam memperkenalkan
promo dan fasilitas hotel. (5) Pensponsoran, Hotel Grand Suka Pekanbaru
pernah menjalin kerja sama dengan BPJS Kesehatan Cabang Pekanbaru dalam
rangka memperingati Milad BPJS, (6) Berperan serta aktivitas sosial, Hotel
Grand Suka Pekanbaru melakukan aktivitas sosial kepada masyarakat seperti
Go Green, menanam seribu pohon donor darah, dan kunjugaan ke panti
asuhan.?

6. Siti Humairah. Strategi Public Relations Dalam Mempertahankan Citra
Perusahaan (Studi Pada Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Bengkulu.
2019. Mahasiswa jurusan Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Islam Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Bengkulu.

Rumusan Masalah pada penelitian ini yaitu 1) Bagaimana strategi
yang dilakukan Public Relations Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang
Bengkulu dalam mempertahankan citra perusahaan 2) Apakah strategi Public
Relations efektif dalam mempertahankan citra perusahaan di Bank Muamalat
Indonesia Kantor Cabang Bengkulu. Tujuan penelitian ini adalah 1)
Mengetahui strategi Public Relations yang dilakukan Bank Muamalat
Indonesia Kantor Cabang Bengkulu dalam mempertahankan citra perusahaan,
2) Mengetahui keefektifan strategi Public Relations dalam mempertahankan
citra perusahaan di Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Bengkulu. Jenis
penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif. Teknik pengumpulan
data yang digunakan yaitu observasi, wawancara, dan dokumentasi.

Hasil penelitian ini adalah Strategi Public Relations yang dilakukan
Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Bengkulu dalam mempertahkan
nama baik perusahaan yakni dengan datang ke rumah nasabah untuk

mensosialisasikan tentang produk bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang

% Humaira, Strategi Marketing Public Relations dalam Mempromosikan Hotel Grand Suka
Pekanbaru, (Skripsi, UIN SUSKA RIAU, 2019)
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Bengkulu, ikut serta dalam pengajian yang bertujuan untuk memberikan
edukasi tentang produknya, dan membagikan brosur yang sudah di cetak
sebelumya. Adapun jenis strategi lain seperti Corporate Social Responbility
dan cara berpakaian dari pihak internal. Penerapan strategi Public Relations
sangat efektif dilakukan di Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang
Bengkulu, dikarenakan pihak Public Relations dengan pihak lain juga
menjalin hubungan dengan baik. Hal ini menyebabkan terintegrasinya antara
program Public Relations dengan program pihak lain di lingkungan
perusahaan.?’

7. Agustin Indah Dinantiyah. Strategi Public Relations Dalam Mempromosikan
Wisata Waduk Tanjungan. 2020. Mahasiswa jurusan llmu Komunikasi
Fakultas Dakwah dan Komunikasi Universitas Islam Negeri Sunan Ampel
Surabaya.

Rumusan masalah pada penelitian ini adalah bagaimana Public
Relations mempromosikan Wisata Waduk Tanjungan. Penelitian ini bertujuan
untuk memahami dan menjelaskan Public Relations dalam mempromosikan
Wisata Waduk Tanjungan. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan
metode penelitian kualitatif deskriptif. Adapun pengumpulan data dilakukan
dengan cara: wawancara, observasi dan dokumentasi. Penelitian ini
menggunakan teori komunikasi pemasaran terpadu.

Hasil penelitian pada penelitian adalah Public Relations dalam
mempromosikan Wisata Waduk Tanjungan menerapkan strategi yang berbasis
internet dengan promosi melalui media sosial yaitu Facebook, Instagram dan
Website, Public Relations dalam wisata ini mengadakan berbagai aktivitas di
Wisata Waduk Tanjungan seperti Car Free Day setiap satu bulan sekali, jalan
santai, hiburan musik seperti orkes atau musik dangdut, pertunjukan seni

budaya, kirab budaya. Public Relations Wisata Waduk Tanjungan

27 Siti Humairah, Strategi Public Relations Dalam Mempertahankan Citra Perusahaan (Studi Pada
Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Bengkulu, (Skripsi, IAIN Bengkulu, 2019).
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menerapkan komunikasi pemasaran terpadu dalam memasarkan wisatanya
kepada publik, melalui pendekatan 4P. Dengan mengoptimalkan kerjasama
dengan pihak eksternal sehingga sangat membantu dalam mempromosikan
Wisata Waduk Tanjungan.?®

8. Okta Sofia Nofora. Strategi Marketing Public Relations Dalam
Mempertahankan Pelanggan PT. Kunango Jantan Pekanbaru. 2020.
Mahasiswa jurusan IImu Komunikasi Fakultas Dakwah dan Komunikasi
Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau.

Fokus penelitian pada penelitian ini sebagai berikut bagaimana strategi
Marketing Public Relations dalam mempertahankan pelanggan PT. Kunango
Jantan Pekanbaru. Semakin ketatnya persaingan dalam dunia industri
manufaktur, menuntut pihak perusahaan untuk terus melakukan perbaikan dan
mempertahankan Kinerjanya, seperti mempertahankan dalam penyediaan,
pemproresan, distribusi, plat baja dan beton. Penelitian memiliki tujuan untuk
mengetahui strategi Marketing Public Relations dalam mempertahankan
pelanggan PT. Kunango Jantan Pekanbaru. Metode yang digunakan dalam
penelitian ini adalah deskriptif kualitatif. Teknik pengumpulan datanya adalah
wawancara, observasi dan dokumentasi.

Hasil penelitian ini menemukan bahwa Marketing Public Relations
dalam mempertahankan pelanggan PT. Kunango jantan Pekanbaru dapat
dilihat dengan cara sebagai berikut, pertama, Push Strategy (Mendorong)
yaitu memasarkan beton dan material baja kepada pelanggan, seperti
memasarkan beton dan material baja untuk industri kontruksi, kelistrikan,
pertambangan, telekomunikasi, dan perhubungan. Kedua, Pull Strategy yaitu
menarik perhatian pelanggan dengan cara iklan atau promosi dan
memanfaatkan social media seperti memanfaatkan instagram dan web PT.

Kunango Jantan Pekanbaru. Ketiga, Pass Strategy yaitu mempengaruhi untuk

%8 Agustin Indah Dinantiyah, Strategi Public Relations Dalam Mempromosikan Wisata Waduk
Tanjungan, (Skripsi, UIN Sunan Ampel Surabaya, 2020)
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membujuk pelanggan dengan cara menciptakan opini publik terhadap barang
dan jasa PT. Kunango Jantan Pekanbaru menghargai kerjasama dengan
pelanggan dalam penyelenggaraan opini publik seperti mengadakan
pertemuan PT. Kunango Jantan dengan perusahaan lain. Berdasarkan hasil
penelitian yang didapatkan dilapangan menjelaskan bahwa Marketing Public
Relations berdampak baik kepada perusahaan dan pelanggan.?

9. Rati. Strategi Public Relations Twin Hijab Store Dalam Meningkatkan
Volume Penjualan Busana Muslimah Melalui Media Sosial di Kota Jambi.
2020. Mahasiswa jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi Dan Bisnis
Islam Universitas Islam Negeri Sulthan Thaha Saifuddin.

Rumusan masalah pada penelitian ini yakni sebagai berikut: 1)
Bagaimana Strategi Public Relations Twins Hijab Store meningkatkan
volume penjualan busana muslimah melalui media sosial di Kota Jambi. 2)
Bagaimana kendala yang dihadapi Twins Hijab Store dalam menerapkan
Strategi Public Relations untuk meningkatkan volume penjualan busana
muslimah melalui media sosial di Kota Jambi. 3) Bagaimana upaya yang
dilakukan Twins Hijab Store dalam meningkatkan volume penjualan busana
muslimah melalui media sosial di Kota Jambi. Tujuan penelitian ini yaitu
sebagai berikut: 1) Untuk mengetahui Strategi Public Relations Twins Hijab
Store meningkatkan volume penjualan busana muslimah melalui media sosial
di Kota Jambi. 2) Untuk mengetahui kendala yang dihadapi Twins Hijab Store
dalam menerapkan Strategi Public Relations untuk meningkatkan volume
penjualan busana muslimah melalui media sosial di Kota Jambi. 3) Untuk
mengetahui upaya yang dilakukan Twins Hijab Store dalam meningkatkan
volume penjualan busana muslimah melalui media sosial di Kota Jambi.

Metode penelitian yang digunakan yaitu metode penelitian deskriptif-

# Okta Sofia Nofora, Strategi Marketing Public Relations Dalam Mempertahankan Pelanggan PT.
Kunango Jantan Pekanbaru, (Skripsi, UIN SUSKA RIAU, 2020)
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kualitatif dengan menggunakan teknik pengumpulan data melalui observasi,

wawancara, dan dokumentasi.

Hasil penelitian yang didapatkan dilapangan menerangkan bahwa (1)
Strategi Public Relations yang dilakukan oleh Twins Hijab Store adalah
memberikan informasi, meningkatkan penjualan, menstabilkan penjualan,
memposisikan produk dan membentuk citra produk., (2) Tidak ada kendala
yang berarti hanya saja butuh tambahan karyawan yang mengerti tentang
komputer dan internet, serta pemilihan media sosial yang diminati masyarakat
agar postingan iklan terlihat oleh khalayak ramai. Promosi penjualan (Sales
Promotion) meliputi pemberian promo sale untuk merangsang minat beli
konsumen dan penjualan. (3) Upaya yang dilakukan Twins Hijab Store dalam
meningkatkan volume penjualan adalah dengan mengadakan Sale Day. Sale
Day ini sendiri sebelum dilaksanakan telah dipromosikan melaui iklan baik
secara manual maupun iklan di media sosial.*

10. Septiani Windu. Marketing Public Relations Pondok Pesantren Modern el-
Fira Banyumas. 2020. Mahasiswa jurusan Ekonomi Syari’ah Fakultas
Ekonomi Dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Purwokerto.

Rumusan Masalah dalam penelitian ini yaitu 1) Bagaimana Marketing
Public Relations Pondok Pesantren Modern El-Fira Banyumas. 2) Bagaimana
peran Marketing Public Relations Pondok Pesantren Modern El-Fira dalam
meningkatkan volume santri. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui
Marketing Public Relations yang dilakukan oleh Pondok Pesantren Modern
El-Fira Banyumas dan untuk mengetahui peran Marketing Public Relations
Pondok Pesantren Modern El-Fira dalam meningkatkan volume santri.
Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kualitatif. Penelitian ini
menggunakan penelitian lapangan (field reserch). Teknik pengumpulan data

%0 Rati, Strategi Public Relations Twin Hijab Store Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Busana
Muslimah Melalui Media Sosial di Kota Jambi, (Skripsi, UIN STS Jambi, 2020)
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yang dilakukan peneliti adalah observasi, wawancara dan dokumentasi serta
gabungan dari ketiganya atau Triangulasi.

Hasil penelitian yang didapatkan menerangkan bahwa Marketing
Public Relations Pondok Pesantren Modern El-Fira sudah sesuai dengan teori
yang dikemukakan oleh Thomas L. Harris mengenai konsep Marketing Public
Relations yang secara garis besar terdapat tiga taktik (Three Ways Strategy)
yaitu Pull Strategy, Push Strategy, dan Pass Strategy. Sebagaimana pendok
pesantren mengalami peningkatan dalam volume santri dengan adanya
Marketing Public Relations dengan menerapkan Three Ways Strategy.**

Tabel 2.1

Persamaan dan Perbedaan Penelitian

No | Nama, Tahun, Persamaan Perbedaan Hasil Penelitian
Judul
1. | Ach. Syauqi Membahas Menggunakan Simultan variabel
Jinan, 2018, | tentang metode Publication, Event,
Pengaruh Marketing penelitian Identity Media, dan
Marketing Public | public kuantitatif Public Service
Relations relations. adapun Activity
Terhadap penelitian ini mempunyai
Keputusan menggunakan pengaruh yang
Berkunjung metode cukup kuat hal ini
Taman Nasional penelitian ditunjukkan Fhitung
Baluran, kualitatif. Lokasi | sebesar (14,609)
Situbondo, Jawa penelitian di dan jika dilihat dari
Timur. Situbondo adjusted R square
sementara maka variabel
penelitian ini Publication, Event,
berlokasi di Identity Media, dan
Bondowoso. Public Service
Subjek penlitian | Activity
berada di Taman | mempunyai
Nasional pengaruh yang
Baluran tidak terlalu

31 Septiani Windu, Marketing Public Relations Pondok Pesantren Modern el- Fira Banyumas, (skripsi,

IAIN Purwokerto, 2020)
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sementara
penelitian ini
berada di
sanggar batik
Magenda.

signifikan yaitu
40% dan 60%
dipengaruhi
variabel lain yang
tidak diteliti. Hasil
perhitungan uji
thitung Variabel
Publications
sebesar (1.081),
variabel Event
memiliki nilai
thitung SEDESAr
(1.995), variabel
Indentity Media
memiliki nilai
thitung SEDESAr
(4.098), variabel
Public Service
Activity memiliki
nilai thiwng SEbESAr
(0,776). Dari sini
dapat dilihat dua
veriabel bahwa
thitung > ttabel yang
berarti H, dan Hs
ditolak dan H;dan
H, diterima.

Hana Rufaidah
Larassati, 2018,
Strategi Marketing
Public  Relations
Melalui Social
Media Instagram
@Traveloka
Dalam
Meningkatkan
Customer
Engagement
(Kasus
Sponsorship Piala
Dunia 2018).

Membahas
tentang
strategi
Marketing
Public
Relations,
menggunakan
metode
penelitian
kualitatif
deskriptif.

Sumber data
atau teknik
pengumpulan
data
menggunakan
wawancara dan
studi pustaka
sedangkan
penelitian ini
menggunakan
observasi,
wawancara dan
dokumentasi.
Membahas

Dari analisi yang
dilakukan
penelitian ini
menemukan
beberapa fenomena
penting seperti
penerapan unsur-
unsur Marketing
Public Relations
yang dilakukan
oleh Traveloka
yakni memiliki
nilai berita tinggi
sehingga muncul
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tentang lewat publikasi
meningkatkan media cetak
costumer elektronik dan
engagement mengandung
sementara simpati serta
penelitian ini melibatkan
membahas khalayak ramai
tentang promosi | implementasi
dan edukasi. strategi dan taktik
Subjek Marketing Public
penelitian pada | Relations oleh
Traveloka Traveloka dalam
sedangkan Piala Dunia 2018
penelitian ini di Indonesia
pada sanggar melalui Social
batik Magenda | Media Instagram
Bondowoso. @Traveloka
berupa
penggabungan
konsep destinasi
wisata, kontes,
komedi, dan series
dengan sepak bola
serta penerapan
sampai tahap
kedua dari empat
tahapan dan tipe-
tipe customer
engagement dalam
pesan-pesan
tematik Instagram
Traveloka.
Risky Membahas Membahas Marketing Public
Nurfajrianto, tentang tentang Relations PT.
2018, Strategi | strategi meningkatkan wahana mitra
Marketing Public | Marketing penjualan wisata dalam
Relataions PT | Public produk umroh meningkatkan
Wahana Mitra | Relations. sedangkan strategi yaitu Pull
Wisata Dalam | Adapun penelitian ini Strategy, Push
Meningkatkan Metode membahas Strategy, Pass
Penjualan Produk | penelitian tentang promosi | Strategy. Strategy
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Umrah.

menggunakan
penelitian
kualitatif
deskriptif.
Teknik
pengumpulan
data
menggunakan
observasi,
wawancara
dan
dokumentasi.

dan edukasi.
Lokasi

penelitian berada

di PT. Wahana
Mitra Wisata
sementara lokasi
penelitian ini
berada di
sanggar batik
Magenda.

Pull dengan
mengoptimalkan
kekuatan dengan
menjalin
komunikasi dengan
para alumni
dengan
mengadakan acara
awarding untuk
alumni, halal bi
halal, quiz, dan
kajian islami yang
disebut dengan
istilah “serambi
nabi” serta
berkolaborasi
dengan pihak lain.
strategy push yaitu
melakukan
publikasi produk
haji melalui media
sosial. Strategi
pass yaitu dengan
mengikuti
aktivitas-aktivitas
sosial yang ada
disekitar
lingkungan. Media
yang digunakan
dalam proses
pemasaran produk
umroh yaitu media
sosial seperti
instagram dan
facebook.
Kelebihan media
yang digunakan
dalam proses
pemasaran yaitu 1)
memberikan
kemudahan untuk
mempromosikan
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produknya, 2)
sangat efisien
dikarenakan
peanggunaan
media sosial yang
sangat diminati di
Indonesia, 3)
jangkauannya
sangat luas.
Kekurangan dari
kedua media yang
digunakan adalah
1) selektifitas yang
dilakukan oleh
para calon jamaah
yang sedang
mencari travel
yang akan menjadi
pilihan dalam
perajalanan
melaksanakan
ibadah. 2)
persaiangan antar
travel yang sama
menggunakan
kedua media sosial
tersebut untuk
pemasarannya.

Gina Rahma Sari,
2019, Pengaruh
Marketing Public
Relations

Terhadap Loylitas
Pelanggan Di
Berrybenka Store.

Membahas
tentang
Marketing
Public
Relations.

Metode
penelitian
menggunakan
metode
penelitian
kuantitatif
sementara pada
penelitian ini
menggunakan
penelitian
kualitatif.
Subjek
penelitian di

Marketing Public
Relations (X)
berpengaruh positif
terhadap loyalitas
pelanggan (Y). Hal
ini berarti bahwa
setiap kali variabel
aktivitas Marketing
Public Relations
(X) bertambah
satu, maka variabel
loyalitas pelanggan
(YY) akan
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Berrybenka
Store sementara
penelitian ini
subjek penelitian
di sanggar batik

bertambah sebesar
643. Berdasarkan
akumulasi jawaban
responden,
indikator

Magenda. Marketing Public
Membahas Relations yang
tentang loyalitas | berpengaruh paling
pelanggan tinggi terhadap
sementara loyalitas pelanggan
penelitian ini di berrybenka store
membahas yaitu mengacu
tentang promosi | kepada orang lain
dan edukasi. yang memiliki
pengaruh paling
tinggi. Korelasi
antara Marketing
Public Relations
dengan loyalitas
pelanggan
menghasilkan
angka 0.656.
Angka tersebut
memaparkan
kuatnya korelasi
antara Marketing
Public Relations
dengan loyalitas
pelanggan.
Humaira, 2019, | Membahas Membahas (1) Publikasi, yang
Strategi Marketing | tentang tentang strategi | diterapkan pada
Public  Relations | strategi Marketing Hotel Grand Suka
dalam Marketing Public Relations | Pekanbaru ada dua
Mempromosikan Pubic pada Hotel cara yaitu:
Hotel Grand Suka | Relations dan | Grand Suka pertama, system
Pekanbaru. promosi, dalam promosi online dan yang
Metode sedangkan pada | kedua system
penelitian penelitian ini outline. System
menggunakan | membahas online seperti
penelitian tentang strategi | social media, yakni
deskriptif Marketing twiter, instagram,
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kualitatif.

Public Relations
pada sanggar
batik
Bondowoso
dalam promosi
dan edukasi.
Teknik
pengumpulan
data pada
penelitian ini
menggunakan
wawancara,
observasi dan
dokumentasi.
Sedangkan
penelitian ini
menggunakan
observasi,
wawancara dan
dokumentasi.
Lokasi
penelitian berada
di pekanbaru
sementara
penelitian ini
berlokasi di
Bondowoso.

facebook. System
outline yang
diterapkan yaitu
brosur dan
spanduk. (2)
Identitas Media,
Hotel Grand Suka
Pekanbaru
menrapkan dengan
membuatkan
brosur terbaru,
dalam brosur
tersebut sudah
ditampilkan promo
apa saja yang
diberikan oleh
Hotel Suka
Pekanbaru. (3)
Events, Hotel
Grand Suka
Pekanbaru
pnerapan strategi
pada tahap ini
dengan membuat
event seperti event
pas di Car Free
Day dan donor
darah, (4) Berita,
Hotel Grand Suka
Pekanbaru
membuat Press
release dalam
memasarkan
promo dan fasilitas
hotel. (5)
Pensponsoran,
Hotel Grand Suka
Pekanbaru pernah
menjalin kerja
sama dengan BPJS
Kesehatan Cabang
Pekanbaru dalam
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rangka
memperingati
Milad BPJS, (6)
Berperan serta
aktivitas sosial,
Hotel Grand Suka
Pekanbaru
melakukan
aktivitas sosial
kepada masyarakat
seperti Go Green,
menanam seribu
pohon, donor
darah, dan
kunjugaan ke panti
asuhan.

Siti
2019,
Public
Dalam
Mempertahankan
Citra Perusahaan
(Studi Pada Bank
Muamalat
Indonesia Kantor
Cabang Bengkulu.

Humairah,
Strategi
Relations

Membahas
tentang
strategi
Public
Relations.
Metode
penelitian
menggunakan
penelitian
deskriptif
kualitatif.
Teknik
pengumpulan
data
menggunakan
observasi,
wawancara
dan
dokumentasi.

Membahas
tentang citra
perusahaan
sedangkan
penelitian ini
membahas
tentang promosi
dan edukasi.
Subjek
penelitian di
Bank Muamalat
sedangkan
penelitian ini di
sanggar batik
Magenda.
Lokasi
penelitian berada
di Bengkulu
sementara
penelitian ini
berada di
Bondowoso.

strategi Public
Relations yang
dilakukan Bank
Muamalat
Indonesia Kantor
Cabang Bengkulu
dalam
mempertahkan
nama perusahaan
yakni dengan
datang ke rumah
nasabah untuk
mensosialisasikan
tentang produk
bank Muamalat
Indonesia Kantor
Cabang Bengkulu,
ikut serta dalam
pengajian dengan
tujuan edukasi
tentang produk,
dan membagikan
brosur yang sudah
di cetak
sebelumya. Jenis
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strategi lain seperti
Corporate Social
Responbility dan
tata cara
berpakaian dari
pihak internal.
Penerapan strategi
Public Relations
sangat efektif
dlakukan di Bank
Muamalat
Indonesia Kantor
Cabang Bengkulu,
karena pihak
Public Relations
dengan bagian lain
juga terjalin
dengan baik. Hal
ini menyebabkan
terintegrasinya
antara program
Public Relations
dengan program
bagian lain di
lingkungan
perusahaan.

Agustin Indah
Dinantiyah, 2020,
Strategi Public
Relations Dalam
Mempromosikan
Wisata Waduk
Tanjungan.

Membahas
tentang
strategi public
relations.
Metode
penelitian
menggunakan
kualitatif
deskriptif.

Penelitian ini
hanya meneliti
tentang promosi
sedangkan
dalam penelitian
ini meneliti
tentang promosi
dan edukasi.
Teknik
pengumpulan
data
menggunakan
wawancara,
observasi dan
dokumentasi

Public Relations
dalam
mempromosikan
wisata Waduk
Tanjungan
menggunakan
strategi yang
berbasis internet
dengan promosi
melalui media
sosial yaitu
Facebook,

Instagram Website,

Public Relations
mengadakan
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sedangkan
penelitian ini
menggunakan
observasi,
wawancara dan
dokumentasi.
Lokasi
penelitian di
wisata Waduk
Tanjungan
sementara
penelitian ini di
sanggar batik
Magenda.

berbagai kegiatan
di wisata Waduk
Tanjungan seperti
Car Free Day
setiap satu bulan
sekali, jalan santai,
hiburan musik
seperti orkes atau
musik dangdut,
pertunjukan seni
budaya, kirab
budaya. Public
Relations Wisata
Waduk Tanjungan
menerapkan
komunikasi
pemasaran terpadu
dalam
memporomosikan
wisatanya kepada
publik, melalui
pendekatan 4P.
Dengan
mengoptimalkan
kerjasama dengan
pihak eksternal
akan sangat
membantu dalam
mempromosikan
Wisata Waduk
Tanjungan.

Okta Sofia Nofora,
2020, Strategi
Marketing Public
Relations Dalam
Mempertahankan
Pelanggan PT.
Kunango Jantan
Pekanbaru.

Membahas
tentang
Marketing
Public
Relations,
menggunakan
metode
penelitian
deskriptrif
kualitatif.

Meneliti tentang
strategi
Marketing
Public Relations
pada PT.
Kunango Jantan
Pekanbaru
dalam
mempertahankan
pelanggan

Marketing Public
Relations dalam
mempertahankan
pelanggan PT.
Kunango jantan
Pekanbaru dapat
dilihat melalui
pertama, Push
Strategy
(Mendorong) yaitu




31

sedangkan
penelitian ini
meneliti tentang
strategi
Marketing
Public Relations
pada sanggar
batik Magenda
Bondowoso
dalam promosi
dan edukasi.
Teknik
pengumpulan
data
menggunakan
wawancara,
observasi dan
dokumentasi
sedangkan
penelitian ini
menggunakan
observasi,
wawancara dan
dokumentasi.
Lokasi
penelitian berada
di pekanbaru
sementara
penelitian ini
berada di
Bondowoso.

memasarkan beton
dan material baja
kepada pelanggan,
yakni memasarkan
beton dan material
baja untuk industri
kontruksi,
kelistrikan,
pertambangan,
telekomunikasi,
dan perhubungan.
Kedua, Pull
Strategy yaitu
menarik perhatian
pelanggan dengan
cara iklan atau
promosi dan
memanfaatkan
media sosial
seperti
memanfaatkan
instagram dan web
PT. Kunango
Jantan Pekanbaru.
Ketiga, Pass
Strategy yaitu
mempengaruhi
untuk membujuk
pelanggan dengan
cara membentuk
opini publik
terhadap barang
dan jasa PT.
Kunango Jantan
Pekanbaru
menghargai
kerjasama dengan
pelanggan dalam
pembentukan opini
publik yaitu
dengan
mengadakan
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pertemuan PT.
Kunango Jantan
dengan perusahaan
lain. Berdasarkan
hasil penelitian
yang dilakukan
peneliti dilapangan
bahwa Marketing
Public Relations
berdampak baik
kepada perusahaan
dan pelanggan.

Rati, 2020,
Strategi Public
Relations Twin

Hijab Store Dalam
Meningkatkan

Volume Penjualan
Busana Muslimah

Melalui Media
Sosial di Kota
Jambi.

Membahas
tentang
Strategi
Public
Relations.
Menggunakan
metode
penelitian
deskriptif
kualitatif.
Teknik
pengumpulan
data
menggunakan
observasi,
wawancara
dan
dokumentasi

Membahas
tentang Startegi
Public Relations
dalam
meningkatkan
volume
penjualan
sedangkan
penelitian ini
membahas
tentang strategi
Marketing
Public Relatios
dalam promosi
dan edukasi.
Subjek
penelitian pada
Twins Hijab
Store sementara
penelitian ini di
sanggar batik
Magenda.
Lokasi
penelitian berada
Kota Jambi
sementara
penelitian ini
berlokasi di
Bondowoso.

(1) Strategi Public
Relations yang
dilakukan oleh
Twins Hijab Store
adalah
menyediakan
informasi,
meningkatkan
penjualan,
menstabilkan
penjualan,
memposisikan
produk dan
membentuk citra
produk., (2) Tidak
ada kendala yang
berarti hanya saja
butuh tambahan
karyawan yang
mengerti tentang
komputer dan
internet, serta
pemilihan media
social yang
diminati
masyarakat agar
postingan iklan
terlihat oleh
khalayak ramai.
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Promosi penjualan
(Sales Promotion)
meliputi pemberian
promo sale untuk
merangsang minat
beli konsumen dan
penjualan. (3)
Upaya yang
dilakukan Twins
Hijab Store dalam
meningkatkan
volume penjualan
adalah dengan
mengadakan sale
day. Sale day ini
sendiri sebelum
dilaksanakan telah
dipromosikan
melaui iklan baik
secara manual
maupun iklan di
media sosial.

10.

Septiani  Windu,
2020, Marketing
Public  Relations

Pondok Pesantren
Modern  El-Fira
Banyumas

Membahas
tentang
Marketing
Public
Relations,
menggunakan
pendekatan
kualitatif, dan
teknik
pengumpulan
data
menggunakan
observasi,
wawancara
dan
dokumentasi.

Lokasi pada
penelitian
sebelmnya
berada di
pondok
pesantren
sementara
penelitian ini
berada di
sanggar batik
Magenda,
Marketing
Public Relations
yang dibahas
pada penelitian
sebelumnya
berfokus dalam
meningkatkan
volume santri,

Marketing Public
Relations Pondok
Pesantren El-Fira
sudah sesuai
dengan teori yang
dikemukakan oleh
Thomas L. Harris
mengenai konsep
Marketing Public
Relations yang
secara garis besar
terdapat tiga taktik
(Three Ways
Strategy) yaitu Pull
Strategy, Push
Strategy dan Pass
Strategy.
Sebagaimana
Pondok Pesantren
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sementara mengalami

penelitian ini peningkatan dalam

berfokus pada volume santri

promosi dan dengan adanya

edukasi. Marketing Public
Relations dengan
menenrapkan
Three Ways
Strategy.

Dari penelitian terdahulu yang dipaparkan diatas, dapat menjadi sebuah
dasar sebagai pertimbangan dalam pembuatan penelitian ini. Sebagian besar
penelitian terdahulu tersebut, menjelaskan tentang strategi Marketing Public
Relations yang diterapkan oleh suatu perusahaan maupun industri dalam menarik
konsumen dan mengembangkan usahanya maupun dalam menghadapi
persaingan usaha. Hal yang membedakan penelitian terdahulu dengan penelitian
yang dilakukan peneliti yaitu terletak pada objek penelitian, dalam penelitian
terdahulu objek penelitian, penelitian terdahulu yang dijelaskan diatas, berada di
Hotel, Sektor Pariwisata, Travel Haji, Traveloka, Pondok Pesantren dan
Pertokoan serta Bank, sedangkan objek penelitian ini berada di industri batik.
Selain itu di dalam penelitian terdahulu hanya meneliti tentang strategi
Marketing Public Relations dari bagian promosi yang diterapkan oleh objek
penelitian saja, sementara penelitian saat ini membahas tentang strategi
Marketing Public Relations dalam promosi dan edukasi. Hal inilah yang
membuat penelitian ini perlu untuk dikaji, dikarenakan penelitian ini tidak hanya
membahas Marketing Public Relations dalam promosi saja, tetapi juga
membahas tentang edukasi yang dilakukan objek penelitian. Objek penelitian
tidak hanya terfokus pada pengembangan usahnya saja, tetapi juga
memperhatikan nilai-nilai yang terkandung dalam produk yang diproduksi oleh
objek penelitian.
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B. Kajian Teori
1. Marketing Public Relations
a. Pengertian Marketing Public Relations

Marketing Public Relations merupakan pemprosesan rencana dan
evaluasi suatu program-program yang mendorong permintaan konsumen
dan kepuasan konsumen melalui komunikasi berisi informasi yang dapat
dipercaya dan memberikan kesan yang menggambarkan perusahaan dan
produk-produk yang memberikan kepuasan kepada konsumen.*? Secara
mendasar Public Relations dapat ditelaah dengan memahami dua
konstituennya yaitu Public Relations dan Marketing (pemasaran),
sebagaimana menurut Thomas L Harris Marketing Public Relations
merupakan sebuah proses perencanaan dan pengevaluasian program yang
mengacu pada peningkatan penjualan dan pelanggan. Hal tersebut
dilakukan melalui pengkomunikasian informasi yang kredibel dan kesan-
kesan yang dapat menghubungkan perusahaan, produk dengan kebutuhan
serta perhatian pelanggan.®

Berdasarkan definisi diatas, Al-Qur’an juga membahas tentang
Marketing Public Relations, seperti yang dijelaskan dalam firman Allah
SWT QS. Ar-Ra’d 13 ayat 21:

U3 s et ihL 088, Teai. o oz O0F T VR T P
LM«/;-\9}0’Qjﬁ&jv—@-ﬁ)d%}&ﬁd‘%@‘f‘bd%&:ﬂb

(\'\ IJ&JJ\) -
Artinya: Dan orang-orang yang menghubungkan apa-apa yang Allah
SWT perintahkan supaya dihubungkan, dan mereka takut
kepada Tuhannya dan takut kepda hisab yang buruk. (QS. Ar-
Ra’d 13: 21)*

%2 Rosady Ruslan, Manajemen Humas dan Manajemen Komunikasi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo
Persada, 2002).
% Dini Salmiyah Ali, Marketing Public Relations, (Yogyakarta: Deepublish, 2017), 37.
3 Kementrian Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an dan Terjemah, (Bandung: PT. Sygma Exmedia
Arkanleema, 2007), 252.
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Dalam ayat ini dijelaskan bahwa dalam memadukan atau
menghubungkan beberapa strategi untuk memasarkan produk harus
dilakukan dengan benar dan tidak ada unsur-unsur yang dilarang oleh
Allah SWT, serta dalam menyampaikan atau menginformasikan produk
yang ditawarkan harus berlandaskan kejujuran dan tidak dilebih-lebihkan
karena semua yang disampaikan pada akhirnya akan dimintai
pertanggung jawaban di hadapan Allah SWT. Dalam pelaksanaanya
Marketing Public Relations ditentukan melalui proses yang panjang dan
matang, pelaksanaan yang dilakukan harus memadai dan disetiap
kegiatannya harus dapat dievaluasi, dalam kegiatannya pun harus mampu
memberikan kesan positif yang ditimbulkan dan berkaitan dengan
identitas perusahaan atau produknya sesuai dengan kebutuhan, keinginan
dan kepentingan bagi para konsumennya maka disinilah Kkegiatan
Marketing Public Relations dikatakan sukses.®

b. Kegiatan Marketing Public Relations

Kotler & Keller mengemukakan bahwa Marketing Public
Relations adalah aktivitas yang dipandang sebagai tugas untuk
memperoleh ruang editorial sebagai lawan dan ruang yang dibayar dalam
media cetak dan penyiaran untuk mempromosikan atau “menyerukan”
suatu produk, jasa, gagasan, tempat, orang atau organisasi.’*® Dalam
pelaksanaanya tidak diperbolehkan mengandung unsur penipuan,
sebagaimana firman Allah SWT pada surah Al-Ahzab ayat 70 yang
berbunyi:

=

CRRNETEN) RN (e T (e R AU

35 1hi
Ibid, 42.

% Philip Kotler, & Kevin Lane Kaller, Manajemen Pemasaraan Edisi 12, (Indonesia: Indeks, 2009),
565.
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Artinya: Wahai orang-orang yang beriman! Bertakwalah kepada Allah
dan katakanlah perkataan yang benar.” (QS. Al- Ahzab: 70).%
Adapun kegiatan Marketing Public Relations, terdiri dari
Publications, Events, News, Sponsorship, Speeches, Public Service
Activities, Identity Media.®
a) Publications

Publications merupakan kegiatan penyebaran informasi yang
dikenal dengan publikasi. Publikasi berasal dari kata “publicare” yang
memiliki arti “Untuk Umum”. Sehingga dapat didefinisikan sebagai
“suatu kegiatan mempromosikan perusahaan sehingga umum, publik,
masyarakat dapat mengenalnya”.®® Adapun jenis publikasi menurut
target komunikasinya dikelompokkan menjadi 2 (dua), yaitu publikasi
internal dan publikasi eksternal.

Publikasi internal merupakan publikasi yang dimaksudkan untuk
anggota yng berada pada perusahaan tersebut, penyampaiannya dapat
dilakukan secara formal melalui rapat internal dengan memanfaatkan
media internal seperti internet, majalah internal perusahaan, selain itu,
penyampainnya dapat juga melalui penempatan media publikasi cetak
di perusahaan seperti penempelan poster di lift, brosur atau flyer di lobi
sehingga tidak hanya karyawan yang dapat mengetahui informasi
tersebut tetapi para tamu atau pelanggan yang datang ke kantor juga
dapat mengetahuinya. Sedangkan publikasi eksternal ditujukan kepada

khalayak luar perusahaan. Komunikasi publikasi bersifat kompleks

*” Kementrian Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an dan Terjemah , (Bandung: PT. Sygma Exmedia
Arkanleema, 2007), 427.

*® Ibid, 568

% 1bid, 568



38

dibandingkan dengan publikasi internal, oleh karena itu diperlukan
rencana yang tepat pada saat dilakukannya publikasi eksternal.*’
b) Events

Events merupakan suatu aktivitas yang diadakan untuk
memperingati hal penting sepanjang hidup manusia, baik secara
individu atau kelompok yang terikat secara adat, budaya, tradisi, dan
agama yang diselenggarakan untuk tujuan tertentu serta melibatkan
lingkungan masyarakat dalam pelaksanaan tersebut. Tujuan utama dari
diadakannya event vyaitu untuk mendapatkan pengunjung yang
memenuhi target atau bahkan melebihi target yang sudah
direncanakan. Kunci utama keberhasilan diadakannya sebuah event
yakni pengunjung dapat mengetahui manfaat yang akan didapatkan
dari event yang diselenggarakan.**

c) News (Berita)

Bagian utama dari tugas Public Relations merupakan pembuatan
atau penemuan suatu acara yang sesuai dengan perusahaan, produk,
anggota atau pegawai, dan dapat membuat media tertarik untuk
memuat berita press release dan hadir dalam press conference
(konfrensi pers) yang diadakan.*?

d) Sponsorship (Pensponsoran)

Perusahaan dapat melakukan pemasaran barang atau jasa dari
perusahaan tersebut dengan ikut serta dengan menjadi sponsor
diberbagai acara seperti acara olahraga atau acara kebudayaan yang

dapat bermanfaat bagi keberlangsungan perusahaan.*®

“0 Sjlvia Rita Fariani dan Widodo Aryanto, Panduan Praktisi PR, (Jakarta: Elex. Media Komputindo,
2009), 69-72.

*! Any Noor, Management Event, (Bandung: Alfabeta, 2009) 7-182

*2 Lina Sinatra Wijaya, Krimiyati, ldentifying Marketing Public Relations Strategies Implemented in

“ Private Universities of Increasing Student Intake in Central Java — Indonesia, Vol — 1V 2013, 46.
Ibid, 46
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Speeches (Pidato)

Speeches (Pidato) dapat didefinisikan sebagai prestasi yang
dimiliki perusahaan untuk pemenuhan kebutuhan masyarakat, hal ini
dapat dilakukan dengan menjawab pertanyaan dari media atau
memberikan petunjuk pada himpunan penjualan dalam pertemuan
yang memiliki tujuan untuk menganalisis tentang penjualan yang
merujuk pada pembangunan citra perusahaan.**

Public Service Activities

Public service activities atau lebih dikenal dengan pelayanan.
Pelayanan merupakan seluruh aktivitas yang dilakukan secara rutin
dan berkelanjutan menyagkut seluruh kegiatan dalam bermasyarakat.*
Lijan berpendapat bahwa pelayanan merupakan seluruh kegiatan yang
menguntungkan dalam suatu kumpulan atau organisasi yang
menawarkan kepuasan meskipun hasilnya tidak terikat pada suatu
produk secara fisik.*® Adapun pelayanan publik merupakan suatu
kegiatan yang menyediakan pelayanan (melayani) kebutuhan disetiap
kegiatan orang atau masyarakat serta konsumen yang mempunyai
keperluan terhadap organisasi sebagaimana ataruan pokok dan tata
cara yang telah ditentukan.

Identity Media

Adapun menurut bahasa media berarti perantara atau pengantar.
Secara terminologi media adalah alat penghubung antara kedua belah
pihak yaitu perusahaan dan konsumen, sebagai sarana komunikasi
yang berupa surat kabar (koran), majalah, radio, televisi, film, poster

dan spanduk.*’

“ bid, 47

** Moenir, Manajemen Pelayanan Umum di Indonesia, (Jakarta: PT. Bumi Aksara, 2008), 27
*® Lijan Poltak Sinambela, Reformasi Pelayanan Publik, (Jakarta: Bumi Aksara, 2008), 5
*" Dagun Save M, Kamus Besar Ilmu Pengetahuan, (Jakarta: Lembaga Pengkajian Budaya, 2006), 634
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Identitas adalah  potret produk perusahaan. Indentitas
dimanfaatkan untuk mengidentifikasi juga membedakan antara suatu
produk dengan yang lainnya. Indentitas produk yang ditampilkan
secara stabil akan sangat berdampak terhadap pandangan publik bahwa
entitas (barang/ jasa, organisasi/ perusahaan, tempat/ daerah, dsb)
tersebut konsekuen dan profesional. Oleh karena itu, indentitas yang
baik diharapkan dapat meningkatkan brand awareness dan brand
image positif dibenak masyarakat.*®

c. Strategi Marketing Public Relations
Secara garis besar terdapat Three Ways Strategy untuk
mengimplementasikan program dalam mencapai tujuan (goals), yaitu
Public Relations merupakan potensi untuk menyandang taktik Pull
Strategy (menarik), Push Strategy (mendorong) dan Pash Strategy
(mempengaruhi) adapun penjelasannya sebagai berikut: *°
1) Pull Strategy (menarik)

Seorang Public Relations memiliki peluang dalam menerapkan
suatu taktik untuk menarik perhatian publik dengan berbagai cara guna
tercapainya tujuan perusahaan serta peningkatan penjualan baik barang
maupun jasa. Strategi yang biasa dilakukan meliputi promosi melalui
media massa dan penjualan melalui iklan.

2) Push Strategy (mendorong)

Upaya dengan menggunakan taktik mendorong atau merangsang
yang dapat meningkatkan jumlah pembelian sehingga dapat
memperluas penjualan. Umumnya media yang digunakan dalam

menjalankan strategi ini melalui publikasi di media massa.

*8 Surianto Rustan, Mendesain Logo, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka, 2009), 54.
* Rosady Ruslan, Manajemen Public Relations dan Media Komunikasi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo
Persada, 2012), 246.
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3) Pass Strategy (Mempengaruhi)

Pass Strategi bermanfaat sebagai cara untuk membentuk opini
publik yang menguntungkan bagi perusahaan. Umumnya dijalankan
dengan melakukan kegiatan sosialisasi atau berpartisipasi dalam
berbagai aktivitas kemasyarakatan.

Maka penjelasan yang dipaparkan diatas dapat disimpulkan bahwa
strategi Marketing Public Relations mempunyai tiga strategi yang dapat
dimanfaatkan yaitu Pull strategy, Push Strategy, dan Pass Strategy agar
dapat mencapai tujuan perusahaan serta menjalankan program
perusahaan.

d. Peran Public Relations

Untuk mencapai tujuan perusahaan Public Relations memiliki empat

peranan, yakni:*°

1) Sebagai penyambung lidah atau komunikator diantara perusahaan atau
pihak yang diwakilkan publiknya.

2) Pembinaan Relationship, yaitu berusaha untuk membangun relasi yang
saling menguntungkan dan bermanfaat bagi pihak publiknya.

3) Back up management, yaitu menjadi penunjang sebagai fungsi
manajemen dalam perusahaan.

4) Membentuk corporate image, yang diartikan sebagai fungsi public
relations berusaha untuk membentuk nama yang baik bagi usaha atau
perusahaan yang diwakilkan.

2. Promosi
a. Pengertian Promosi
Promosi pada dasarnya merupakan salah satu bentuk dari

komunikasi pemasaran yang memiliki tujuan untuk mendorong

%0 Rosady Ruslan, Kiat dan Strategi Kampanye Publik Relation, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada,
2005), 10.
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permintaan, maksud dari komunikasi pemasaran merupakan kegiatan
pemasaran Yyang berupaya memperluas infomasi, membujuk atau
memberitahukan pasar atas perusahaan pada produk dari perusahaan
supaya pembeli dengan senang hati menerima, membeli, dan loyal terhadap
produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan yang bersangkutan.™
Promosi adalah suatu proses membicarakan variabel bauran pemasaran
(Marketing Mix) yang sangat penting untuk dilakukan oleh perusahaan,
untuk menawarkan produk dan aktivitas promosinya yang diawali dari
suatu rencana, peranan dan pengendalian komunikasi untuk menggiring
target konsumen.>

Promosi merupakan suatu kegiatan atau usaha yang dilakukan agar
dapat membujuk pihak lain. Kinnear dan Kenneth, mendefinisikannya
menjadi suatu mekanisme komunikasi pemasaran, penukaran informasi
antara pembeli dan penjual. Promosi memilik peran untuk
meginformasikan (to inform), membujuk (to persuade), dan mengingatkan
(to remind), konsumen agar menanggapi (respond) produk atau jasa yang
dipasarkan.>® Di dalam melakukan promosi prinsip ekonomi islam yang
digunakan berdasarkan keyakinan dan kemauan. Produsen tidak dapat
melakuakn pemaksaan terhadap konsumen untuk membeli hasil produksi,
setiap transaksi yang terjadi harus didasari atas kerelaan. Seperti yang

terkadung dalam surah An-Nisa’ ayat 29:

-

5 3% 5131 e U 1 40 B 1 e g, 0

(Y4 tsledl) Wiag oS5 S8R &) 1Sl LR Y3 285 o 15 28
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan
perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka di antara kamu.

5! Basu, Swasta, dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty, 2005), 349.

52 Ali Hasan, Marketing, (Yogyakarta: Media Pressindo, 2008), 367.

53 Setianingrum, Ari, Udaya Jusuf, Efendi, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 2015,
Edisi ke-1), 223.
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Dan janganlah kamu membunuh dirimu sesungguhnya Allah
adalah Maha Penyayang kepadamu.>

b. Tujuan Promosi

Menurut pendapat Philip Kotler tujuan dari promosi diantaranya adalah:

Merangsang para konsumen agar tertarik untuk mencoba suatu barang.
Mempererat hubungan jarak jauh dengan para pengecer

Mempengaruhi konsumen yang tidak menggunakan merk atau produk
dari perusahaan untuk menggunakan dan atau untuk memberikan suatu
penghargaan bagi mereka yang setia menggunakan merk dari
perusahaan.

Memarik pembeli yang hobi tukar menukar merk dagang.
Menyediakan suatu hadiah sebagai bonus terhadap pembeli, sehingga
akan menambah daya tarik konsumen untuk menggunakan produk dari

perusahaan.™

c. Fungsi Promosi

Fungsi promosi adalah langkah-langkah yang harus diterapkan

suatu perusahaan untuk menggapai tujuan akhir dari sebuah program

promosi yaitu kegiatan pembelian yang dilakukan konsumen, oleh karena

itu fungsi promosi dapat dikalkulasikan sebagai AIDA. Kepanjangan dari
AIDA adalah sebagai berikut:

1)

2)

Attention, artinya produk yang dihasilkan dari perusahaaan harus
mendapatkan perhatian target pasar atau konsumen.
Interest, diartikan sebagai munculnya daya tarik dari konsumen untuk

mencari lebih lanjut tentang produk yang dipromosikan.

5 Kementrian Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an dan Terjemah, (Bandung: PT. Sygma Exmedia
Arkanleema, 2007), 83.

> Philip Kotler, Dasar-dasar Pemasaran, (Jakarta: Prenhallindo, 19997), 67.
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3) Desire, berarti adanya keyakinan pada diri konsumen sehingga
memberikan keputusan untuk mengadakan pembelian atau transaksi.
4) Action artinya munculnya kemauan serta minat pada diri pembeli yang
akhirnya memutuskan untuk mengadakan transaksi.
d. Komponen-komponen Promosi
1) Periklanan (Advertising)

Periklanan merupakan sebuah sarana untuk memulai
komunikasi dua arah antara penjual dan pembeli, sehingga kebutuhan
konsumen dapat tercukupi dengan langkah yang efisien dan efektif.
Dalam hal ini menjadikan komunikasi sebagai strategi-strategi yang
dapat mengarahkan untuk melakukan pertukaran yang memberikan
kepuasan.®’

2) Promosi Penjualan

Promosi penjualan merupakan suatu aktivitas perusahaan untuk
menawarkan produk yang ditawarkan agar konsumen mendapatkan
kemudahan dalam melihatnya dan tertarik dengan cara penempatan
dan pengaturan tertentu, sehingga produk tersebut akan menarik
perhatian konsumen. Promosi penjualan sangat responsive dikarenakan
dapat menciptakan respon audiens terhadap perusahaan. Teknik
promosi penjualan pada umumnya condong mempunyai siklus
popularitas, promosi meliputi ide mengenai bagaimana konsumen dan
penjual mendapatkan profit/ keuntungan dengan adanya promosi
penjulan yang dilakukan.>®

3) Publikasi (Publication)

Publikasi merupakan strategi yang umumnya dimanfaatkan

untuk membentuk pengaruh secara tidak langsung terhadap konsumen

% Bayu dan Irawan, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Liberty, 1990, Edisi ke-2, cetakan ke-4),
152.

%’ Basu Swastha Darmesta, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty, 2002), 281.

*® Ibid, 282.
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supaya mereka lebih mengetahui dan menyukai poduk tersebut di

media massa. Pada garis besarnya publisitas dibagi menjadi dua yaitu:

- Publikasi  produk:  publisitas yang  difokuskan  untuk
mendeskripsikan atau menggambarkan kepada masyarakat
(konsumen) mengenai sebuah produk disertai dengan cara
penggunaanya.

- Publisitas  kelembagaan: publisitas yang pada umumnya
menyangkut dengan organisasi atau perusahaan. Aktivitas ini dapat
dipromosikan berupa aktivitas yang dirasa pantas untuk menjadi
sebuah berita.>

Penjualan Personal (Personal Selling)

Personal selling merupakan jalinan berbagai individu yang
sama-sama bertemu dengan tujuan untuk membuat, merevisi,
mendominasi, atau menjaga hubungan pertukaran yang saling
menguntungkan dengan pihak lain. Promosi memiliki sifat personal
sehingga responsive kepada perilaku audiens. Penjualan personal harus
mampu membangun relasi antara perusahaan dengan konsumen.
Berikut merupakan aktivitas personal selling meliputi:

a) Door to door

Aktivitas personal selling pada tahap ini dapat dilakukan
dengan menawarkan produk secara langsung dengan mengunjungi
rumah ke rumah untuk bertemu langsung dengan konsumen dan
menawarkan produk dari perusahaan tersebut.

b) Mail order

Aktivitas personal selling pada tahap ini dilakukan dengan
melakukan surat menyurat, pihak perusahaan akan mengirimkan

surat kepada konsumen untuk mempromosikan hasil produksinya.

% Setianingrum,
Edisi ke-1), 233

Ari, Udaya Jusuf, Efendi, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 2015,
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c) Telephone selling
Aktivitas personal selling yang dilakukan dengan
menawarkan produk secara langsung melalui media komunikasi
yaitu telephone, pada tahap ini pihak perusahaan akan mencoba
mempromosikan produknya melalui telephone.
d) Direct selling
Aktivitas personal selling dengan melakukan penjualan
langsung dengan face to face pada tahap ini perusahaan akan
menemui secara langsung kepada konsumen untuk menemukan
produknya.®
3. Edukasi
a. Pengertian Edukasi
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia edukasi merupakan suatu
proses dengan beberapa langkah tertentu atau proses pembelajaran yang
memiliki tujuan untuk memperluas potensi diri pada peserta didik dan
membangun proses pembelajaran yang lebih baik, edukasi ini bertujuan
untuk mengasah kepribadian, kecerdasan, dan mendidik peserta untuk
mempunyai akhlak yang mulia, maupun mengendalikan diri dan memiliki
keterampilan.®*
Ada beberapa teori yang didefinisikan oleh berbagai tokoh mengenai
edukasi. Teori-teori tersebut adalah sebagai berikut:
1) Teori Cartet V.Good
The systematized learning or instruction concerning principles
and methods of teaching and of student control and guidance: largely
replaced by the termeducation.®®
Pendidikan adalah:

% Basu Swastha Darmesta, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty, 2002), 276.
61 Alwi Hasan, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Bandung: Balai Pustaka, 2012), 232
%2 Carter V, Good, Dictionary Of Education, New York, Mc.Graw Hill Book Company, Inc. 387.
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llmu yang terukur atau pembelajaran yang berkaitan dengan
prinsip dan metode-metode mengajar, mengawasi dan membimbing
murid.
Teori Ki Hajar Dewantara

Pendidikan merupakan pedoman di dalam tumbuh kembang
hidup anak-anak adapun maksudnya pendidikan adalah menuntun
segala kekuatan kodrat yang ada pada anak-anak itu, supaya mereka
sebagai manusia dan sebagai anggota masyarakat dapat mencapai
keselamatan dan kebahagiaan yang setinggi-tingginya.
Teori Ahmad D.Marimba

Pendidikan adalah arahan atau pimpinan yang dilakukan secara
sadar oleh seorang pendidik terhadap perkembangan jasmani dan
rohani si terdidik untuk terbentuknya kepribadian yang utama.

Pendidikan memilki unsur-unsur yang harus terpenuhi yaitu
sebagai berikut:
a) Usaha (kegiatan), usaha ini bersifat membimbing (pimpinan atau

pertolongan) yang dilakukan secara sadar.
b) Memiliki pengajar, pengarah atau penolong
c) Terdapat penerima pendidikan atau si terdidik
d) Arahan atau bimbingan yang dilakukan harus memiliki tujuan dan
dasar.

Teori Langeveld

Pendidikan merupakan segala usaha, pengaruh, perlindungan
dan bantuan yang dibagikan kepada anak yang bertujuan kepada
pendewasaan anak itu, atau lebih tepat memberikan pertolongan agar
anak cukup cakap dalam memenuhi tugas hidupnya sendiri. Pengaruh
itu berasal dari orang-orang dewasa atau dibentuk oleh orang-orang
dewasa seperti sekolah, buku, putaran hidup sehari-hari, dan

sebagainya ditujukan kepada orang yang belum dewasa.



48

5) Teori John Dewey
Pendidikan merupakan proses pembentukan kemampuan
fundamental secara intelektual dan emosional yang mengarah pada
hubungan alam dan sesama manusia.
6) Teori J.J Rousseau
Pendidikan memberikan sebuah bekal yang tidak diperlukan
pada masa kanak-kanak akan tetapi kita membutuhkannya pada waktu
dewasa.
7) Teori Driyarkara
Pendidikan merupakan upaya memanusiakan manusia muda
atau pengangkatan manusia muda ke taraf insani.®®

Jadi kesimpulan dari teori-teori diatas, memberikan pengertian bahwa.
edukasi adalah setiap usaha bimbingan atau pembekalan yang memiliki
tujuan untuk menambah wawasan dan intelektual yang tidak pernah
didapatkan sebelumnya.

Teori yang digunakan pada penelitian ini yaitu teori dari Ahmad D.
Marimba, yang menjelaskan bahwa pendidikan adalah suatu usaha
bimbingan yang diakukan secara sadar oleh si pendidik yang memiliki
beberapa unsur yaitu terdidik, pendidik dan tujuan dilakukan pendidikan.
Alasan mengapa penelitian menggunakan teori ini dikarenakan
pengedukasian yang dilakukan oleh objek penelitian merupakan sebuah
usaha bimbingan yang diberikan kepada masyarakat untuk menggali
kemampuan atau potensi melalui pelatihan yang dilakukan oleh objek
penelitian dan juga pemilihan corak batik yang mengangkat kebudayaan

dan adat-istiadat setempat, memberikan pesan dari leluhur secara tidak

% Hasbullah, Dasar-Dasar Pendidikan Edisi Revisi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2013), 2-4
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langsung untuk mencintai alam, kekayaan budaya serta adat-istiadat, dan
sejarah yang dimiliki daerah tersebut.®
b. Tujuan Edukasi
Adapun tujuan edukasi sebagai berikut :
1) Menetapkan masalah dan kebutuhan mereka sendiri
2) Memahami apa yang mereka lakukan terhadap masalahnya, dengan
sumber daya yang ada atau sumber daya dari luar.
3) Memutuskan kegiatan apa yang paling tepat untuk meningkatkan
kesejahteraan masyarakat.
c. Manfaat Edukasi
Dalam aktivitas atau kegiatannya edukasi memberikan banyak manfaat
yaitu sebagai berikut:
1) Memberikan pengetahuan yang luas.
2) Mengembangkan kepribadian manusia menjadi lebih baik.
3) Menanamkan nilai-nilai yag positif bagi manusia.
4) Untuk melatih manusia untuk mengembangkan bakat/ talenta yang dia
punya untuk hal-hal positif.*®
d. Macam-macam Edukasi
1) Edukasi Formal
Edukasi Formal adalah proses pembelajaran yang umumnya
diselenggarakan di sekolah-sekolah dan terdapat peraturan yang
berlaku, wajib untuk diikuti serta terdapat pihak pengawas dalam
proses pembelajaran. Dalam proses pembelajarannya dilakukan di

instansi pendidikan dan berjenjang.

% Observasi di Sanggar Batik Magenda Bondowoso, 21 September 2021.
% Mubarak & Chayatin, llmu Kesehatan Masyarakat Teori dan Aplikasi, (Jakarta: Salemba Medika,
2009), 56.
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2) Edukasi Non-Formal
Edukasi non-formal biasanya ditemukan di lingkungan tempat
kita sendiri, contohnya taman pendidikan al-qur’an (TPA) yang
banyak terdapat di masjid, sekolah minggu yang terdapat di semua
gereja, selain itu ada juga tempat kursus musik dan semacamnya.
3) Edukasi Informal
Informal adalah jalur pendidikan yang berada di dalam
keluarga dan lingkungan itu sendiri. Dalam kegiatan informal ini
dilakukan secara mandiri dan dilakukan dengan kesadaran dan

tanggung jawab.®®

% Rochmi Indah Budiarti, Pengaruh Edukasi Terhadap Tingkat Kecemasan Pada Pasien Pre Operasi
Di Ruang Menur dan Dahlia RSUD dr. R. Goetheng Taroenadibrata Purbalingga, (Skripsi,
UNMUH Purwokerto), 9-10.



BAB Il
METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Pendekatan pada penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian
kualitatif, yaitu penelitian yang memiliki maksud untuk memahami fenomena
tentang apka yang dialami oleh objek penelitian misalnya, perilaku, persepsi,
motivasi, tindakan dan lain-lain.®” Sedangkan menurut sukmadinanta penelitian
kualitatif adalah suatu penelitian yang memiliki tujuan untuk mendeskripsikan
dan menganalisa fenomena, peristiwa, aktivitas sosial, sikap, kepercayaan,
persepsi, pemikiran orang secara individual maupun kelompok.®® Penelitian
kualitatif merupakan penelitian yang dipaparkan dengan cara deskriptif dalam
bentuk kata-kata dan bahasa, pada suatu konteks khusus yang alamiah dan
dengan memanfaatkan berbagai metode ilmiah. Penelitian deskriptif kualitatif
merupakan suatu metode yang digunakan untuk menelaah suatu fenomena di
lapangan. Metode pada penelitian deskriptif kualitatif merupakan situasi atau
peristiwa. Penelitian deskriptif yaitu penelitian yang berpusat pada perhatian
kepada masalah-masalah sebagaimana adanya saat penelitian dilaksanakan.®

Jenis penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah penelitian
lapangan (field research) dikarenakan peneliti melakukan pengamatan secara
langsung dilapangan serta merancang catatan lapangan yang berisi informasi
yang berkaitan dengan penelitian.” Oleh karena itu, peneliti mendapatkan data
dari penelitian lapangan secara langsung tentang strategi marketing public

relations dalam promosi dan edukasi.

®” Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2014), 2.
% Nana S.S, metodelogi Penelitian Pendidikan, (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 2010), 60.
% Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2014), 5.
® Lexy J, Moleong, Metodelogi Penelitian Kualitatif Edisi Revisi, (Bandung: PT. Remaja Rosda
Karya, 2011),26
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B. Lokasi Penelitian

Lokasi yang dijadikan tempat dalam penelitian ini adalah Sanggar Batik
Magenda Bondowoso. Ruang lingkup pada penelitian ini adalah masalah
Marketing Public Relations dalam promosi dan edukasi pada produk yang
ditawarkan kepada konsumen atau pengunjung di Sanggar Batik Magenda
Bondowoso, sehingga diharapkan dapat menjaring lebih banyak konsumen.
Pemilihan lokasi ini dikarenakan Sanggar Batik Magenda Bondowoso
merupakan salah satu industri batik yang menawarkan produk batik yang tidak
hanya indah tetapi mengandung edukasi dengan mengangkat adat-istiadat dan
kebudayaan yang sudah mulai dilupakan oleh masyarakat dalam corak batik yang
ditawarkan.

C. Subjek Penelitian

Subjek pada penelitian ini adalah lokasi dimana penulis mendapatkan
keterangan atau data yaitu pada Sanggar Batik Magenda Bondowoso. Adapun
objek dalam penelitian ini adalah Strategi Marketing Public Relations yang
diterapkan di Sanggar Batik Magenda Bondowoso dalam mempromosikan
produknya dan mengedukasi konsumen maupun masyarakat.

Teknik dalam penentuan subjek/ informan pada penelitian ini
menggunakan teknik purposive. Teknik purposive merupakan teknik
pengambilan sampel sumber data dengan beberapa pertimbangan tertentu
misalnya seperti orang yang dianggap paling tahu tentang apa yang kita harapkan
atau sebagai penguasa sehingga akan memudahkan peneliti menjelajahi objek
atau situasi sosial yang akan diteliti.”* Penentuan informan dalam penelitian ini

ada 2 (dua) kelompok yaitu:

! Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung : Alfabeta, 2012), 54.
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1) Informan Pokok (Pramary Informan)

Menurut Sugiyono memaparkan bahwa informan pokok harus memenuhi

empat Kriteria yaitu:

a) Subjek telah cukup lama dan intensif menyatu dengan suatu kegiatan

b) Subjek masih terlibat secara penuh atau aktif pada lingkungan atau
kegiatan yang menjadi sasaran atau perhatian penelitian.

c) Subjek memiliki cukup banyak waktu atau kesempatan untuk dimintai
keterangan.

d) Subjek yang dalam memberikan informasi tidak cenderung diolah atau
dikemas terlebih dahulu.”

Dari penjelasan diatas maka informan pokok dalam penelitian ini adalah
pengelola atau pemilik Sanggar Batik Magenda Bondowoso yaitu Muhammad
Zuhri dan sekretaris sanggar batik Magenda Bondowoso yaitu Samsul.
Pemilihan informan pada penelitian ini dikarenakan informan telah memenuhi
empat Kriteria diatas, dan dianggap paling tahu tentang perkembangan dan
strategi yang diterapkan pada lokasi penelitian.

2) Informan Tambahan (Secondary Informan)

Informan tambahan merupakan orang yang dianggap bisa memberikan
informasi meski tidak langsung terlibat dengan aktivitas yang akan diteliti.
Menurut Suryanto dan Sutinah menyatakan bahwa informan tambahan adalah
mereka yang dapat memberikan informasi, serta membantu untuk pengecekan
kembali keabsahan data yang didapat dari informan pokok sebelumnya.”

Informan tambahan dalam peneltian ini yaitu karyawan dalam bidang
pemasaran sanggar batik Magenda Bondowoso atas nama Imah.

Adapun jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut:

"2 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2013), 47.
" Suriyanto dan Sutinah, Metode Penelitian Sosial: Alternatif Pendekatan, (Jakarta: Kencana Prenada
Media Grup, 2005), 152.



53

1. Data Primer

Data primer merupakan data yang dikumpulkan secara langsung
dari sumbernya dan diolah sendiri oleh lembaga bersangkutan untuk
dimanfaatkan. Data primer dapat berupa opini subjek secara individual atau
kelompok, dan hasil observasi terhadap karakteristik brend (fisik),
kejadian, kegiatan dan hasil suatu pengujian tertentu.’* Dalam penelitian ini
yang menjadi data primer merupakan pengelola sanggar batik Magenda,
sekretaris dan karyawan dalam bidang pemasaran di Sanggar Batik
Magenda Bondowoso. Serta akun instagram dari Sanggar Batik Magenda

Bondowoso baik itu gambar, captions dan yang lainnya.

2. Data Sekunder
Data sekunder merupakan data penelitian yang didapatkan secara
tidak langsung melalui media perantara (dihasilkan pihak lain) atau
digunakan oleh lembaga lainnya yang bukan pengolahnya, tetapi dapat
dimanfaatkan dalam suatu penelitian tertentu. Data sekunder pada
umumnya berbentuk catatan atau laporan data dokumentasi oleh lembaga
tertentu yang dipublikasikan.” Data tersebut berguna bagi peneliti dalam
pencarian data dan membantu untuk memperoleh informasi yaitu jurnal,
buku terkait topik yang berhubungan dengan Strategi Marketing Public
Relations dalam promosi dan edukasi di Sanggar Batik Magenda
Bondowoso.
D. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah-langkah yang digunakan
dalam penelitian untuk mengumpulkan data dan mendapatkan informasi yang

valid. Oleh karena itu, dibutuhkan suatu teknik pengumpulan data yang tepat.

" Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D Cetakan ke-26, (Bandung: Alfabeta,
2017), 138.
" lbid, 138.
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Menurut arikunto menyatakan bahwa mengumpulkan adalah mengamati variabel
yang akan diteliti dengan metode interview atau wawancara, observasi dan
dokumetasi.”® Maka pengumpula data yang dilakukan adalah:

1. Observasi

Observasi merupakan mengumpulkan data atau keterangan yang harus
dijalankan dengan melakukan usaha pengamatan secara langsung ke tempat
yang diteliti.”” Kata observasi berarati suatu pengamatan yang teliti dan
sistematis dilakukan secara berulang-ulang. Metode observasi merupakan
suatu metode yang dilaksanakan dengan cara mengadakan pengamatan dan
pencatatan secara sistematis baik secara langsung maupun secara tidak
langsung pada tempat yang diamati.”

Teknik pengumpulan data dengan observasi dipakai apabila penelitian
berkenaan dengan perilaku manusia, proses kerja, gejala-gejala alam dan
apabila responden yang diamati tidak terlalu besar.”® Peneliti turun langsung
ke lapangan yaitu sanggar batik Magenda Bondowoso untuk mengamati
terkait dengan strategi Marketing Public Relations yang diterapkan dalam
melakukan promosi dan edukasi pada produk yang dipasarkan terhadap
konsumen. Hasil pengamatan akan dicatat pada buku catatan serta dilakukan
dengan interpretasi pengindraan peneliti.

Dalam kegiatan pelaksanaan pengumpulan data observasi dapat
dibedakan menjadi dua yaitu observasi partisipan dan observasi non
partisipan. Dalam penelitian ini, menggunakan penelitian non partisipan,
dimana peneliti atau observer datang ditempat orang yang akan diamati, tetapi

tidak ikut terlibat dalam kegiatan tersebut.

’® Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: Renika Cipta, 2010)

"7 Suharsimi Arikunto, Manajemen Penelitian, (Jakarta: PT. Renika Cipta, 2006), 124

’® Suardeyasasri, Metode Penelitian Kualitatif, (Jakarta: PT. Gramedia, 2010), 9

" Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D Cetakan ke-26, (Bandung: Alfabeta,
2017), 145.



2.

3.

55

Adapun data yang diperoleh dari metode observasi ini adalah sebagai
berikut:
a. Kondisi obyektif sanggar batik Magenda Bondowoso
b. Proses pembuatan produk batik Magenda Bondowoso
c. Kualitas produk batik Magenda Bondowoso dan pelayanan terhadap
konsumen
Wawancara
Wawancara merupakan salah satu cara yang digunakan sebagai teknik
pengumpulan data apabila akan melakukan studi pendahuluan untuk
menemukan permasalahan yang harus diteliti, dan juga peneliti ingin
mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mendalam dan jumlah
respondennya sedikit atau kecil.®® Peneliti melakukan wawancara dengan
pemilik sanggar batik Magenda Bondowoso, sekretaris dan karyawan bagian
pemasaran sanggar batik Magenda Bondowoso. Hasil wawancara akan
direkam dalam voice recorder dan catatan.
Adapun data yang diperoleh dengan metode wawancara yaitu sebagai
berikut:
a. Strategi Marketing Public Relations dalam promosi dan edukasi di sanggar
batik Magenda Bondowoso.
b. Faktor penghambat dan pendukung strategi Marketing Public Relations
dalam promosi dan edukasi di sanggar batik Magenda Bondowoso.
c. Sejarah berdirinya sanggar batik Magenda Bondowoso.
Dokumentasi
Metode dokumentasi adalah mengumpulkan data berupa hal-hal atau
variasi yang berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah, prasasti,
notulen rapat, agenda dan sebagainya.®*

Adapun data yang diperoleh dari metode dokumentasi ini adalah:

8 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantiitatif, Kualitatiif & RND, (Bandung: CV. Alfabet, 2010), 194
81 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: Renika Cipta, 2010)
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a. Struktur organisasi sangar batik Magenda Bondowoso.

b. Akun media sosial sanggar batik Magenda Bondowoso.

c. Data produk dan harga batik Magenda Bondowoso.

d. Foto kegiatan proses pembuatan batik cap, tulis, semi (abstrak) sanggar

batik Magenda Bondowoso.
E. Analisis Data
Menurut Miles dan Hiberman analisis data merupakan kegiatan dalam
penelitian kualitatif yang dilakukan secara interaktif dan berlangsung secara
terus-menerus sampai tuntas, aktivitas dalam analisis data dibagi menjadi 3
(tiga), yaitu data reduction, data display, dan conclusion data.®? Langkah-langkah
analisis data dalam penelitian melalui beberapa tahapan sebagai berikut:
1. Reduksi Data
Reduksi data merupakan proses membuat singkat, acording,
memusatkan tema dan membuat batas-batas permasalahan. Reduksi data
merupakan bagian dari analisis yang mempertegas, memperpendek, dan
membuat fokus sehingga kesimpulan akhir dapat dilakukan. Pada tahap ini
semua data yang diperoleh dari informan akan disederhanakan, dengan cara
memilah (mengurangi) data yang tidak mengacu pada fokus penelitian.
2. Penyajian Data
Penyajian data merupakan suatu kumpulan organisasi informasi yang
memungkinkan untuk kesimpulan riset dilakukan. Dengan merujuk pada
penyajian data, maka peneliti akan mengerti apa yang terjadi dalam bentuk
utuh.® Pada tahap ini peneliti menyajikan data berupa uaraian singkat dan
tabel guna menggambarkan strategi marketing public relations dalam promosi
dan edukasi di sanggar batik Magenda Bondowoso.

82 Sugiono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: CV. Alfabeta, 2010), 146
% Ibid, 146.
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3. Penarikan Kesimpulan
Pada awal pengumpulan data, peneliti harus memahami apa arti dari
hal-hal atau informasi yang dijumpai dengan melakukan pencatatan-
pencatatan data. Data yang dikumpulkan, kemudian di analisis secara
kualitatif untuk ditarik dalam sebuah kesimpulan.®* Pada tahap ini peneliti
menyimpulkan data sesuai dengan fokus penelitian yang telah dikemukakan.
Data-data yang telah dianalisis dideskripsikan dan disimpulkan secara umum.
F. Keabsahan Data
Teknik yang digunakan dalam uji keabsahan data pada penelitian ini adalah
sebagai berikut:
1. Triangulasi
Triangulasi merupakan teknik pengumpulan data yang memiliki sifat
penggabungan dari berbagai teknik pengumpulan data dan sumber yang telah
ada.’® Dalam penelitian ini menggunakan dua macam triangulasi Vyaitu
triangulasi sumber dan triangulasi teknik. Triangulasi sumber artinya
membandingkan dan mengecek balik derajat kepercayaan suatu informasi
yang diperoleh melalui waktu dan alat yang berbeda dalam penelitian
kualitatif. Sedangkan triangulasi teknik adalah menguji kreadibilitas data
dilakukan dengan cara mengecek data kepada sumber yang sama dengan
teknik yang berbeda, yaitu membandingkan hasil wawancara dengan isi
dokumentasi yang berkaitan. Adapun untuk mencapai kepercayaan tersebut,
maka ditempuh langkah sebagai berikut:
a) Membandingkan data hasil pengamatan dengan hasil wawancara.
b) Membandingkan perkataan yang dikatakan orang didepan umum dengan

perkataan yang dikatakan secara pribadi.

84 H
Ibid, 146.
8 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2014), 241.
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c) Membandingkan yang dikatakan orang-orang tentang situasi penelitian
dengan yang dikatakannya sepanjang waktu.
d) Membandingkan keadaan dan prespektif seseorang dengan berbagai
pendapat dan pandangan masyarakat dari berbagi kelas.
e) Membandigkan hasil wawancara dengan isi suatu dokumen yang
berkaitan.®
2. Pengecekan Kecukupan Refensi
Pengecekan kecukupan referensi berkaitan dengan rekam jejak data
yang di temukan peneliti sebagai bahan pendukung. Sebagai contoh adalah
perlu adanya bukti rekaman data hasil wawancara, ataupun foto dokumentasi
baik dalam bentuk soft mupun hard. Maka dalam penelitian ini, untuk
menguatkan keabsahan dan kredibilitas data yang didapatkan. peneliti
melakukan pengecekan kecukupan referensi sebagai bentuk data fisik
pendukung terhadap data yang telah ditemukan.?’
G. Tahap-tahap Penelitian
Dalam penelitian kualitatif diperlukan untuk mengetahui tahap-tahap
yang akan dilewati dalam proses penelitian. Sehingga peneliti dapat menyusun
penelitian secara sistematis untuk memperoleh hasil penelitian yang optimal. Ada
beberapa tahap yang dilakukan dalam penelitian:®
1. Tahap Pra Lapangan
Pada tahap ini adalah tahapan persiapan sebelum penelitian dilakukan.
Sebelum terjun ke lapangan peneliti melakukan kegiatan sebagai berikut:
a. Mempersiapkan proposal penelitian sebagai rancagan awal yaitu Judul
penelitian, latar belakang masalah, fokus penelitian, manfaat penelitian,
dan metode pengumpulan data.

8 |_exy Meoleong, Metodologi Kualitatif. Edisi revisi, (Bandung: PT. Remaja Rosda Karya, 2005).

8 Prof. Dr. Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, Cet.11 November 2010,
(Bandung: Alfabeta, 2010), 225.

8 Lexy Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT. Remaja Rosda Karya, 1995), 127.
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b. Mengurus surat izin penelitian untuk melakukan wawancara dan
observasi yang dibutuhkan dalam penelitian.

c. Menyiapkan berbagai alat yang dibutuhkan dalam menunjang kegiatan
wawancara dan obervasi dilapangan seperti kamera, book note, tape
recorder, dan yang lainnya agar hasil yang diperoleh lebih maksiml.

2. Tahap Pelaksanaan
Pada tahap ini peneliti melakukan observasi lapangan terlebih dahulu,
sebelum melakukan wawancara. Peneliti akan melekukan pendekatan
terhadap informan dalam penelitian serta melakukan pengamatan secara
langsung seputar data. Lalu peneliti membuat pedoman wawancara terkait hal-
hal yang ingin diteliti. Kemudian mengumpulkan data untuk dikaji dan
dianalisa lebih lanjut. Adapun kegiatan yang dilakukan yaitu:

a. Memasuki lapangan

b. Konsultasi dengan pihak yang berwenang dan yang berkepentingan

c. Mengumpulkan data

d. Menganalisis data

3. Tahap Analisis Data

Pada tahap ini hal yang pertama dilakukan oleh peneliti adalah
mereduksi data yang didapatkan pada saat observasi, dokumentasi ataupun
wawancara secara lebih dalam dengan informan yang terlibat. Setelah itu
peneliti akan melakukan penyajian data sesuai dengan konteks permasalahan
yang diteliti, selanjutnya peneliti akan melakukan pengecekan keabsahan data
atau analisis data dengan cara mengecek sumber data yang didapatkan
sehingga data yang diperoleh benar-benar valid sebagai dasar dan bahan untuk
memberikan makna data yang merupakan proses penentuan dalam memahami
konteks penelitian yang sedang diteliti. Kemudian peneliti menyusun
kerangka laporan hasil penelitian dan disimpulkan dalam bentuk karya ilmiah

yaitu berupa laporan penelitian dengan mengacu pada peraturan pedoman
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penulisan karya tulis ilmiah yang berlaku di Universitas Islam Negeri Kiai
Achmad Siddig Jember.



BAB IV
PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS

A. GAMBARAN OBJEK PENELITIAN
1. Sejarah Berdirinya Sanggar Batik Magenda Bondowoso

Pada awalnya batik Megenda Bondowoso merupakan sanggar batik
yang dikelola oleh pihak lembaga sekolah menengah kejuruan bernama SMK
1 Tamanan pada tahun 2009, yang dibentuk untuk mewadahi para alumni dan
siswa-siswinya yang memiliki kemampuan dan kreativitas membatik. Sanggar
ini dahulunya bernama sanggar batik baska (sanggar batik alumni SMK) yang
pada saat itu semua dana untuk melengkapi alat dan produksi masih dibawa
tanggung jawab lembaga sekolah tersebut. Seiring berjalanya waktu setelah 6
tahun dibawah naungan lembaga sekolah tersebut, anggota batik magenda
berinisiatif untuk lepas dari tanggung jawab pihak lembaga sekolah dengan
cara yang baik, inisiatif tersebut diaminkan oleh pihak sekolah. Sehingga pada
tahun 2015 sanggar batik ini secara resmi lepas dari tanggung jawab pihak
lembaga sekolah dan memulai usahanya sendiri. Meskipun sudah lepas dari
tanggung jawab pihak lembaga sekolah sampai saat ini batik magenda masih
berhubungan erat dengan pihak lembaga sekolah, dengan cara bersedia
menambah wawasan siswa-siswi yang ingin mendalami membatik,
memberikan pelatihan dan bimbingan dalam dunia perbatikan. Berikut
merupakan logo sanggar batik Magenda Bondowoso.
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Bondowoso

Gambar 1. Logo Batik Magenda

Kedua desain logo ini memiliki fungsinya masing-masing, untuk logo
dengan gambar canting yang berwarna coklat dan terdapat gambar daun
singkong serta kopi dikhususkan untuk logo tas ketika konsumen membeli
produk batik Magenda. Sementara logo dengan tulisan Magenda yang
berwarna hijau digunakan sebagai profil di setiap akun social media batik
Magenda seperti facebook dan instagram.

Di awal perjalananya sanggar batik ini beranggotakan 5 orang yang
terbentuk dalam usaha kelompok bersama. Beberapa waktu berlalu, karena
terjadinya berbagai konflik 4 orang anggota sanggar batik Magenda ini keluar
dari organisasi. Empat orang tersebut ada yang membentuk sendiri usahanya
dan berhenti membatik serta bekerja menjadi petani dan lainnya. Saat ini
sanggar batik Magenda dikelola oleh Muhammad Zuhri selaku owner yang
memenuhi semua kebutuhan batik Magenda Bondowoso baik dalam hal
strategi pemasaran, pemilihan warna, dan bahan dalam kebutuhan produksi.
Sanggar batik Magenda Bondowoso saat ini beranggotakan 10 orang
karyawan. Produk yang ditawarkan sanggar batik Magenda sangat bervariasi,
tidak hanya batik tulis namun juga bati cap dan batik semi. Selain itu tidak
hanya kain batik tetapi juga menawarkan baju batik, seragam keluarga, dan
juga alat-alat membatik seperti canting, malam, warna dan waterglass yang

disediakan untuk masyarakat yang ingin membuat dan belajar membatik.



2. Letak geografis Sanggar Batik Magenda Bondowoso
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Sanggar batik Magenda bondowoso merupakan industri batik yang

terletak di Desa Tamanan Anyar Kecamatan Tamanan Kabupaten Bondowoso

tepatnya di jl. Sukowono sebelah polsek Tamanan, desa Tamanan Anyar, Kec.

Tamanan, Kab.Bondowoso, Jawa Timur, Kode Pos. 68263. Jam Buka sanggar

Batik Magenda Bondowoso pada hari senin — sabtu jam 08.00 — 15.00,

sedangkan pada hari minggu libur.

3. Struktur Sanggar Batik Magenda Bondowoso

Gambar 4.2

Struktur Organisasi Sanggar Batik Magenda Bondowoso

OWNER

Muhammad Zuhri

\ 4

SEKRETARIS
Samsul
A A \4
KARYAWAN KARYAWAN KARYAWAN
BID. MENCANTING BID. PEMASARAN BID. PEWARNAAN

Imam

Jupri Desi

Fika Mahtum

Ayun

Vira

Sanggar batik Magenda Bondowoso memiliki 10 karyawan yang

semuanya termasuk ke dalam tenaga kerja langsung. Tenaga kerja langsung

merupakan tenaga kerja yang terlibat langsung dalam proses produksi dan
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biayanya dikaitkan dengan biaya produksi atau barang yang sudah
dihasilkan.®® Semua karyawan saling bekerjasama dan tidak terpaku pada
struktur organisasi yang tertera mereka saling membantu satu sama lain untuk
memenuhi permintaan konsumen, ketika memiliki pesanan yang banyak, dan
semua ikut andil dalam proses produksi produk. Ketika ada motif baru yang
diciptakan owner turun langsung untuk mengajarkan kepada karyawannya
bagaimana proses pembuatan produk tersebut. Dalam kesehariannya tidak ada
owner, sekretaris dan lainnya semuanya bahu membahu untuk kemajuan
sanggar batik Magenda Bondowoso.
4. Visi dan Misi Sanggar Batik Magenda Bondowoso

Visi

Memperkenalkan batik khas Bondowoso pada kaum muda,
menumbuhkan rasa cinta kaum muda terhadap kesenian batik serta
mengembangkan potensi dan kreativitas kaula muda dalam membatik.
Misi
- Mewadahi kaula muda yang memiliki ketertarikan atau kreativitas dalam

membatik.
- Menjaring kaula muda yang masih belum memiliki pekerjaan untuk diasah
potensinya khususnya dalam kesenian membatik.
5. Produk Batik Magenda Bondowoso

Batik Megenda menyediakan tiga varian batik yaitu batik tulis, batik
cap dan batik semi (abstrak). Ketiga varian ini harganya beragam tergantung
pada kesulitan pembuatan pada motif yang disajikan serta jenis kain yang
digunakan. Berikut merupakan daftar tabel nama-nama produk dan harga
batik Magenda.

8 Sulistiya Ningrum, Peran Banyuwangi Batik Festival Dalam Menigkatkan Omset Penjualan Batik
Godho Di Kecamatan Giri Kabupaten Banyuwangi, Skripsi, Jember: IAIN Jember, 2020.



Tabel 4.1
Daftar Nama Produk dan Harga Batik Magenda
No Nama Barang Harga
1. | Batik Sutra Kupu-kupu 430.000
2. 135.000
3. 135.000
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Batik Daun Singkong Stroberi Air

135.000

135.000

250.000

135.000
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8. | Batik Daun Singkong Gerbong Maut 250.000
AN
9. 145.000
10. 135.000
AN
11. | Batik Ojung 250.000




12. | Batik Topeng Kona 250.000
MR

13. | Batik Capung 120.000

14. | Batik Kupu-Kupu 135.000
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15. | Batik ljen Geopark 135.000
16. | Batik Kupu-kupi kombinasi daun kopi 135.000
17. | Batik Parang kombinasi dengan daun kopi 145.000
18. 50.000
19. | Batik Merak 250.000
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20. 135.000

B. PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS
1. Strategi Marketing Public Relations dalam Promosi dan Edukasi di
Sanggar Batik Magenda Bondowoso
Setiap perusahaan atau industri memiliki tujuan untuk dapat tetap
hidup dan mengembangkan usahanya. Tujuan itu hanya dapat tercapai dengan
usaha mempertahankan dan meningkatkan keuntungan/laba. Hal itu akan
terwujud apabila perusahaan dapat mengaplikasikan strategi pemasaran yang
tepat. Sehingga dapat digunakan untuk mencari peluang atau kesempatan yang
ada dalam pemasaran perusahaan atau industri tersebut sehingga dapat
memiliki posisi atau kedudukan di Pasar.®
Salah satu strategi yang sangat penting untuk diterapkan dalam suatu
industri atau perusahaan adalah strategi Marketing Public Relations seperti

menarik perhatian konsumen, medorong dan mempengaruhi opini publik.

% Sofyandi Assuari, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep Dan Strategi, (Jakarta, PT. Raja Grafindo
Persada, 2004), 167-168.
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a. Pull Startegy (Menarik)
Hasil wawancara yang dikemukakan oleh Muhammad Zuhri

selaku owner sanggar Batik Magenda.

“Untuk menarik perhatian konsumen kami menyediakan corak-
corak motif kami dengan pola motif yang beda dari yang lain dari
segi pemilihan warna kami menggunakan kualitas yang bagus,
sehingga warnanya cerah.... kami juga tidak menjual desain batik
yang sudah dibeli konsumen kalau konsumennya request motif
ya... jadi kami tdak menjual ke yang lain sehingga tidak akan ada
yang sama kecuali mereka pesan seragam vya..., "

Hasil wawancara dengan samsul sekretaris sanggar batik Magenda

Bondowoso.

“Untuk menarik perhatian publik kami memperhatikan kualitas
produk mulai dari kain yang digunakan, Selain itu dalam
penentuan hargapun kami sesuaikan dengan kantong konsumen
yaitu berkisar 120.000-150.000 rupiah. "

Hasil wawancara dengan Imah selaku karyawan dalam bidang
pemasaran sanggar batik Magenda.

“Untuk menerik perhatian publik itu kami lebih aktif di
pemanfaatan instagram sih untuk saat ini ya....dan memang
cukup menunjang sih sehingga bisa menjaring konsumen dari luar
dan instagram pun sangat membantu kami dalam kerjasama
dengan desainer-desainer ada tiga tempat yang kami ikuti itu
kemarin ada di Sulawesi,Bali dan Surabaya. Sehingga mereka
dengan mudah dapat memantau produk terbaru kami dan jika
ingin bekerjasama juga lebih mudabh. %

Berdasarkan hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa pull

strategy yang diterapkan oleh batik Magenda dengan menjaga kualitas

1 Muhammad Zuhri, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
%2 samsul, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
% Imah, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
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produk yang dihasilkan mulai dari kain, perpaduan warna dan pelayanan
terhadap pelanggan serta penentuan harga yang disesuaikan dengan
kantong konsumen. Selain itu untuk menarik konsumen batik magenda
juga aktif dalam mengikuti fashion show berkolaborasi dengan desainer-
dsainer sehinga model batiknya menjadi beragam.

b. Push Strategy (Mendorong)

Hasil wawancara yang dikemukakan oleh Muhammad Zuhri
selaku owner sanggar Batik Magenda.

“Untuk mendorong pembelian kami selalu update terus di
Instagram dengan menampilkan desain produk terbaru kami,
selain itu kami juga datang ke instansi pemerintahan yang sudah
pernah bekerjasama dengan kami untuk mensosialisasikan produk
kami 94an menawarkan jasa untuk pembuatan desain motif
baru.”

Hasil wawancara dengan kakak samsul sekretaris sanggar batik

Magenda Bondowoso.

“Untuk mendorong pembelian kami selain datang ke instansi di
kantor-kantor, kami juga menyediakan jasa antar untuk wilayah
Bondowoso jadi pembeli dapat memesan lewat kontak WA kami
dan kami antarkan ke rumah-rumah konsumen tersebut. COD
lah... untuk sementara ini metode tersebut sangat membantu kami
dalam pengembangan penjualan produk kami. ”*®

Hasil wawancara dengan Imah selaku karyawan dalam bidang

pemasaran sanggar batik Magenda.

% Muhammad Zuhri, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
% samsul, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
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“Untuk mendorong penjualan itu kami lakukan dengan
penyediaan refrensi desain kain untuk dijadikan baju jadi
konsumen tinggal menyetorkan desain tersebut ke penjahit. "%
Berdasarkan hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa
penerapan push strategy dilakukan dengan mengupdate terus kegiatan
batik Magenda dengan memposting seluruh kiagatan dan motif baru di
instagram sehingga konsumen lebih mudah mengetahui produk/ desain
yang baru di produksi. Serta batik Magenda juga memberikan jasa antar
ke rumah masing-masing konsumen dan juga menyediakan rancangan
atau desain baju dari kain batik yang dipesan sebagai refrensi untuk
penjahit.
c. Pass Strategy (Mempengaruhi)

Hasil wawancara yang dikemukakan oleh Muhammad Zuhri

selaku owner sanggar Batik Magenda.

“Untuk mempengaruhi konsumen kami berpartisipasi di beberapa
ajang perlombaan dan Alhamdulillah.... menang dalam acara
tersebut sehingga dari situ orang-orang mulai tau batik kami ini,
salah satunya dilomba desaien batik daun singkong dalam
modifikasi motif khas Bondowoso dan kami yang terpilih dalam
lomba tersebut sehingga saat itu kami mendapat pemesanan
dalam jumlah besar pada produk batik hijau daun singkong %’

Hasil wawancara dengan kakak samsul sekretaris sanggar batik
Magenda Bondowoso.

“Untuk menciptakan kesan yang baik dari konsumen kami

mencoba untuk selalu tepat waktu dalam pengerjaan dan

berkonfirmasi pada konsumen jika adanya keterlambatan pada
pesanannya sehingga konsumen percaya pada kami. ”

% Jmah, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
%" samsul, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
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Hasil wawancara dengan Imah selaku karyawan dalam bidang

pemasaran sanggar batik Magenda.

“Untuk menciptakan opini publik dan kepercayaan dari konsumen
kami selalu berusaha memenuhi keinginan konsumen, serta kami
juga aktif ikut lomba seperti lomba IKM dan memenangkan juara

3, kemudian baru-baru ini kami bekerjasama dengan desainer

Andar Yusri di ajang festival Around Fashion Away di Surabaya

dan dari kolaborasi-kolabarasi tersebut kami juga dapat bantuan

dukungan dari lembaga penyelenggara dan dipost di

Instagramnya itu dan dari sanalah orang banyak kenal sehingga

bermunculan pemesanan diluar daerah .”

Berdasarkan hasil wawancara diatas dapat disimpulkan dalam
penerapan pass strategy batik Magenda aktif dalam berpartisipasi
disetiap perlombaan, fashion show, event dan yang lainnya baik yang
dilakukan di derah maupun diluar daerah. Salah satu yang pernah diikuti
yaitu perlombban yag diadakan oleh Dinas Koperasi dan UKM di Jawa
Timur, fashion show di ajang SALVADORA By Andar Yusri For Batik

Magenda Bodowoso serta lomba-lomba yang lainnya.

Dari data-data diatas, dapat dianalisis bahwa terdapat tiga strategi
yang digunakan vyaitu pertama, pull strategy (Menarik), push strategy
(Mendorong), pass strategy (Mempengaruhi) dalam penerapan strategi
marketing public relations diatas lebih memanfaatkan media Instagram dan
peningkatan produk dengan menjaga kualitas produk, perpaduan warna dari
motif yang disediakan. Sementara untuk medorong penjualan selalu
mengupdate setiap desaien yang diproduksi, penyedian jasa antar atau dikenal
dengan istilah Cash On Delivery (COD). Dalam mempengaruhi konsumen

strategi yang dilakukan dengan aktif dalam mengikuti berbagai event, lomba,

% Imah, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
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dan fashion show yang selam ini diikuti hal ini sangat menunjang pendapatan
batik Magenda sehingga konsumen lebih mengenal batik Magenda.

Selain dari strategi yang diterapkan diatas, tidak terlepas dari kegiatan
mempromosikan produk yang dilakukan. Adapun pemanfaatannya melalui 4
kegiatan yang dilakukan batik Magenda yaitu sebagai berikut:

a. Periklanan

Hasil wawancara dengan Muhammad Zuhri owner sanggar batik

Magenda Bondowoso.

“Kalau periklanan kami mensponsori acara-acara seperti acara
ljen Goepark dan kemarin juga kami mensponsori kegiatan
sholawat jamaah seperti shalawat bhennig dengan penyediaan
selendang "%

Hasil wawancara dengan Imah selaku karyawan dalam bidang
pemasaran sanggar batik Magenda.

“Untuk periklanan sendiri kami biasanya bekerjasama dengan
diskoperindag dan kemarin ikut festival, pameran yang diadakan
grand city mall gebung Surabaya. 7100

Hasil wawancara dengan samsul selaku sekretaris sanggar batik

Magenda Bondowoso.

“Kalau periklanan sendiri kami kan aktif kegiatan lomba itu jadi
untuk periklanan kami dapat bantuan dari berbagi pihak yaitu
dinas koperasi dan ukm jawa timur dalam acara IKM muda
berprestasi. %

Berdasarkan wawancara diatas, kegiatan periklana yang

diterapkan oleh sanggar batik Magenda melalui partispasi di dalam acara-

% Muhammad Zuhri, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
100 1mah, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
101 samsul, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
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acara baik yang ada di daeran maupun diluar daerah. Beberapa bentuk
partisipasi yang dilkuakn yaitu berpaartisipasi dalam acara ljenGoepark
dengan pembuatan kemeja, pembuatan selendang dalam acara shalawat
bhening dan ikut dalam lomba yang diadakan oleh pemerintah.

Promosi Penjualan
Hasil wawancara dengan Muhammad Zuhri owner sanggar batik
Magenda Bondowoso.

“Untuk promosi penjualan itu kami lakukan dalam pameran dan
lomba-lomba, fashion show yang pernah kami ikuti sih dek "%

Hasil wawancara dengan Imah selaku karyawan dalam bidang

pemasaran sanggar batik Magenda.

“Dalam promosi penjulan kami lakukan diberbagai event-event
yang diselenggarakan dan kami selalu aktif dalam mengikuti
event-event itu baik yang ada di daerah dan di luar daerah 103

Hasil wawancara dengan samsul selaku sekretaris sanggar batik

Magenda Bondowoso.

“Untuk promosi penjualan itu kami bekerja sama dengan instansi
sekolah dalam pembuatan seragam-seragan sekolah baik bagi
siswa atau guru, khususnya yang ada disekitar tempat usaha
kami. "%

192 Muhammad Zuhri, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.

103

Imah, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.

104 samsul, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
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Berdasarkan hasil wawancara diatas, unsur promosi penjualan
dilakukan dengan aktif dalam berbagai event, fashion show dan bekerja
sama dengna lembaga sekolah yang ada disekitar batik Magenda.

c. Publikasi

Hasil wawancara dengan Muhammad Zuhri owner sanggar batik
Magenda Bondowoso.

“Biasanya untuk publikasi ini kami melalui Koran dan majalah

yang berhubungan dengan kerajinan, festival Bondowoso. Jika

hubungan dengan masyarakat itu kita juga aktif dalam
mendukung acara-acara peringatan hari besar biasanya diadakan
pawai jadi kami ikut serta didalamnya. ~105

Hasil wawancara dengan Imah selaku karyawan dalam bidang

pemasaran sanggar batik Magenda.

“Untuk publikasi kita melalui tiga media yaitu facebook, instagam
dan website ijengoepark alamatnya https://IjenGoepark.co.id/.
Tetapi untuk intensnya di instagram. 106

Hasil wawancara dengan samsul selaku sekretaris sanggar batik
Magenda Bondowoso.

“Melalui media sosial sih mbak dan pemasangan plank sih untuk

usaha batik kami jadi orang dapat dengan mudah menemukan

batik kami. """

Berdasarkan hasil wawancara diatas, dalam pelaksanaan publikasi
batik Magenda memanfaatkan media koran, majalah, facebook,
instagram, dan website yang disediakan oleh pemerintah kabupaten

Bondowoso dalam menunjang kemajuan UKM yanga ada di Bondowoso.

105 Muhammad Zuhri, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
196 1mah, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
197 samsul, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
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Serta ikut serta dalam kegiatan memperingati hari-hari besar dan juga
pemasangan plank sebagai pengenal batik Magenda.
d. Personal Selling

Hasil wawancara dengan Muhammad Zuhri owner sanggar batik
Magenda Bondowoso.

“Jika ada konsumen yang berkunjunga kami layani dengan baik

dan jika ia orang baru kita kasih kartu nama sekaligus kontak

kami supaya dapat lebih mudaj dalam pemesanan ~108

Hasil wawancara dengan Imah selaku karyawan dalam bidang
pemasaran sanggar batik Magenda.

“Kami juga menawarkan dsaien selain menawarkan kian batik

jadi konsumen dpat dengan mudah mengaplikasikannya menjadi

pakaian. -

Hasil wawancara dengan samsul selaku sekretaris sanggar batik
Magenda Bondowoso.

“Selain memberikan pelayanan yang terbaik bagi konsumen kami
juga siap untuk memehuni desain batik sesuai dengan selara
kkonsumen jadi mreka dapat memilih sendiri dan menggabungkan
motif sesuai dengan seleranya begitu juga dengan warna.”**°
Berdasarkan hasil wawancara diatas, unsur personal seling
dilaukan dengan memberikan pelayanan yang terbaik kepada kosumen
dengan memenuhi semua keinginan konsumen baik dalam penyediaan
desain dan perpaduan warna serta motif sesuai dengan keinginan
konsumen serta pemberian kartu nama sebagai alat untuk memudahkan
konsumen dalam pemesanan.
Selain Strategi Marketing Public Relations dalam promosi yang

diperhatikan secara khusus, sanggar batik Magenda juga memperhatikan

108 Nfuhammad Zuhri, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
109 1mah, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
110 samsul, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
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edukasi atau pembelajaran bagi masyarakat untuk memberikan pengetahuan
kepada masyarakat tentang batik khas dari Bondowoso, seperti yang
dikemukakan oleh Muhammad zuhri selaku owner sanggar batik Magenda
Bondowoso:

“Setiap postingan kami di 1G, kami selalu mengupdate setiap kegiatan
kami dengan cara mendeskripsikan sejarah dan latar belakang,
mengangkat motif batik tersebut seperti pada pemilihan motif batik
Topeng Kona ~1L

Hasil wawancara dengan Imah selaku karyawan bidang pemasaran

pada sanggar batik Magenda Bondowoso:

“Untuk edukasi kami biasanya melakukan pelatihan, bekerjasama
dengan pihak sekolah dijenjang SMK yang berada disekitar sanggar
kami, dalam kegiatan pelatihan ini kami memberikan kebebasan
kepada para siswa dan siswi untuk mengembangkan kreativitasnya
dengan menuangkan dalam kain batik yang berupa motif, sehingga
motif yang kami hasilkan dari pelatihan beragam. »iz

Hasil wawancara dengan kakak samsul selaku sekretaris sanggar batik

Magenda Bondowoso:

“Edukasi yang kami lakukan sih... dengan pengangkatan motif-motif
dari adat-adat setempat yang masih belum banyak diketahui orang
seperti pengangkatan motif topeng kona, kami angkat untuk
memperkenalkan ini loh.. kebudayaan asli Bondowoso yang sudah
banyak dilupakan oleh orang. "***

Dari hasil wawancara dari narasumber diatas dapat disimpulkan bahwa
kegiatan edukasi yang dilakukan oleh sanggar batik Magenda Bondowoso
melalui 2 cara yaitu pertama, edukasi dilakukan melalui tulisan atau “caption”
yang dituangkan dalam setiap postingan Instagram dan facebook. Adapun
yang ditampilkan berupa sejarah dan latar belakang dari pengambilan motif

batik yang diangkat melalui kebudayaan-kebudayaan yang ada di Kota

11 Muhammad Zuhri, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
12 1mah, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
113 samsul, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
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Bondowoso yang sudah mulai dilupakan oleh masyarakat. Kedua, edukasi
dilakukan dengan kegiatan pelatihan kepada para generasi muda khususnya
siswa-siswi SMK vyang berada di semester akhir, untuk menambah

keterampilan dan ilmu yang dimiliki oleh siswa-siswi tersebut.

2. Faktor Penghambat dan Pendukung Strategi Marketing Public Relations
dalam Promosi dan Edukasi di Sanggar Batik Magenda Bondowoso.
Hasil wawancara dengan Muhammad Zuhri selaku owner sanggar
batik Magenda.

“Kalau kendala yang dihadapi dari kami itu adanya pandemi ini
membuat harga bahan baku naik seperti kain yang awalnya 1 yat itu
Rp.12.500 sekarang jadi 18.000 sehingga berpengaruh juga sama
harga batik kami, tetapi ditahun pertama pandemic tidak terlalu
berpengaruh bagi kami, karena ada pesanan besar dari bupati
Bondowoso yang mewajibkan untuk memakai batik warna hijau khas
Bondowoso dan hanya kami yang memiliki alat cap batik itu jadi
proyek itu menjadi ladang rezeki bagi kami. Kemudian pada tahun
kedua pademi sangat berpengaruh sangat besar bagi kami pembuatan
seragam dinas saat itu di cancel sehingga kami hanya mengandalkan
pembuatan seragam keluarga, acara tunangan itu. Sehingga per bulan
kami hanya menghasilkan 4-5 juta. Untuk dukungan itu kami
mendapatkan dukungna penuh dari pemerintah daerah ya..., dan
dukungﬁq dari desainer-desainer yang pernah berklaborasi dengan
kami. ”

Hasil wawancara dengan Samsul selaku sekretaris sanggar batik
Magenda.

“Selama ini kami selalu berusaha untuk aktif mengikuti fashion show
dan event-event dari luar untuk memperkenalkan produk kami, dan
biayanya itu tidak murah ya.. jadi itu yang masih menjadi kendala
bagi kami, selama ini kami untuk biaya itu kami patungan. Jadi kami
hanya mengikuti dan bekerjasama untuk fashion pria saja, supaya bisa
tetap aktif. Dan juga kemarin itu ada pesanan dari orang Nepal yang
menetap di Malaysia itu minta sampel desain dari kami, sudah kami
buatkan dan mau dikirim tapi karena ada covid-19 jadi kita tidak bisa
mengirim barang dalam volume kecil jadi gagal. Tetapi Alhamdulillah

114 Muhammad Zuhri, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
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kemarin beliau sudah ngontak kami lagi dan kami juga sudah
mengirim sampel ke beliau dan kalau cocok akan dibuatkan seragam
guru disana. Untuk dukungan sendiri kami dapatkan dari
kekompakkan kami keluarga batik Magenda untuk selalu aktif dalam
kegiatan event dan perlombaan baik dibidang jasa dan financial.dan
kami disini kan relatif anak-anak remaja semua ya selain
mempromosikan lewat akun media social batik magenda kami juga
ikut mempromosikan melalui akun pribadi milik kami.”**®

Hasil wawancara dengan imah karyawan bagian pemasaran sanggar
batik Magenda.

“Untuk hambatan yang kami hadapi saat ini, itu kami masih belum
bisa mempromosikan produk kami ke platform seperti shopee, lazada
itu. Dikarenakan disana kan batas Pre Order (PO) itu maksimal tiga
hari sementara produk kami kan tidak bisa memenuhi hal itu jika
dilihat dari prosesnya misalnya kalau pesen batik tulis itu kan
prosesnya lama butuh lebih dari 3 hari. Sementara jika ada yang
pesen batik cap memang prosesnya cepat tapi kami disini untuk proses
pengeringannya masih tergantung pada cuaca jadi kami takut tidak
dapat memenuuhi permintaan konsumen. Jadi untuk sementara ini
kami menggunkan instagram dan datang langsung ke tempat
konsumen dengan membawa contoh batik lainnya..... mungkin tertarik.
Untuk dukungan itu kami dapatkan dari dinas pariwisata yang seslalu
mengajak kami diberbagai kegiatan yang diadakan oleh dinas
pariwasata.”*®

Berdasarkan hasil wawancara diatas, dapat dianalisis bahwa dalam
perjalanan sanggar batik Magenda mengalami banyak faktor penghambat dan
pendukung. Adapun faktor penghambat diantaranya yaitu kenaikan harga
bahan baku yang diakibatkan karena adanya pandemi, cuaca yang tidak
menentu sehingga menghambat produksi, kesulitan mengirim paket pesanan
keluar negeri dikarenakan adanya pandemi, tidak dapat memanfaatkan secara
optimal keberadaan platform olshop sepeti Shopee, Lazada dan yang lainnya,

dikarenakan batas waktu yang ditentukan untuk pemesanan. Sementara untuk

115 samsul, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.
118 Imah, diwawancara oleh Penulis, Bondowoso, 10 Januari 2022.



81

faktor pendukung dalam Strategi Marketing Public Relations dalam pormosi
dan edukasi yaitu adanya dukungan dari pemerintah daerah, hubungan yang
baik dengan dinas-dinas terkait yang ada di Bondowoso seperti
DISKOPERINDAG dan Dinas Pariwisata, hubungan yang baik dengan pihak
sekolah SMK yang ada disekitar sanggar sehingga dapat melakukan pelatihan,
aktif dalam mengikuti event baik di daeran dan diluar daerah, serta dukungan
penuh dari desainer-desainer dan tim yang pernah bekerjasama.
C. PEMBAHASAN TEMUAN

Berdasarkan hasil data yang diperoleh dari penyajian data melalui teknik
pengumpulan data yaitu, observasi, wawancara dan dokumentasi, serta analisa
yang dijalankan berdasarkan fokus penelitian yang telah ditemukan, maka
didapatkan berbagai temuan di lapangan tersebut yang akan dihubungkan dengan
teori-teori yang dijadikan sebagai landasan oleh peneliti dalam melaksanakan
penelitian.

1. Strategi Marketing Public Relations dalam Promosi dan Edukasi di
Sanggar Batik Magenda Bondowoso
Berdasarkan hasil analisa, maka ditemukan bahwa Strategi Marketing
Public Relations yang diterapkan menggunakan teori yang dikemukakan oleh
Thomas L Harris secara garis besar ada Three Ways Strategy yang harus
diterapkan untuk mencapai tujuan perusahaan. Pertama Pull Strategy
(menarik), potensi dalam menerapkan suatu taktik untuk menarik perhatian,
kedua Push Strategy (mendorong), penyandang, dan ketiga adalah pass
strategy (mempengaruhi) merupakan taktik untuk mempengaruhi opini

117
k.

publi

117 Wahidin Saputra dan Rulli Nasrullah, Public Relations 2.0: teori dan praktek di era cyber. (Jakarta:
Gratama Publishing, 2011), 78.
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a. Pull Strategy (Menarik)

Seorang Public Relations mempunyai potensi dalam melakukan
suatu taktik untuk menarik perhatian publik dengan berbagai cara untuk
mengupayakan tercapainya tujuan perusahaan serta peningkatan
penjualan baik barang maupun jasa. Strategi yang dapat dijalankan
meliputi promosi melalui media massa dan penjualan melalui iklan.**®

Dalam menarik perhatian konsumen maka yang diterapkan oleh
sanggar batik Magenda Bondowoso dengan memperhatikan kualitas
produk mulai dari perpaduan/gradasi warna, kain yang digunakan serta
pemilihan motif batik yang akan diangkat. Dikarenakan motif yang
diproduksi oleh sanggar batik magenda tergolong Limited Editions artinya
jika motif tersebut sudah digunakan maka akan tidak akan diberikan
kepada konsumen lain. Selain itu, dalam penetapan harga diusahakan
masih dapat dijangkau oleh konsumen.

b. Push strategy (Mendorong)

Usaha dengan menerapkan taktik mendorong atau merangsang
yang dapat menambah jumlah pembelian sehingga dapat meningkatkan
penjualan. Pada umumnya media yang digunakan dalam menjalankan
strategi ini melalui publikasi di media massa.**®

Salah satu strategi yang diterapkan oleh sanggar batik Magenda
Bondowoso untuk merangsang konsumen vyaitu dengan melakukan
kunjugan kepada kantor pemerintahan dan instansi sekolah untuk
memperkenalkan dan menawarkan produk yang mereka produksi, dengan
memberikan contoh desain baju dari produk batik Magenda. Selain itu
mereka juga memberikan kebebasan untuk konsumen memilih perpaduan

desain serta warna yang akan dikolaborasikan pada produk batik yang

118 Ruslan Rosady, Manajemen Public Relationsdan Media Komunikasi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo
Perasada, 2006), 246.
" Ibid, 246



83

akan dipesan dan juga menyiapkan jasa antar ke rumah masing-masing
kosumen dalam pemenuhan kepuasan konsumen.
c. Pass strategy (Mempengaruhi)

Pass Strategi berfungsi sebagai cara untuk menciptakan opini
publik yang bermanfaat bagi perusahaan. Umumnya digunakan dengan
melakukan aktivitas sosialisasi atau ikut serta dalam berbagai aktivitas
kemasyarakatan.?

Dalam menciptakan opini publik yang dilakukan sanggar batik
Magenda Bondowoso yaitu dengan mengikuti berbagai event, lomba dan
fashion show baik yang diadakan oleh pemerintah daerah dan event yang
diadakan oleh pihak swasta lainnya. Salah satu yang pernah diikuti yakni
festival Kacong Jebing untuk pemilihan putra-putri daerah terbaik. Selain
itu sanggar batik magenda juga pernah 3 kali berkolaborasi dengan
desianer dari Sulawesi, Bali dan Yogyakarta, mengkuti lomba IKM yang
diadakan oleh dinas koperasi dan ukm Jawa Timur, dan yang baru saja
dilakukan sanggar batik Magenda Bondowoso bekerja sama dengan
desainer Andar Yusri dalam acara Around Fashion Away Festival by
Andar Yusri For Batik Magenda Bondowoso, batik yag ditampilkan

dalam acara tersebut yakni batik motif Topeng Kona.

Sedangkan dalam melakukan promosi suatu produk perlu diterapkan
unsur-unsur atau komponen-komponen yang terdapat dalam promosi terdiri
dari, adverseting (periklanan), promosi penjualan, publikasi dan personal

selling.

1) Periklanan
Periklanan merupakan suatu perantara untuk membuka

komunikasi dua arah antara penjual dan pembeli, sehingga kebutuhan

120 Ruslan Rosady, 246.
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konsumen dapat terpenuhi dengan cara yang efisien dan efektif. Hal ini
menjadikan komunikasi dapat menunjukkan strategi-strategi untuk
mengadakan pertukaran yang saling memuaskan.*

Berdasarkan hasil analisis data diatas periklanan yang diterapkan
oleh sanggar batik Magenda melalui melalui dua cara yaitu secara offline
dan online, secara offline dilakukan dengan mulut ke mulut, sosialisasi
dengan mengikuti ajang perlombaan dan event serta fashion show.
Sedangkan secara online dilakukan melalui social media seperti FB, 1G
dan Story WA. Selain itu juga menjadi sponsor di beberapa acara seperti
ljenGoepark, dan acara Jamiiyah Shalawat Bhening.

Promosi penjualan

Promosi penjualan merupakan sebuah aktivitas perusahaan untuk
mempromosikan produk yang dipasarkan sedemikian rupa sehingga
konsumen akan lebih mudah melihatnya dan bahkan dengan cara
penempatan dan pengaturan tertentu maka produk tersebut akan menarik
perhatian konsumen. Promosi penjualan sangat responsive karena mampu
menciptakan respon audiens terhadap perusahaan. Teknik promosi
penjualan pada umumnya condong mempunyai siklus popularitas,
promosi melalui ide mengenai bagaimana pembeli dan penjual
memperoleh keuntungan dengan adanya promosi penjulan yang
dilakukan.'?

Berdasarkan analisis data diatas promosi penjualan yang
dilakukan oleh sanggar batik Magenda Bondowoso dengan mengikuti
berbagai event dan bekerja sama dengan para desainer dalam style
pakaian pria serta bekerja sama pihak lembaga sekolah dalam pembuatan

seragam untuk siswa dan guru.

121 Basu Swastha Darmesta, Manajemen Pemasran Modern, (Yogyakarta: Liberty, 2002), 281.

122 | pid, 282.
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Publikasi

Publikasi merupakan strategi yang umumnya digunakan dalam
membentuk pengaruh secara tidak langsung kepada konsumen supaya
mereka menjadi tahu dan menyukai poduk tersebut di media massa.*?®

Berdasarkan hasil analisis data, publikasi yang dilakukan oleh

sanggar batik Magenda Bondowoso melalui koran, majalah dan media
sosial seperti Instagram, facebook, dan blog yang disediakan oleh
peemrintah Bondowoso. Selain itu batik Magenda juga berpartisipasi
dalam kegiatan memperingati hari-hari besar baik yang diadakan oleh
pemerintah Kabupaten dan juga Kecamatan serat pemasangan plank nama
resmi sebagai tanda pengenal bagi batik Magenda.
Personal Selling

Personal selling merupakan hubungan antar individu yang saling
bertatap muka yang memiliki tujuan untuk menciptakan, memperbaiki,
menguasai, atau mempertahankan hubungan pertukaran yang saling
menguntungkan dengan pihak lain.?*

Berdasarkan hasil analisis data, yang dilakukan oleh sanggar batik
Magenda Bondowoso memberikan pelayanan, penyediaan desain,
keterbukaan terhadap konsumen dan penyediaan kartu nama sebagai

tanda pengenal.

Edukasi yang dilakukan oleh sanggar batik Magenda termasuk ke

dalam edukasi formal dan non-formal. Edukasi formal ini dilakukan melalui

kerjasama dengan lembaga sekolah kejuruan (SMK) yang ada di sekitar

wilayah batik Magenda, edukasi formal ini dibungkus dalam pelatihan pada

siswa yang sudah berada dikelas 12 untuk mengasah potensi yang dimiliki

123 Setianningrum, Ari, Udaya Jusuf, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 2015, Edisi Ke-

1), 233

124 Basu Swasta Darmesta, Manajemen Pemasaran Modern, (Togyakarta: Liberty, 2002), 276.
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oleh setiap siswa. Sehingga hasil yang diperoleh dari pelatihan ini yaitu corak
yang beragam dan unik sesuai dengan kreativitas yang dimiliki oleh setiap
siswa. Sementara untuk edukasi non-formal yang dilakukan yakni dengan
mengadakan pelatihan bagi ibu-ibu PKK bekerjasama dengan pemerintah desa
untuk mengasah kemampuannya. Selain itu edukasi dilakukan dengan
pemberian deskripsi sejarah dari motif yang diangkat untuk menambah
pengetahuan masyarakat tentang adat istiadat dan budaya dari Kota

Bondowoso di setiap postingan akun sosial media batik Magenda.

. Faktor Penghambat dan Pendukung Strategi Marketing Public Relations

dalam Promosi dan Edukasi di Sanggar Batik Magenda Bondowoso
Faktor penghambat Strategi Marketing Public Relations dalam promosi

dan edukasi di sanggar batik Magenda Bondowoso adalah sebagai berikut:

a. Kenaikan harga bahan baku yang diakibatkan karena adanya pandemi.

b. Cuaca yang tidak menentu sehingga menghambat produksi.

c. Kesulitan mengirim paket pesanan ke luar negeri dikarenakan adanya
pandemi.

d. Tidak dapat memanfaatkan secara optimal keberadaan platform olshop
sepeti shopee, lazada dan yang lainnya, dikarenakan batas waktu yang

ditentukan untuk pemesanan.

Sedangkan faktor-faktor pendukung Strategi Marketing Public Relations
dalam promosi dan edukasi di sanggar batik Magenda Bondowoso adalah

sebagai berikut:

a. Adanya dukungan dari pemerintah daerah, hubungan yang baik dengan
dinas-dinas terkait yang ada di Bondowoso seperti DISKOPERINDAG
dan Dinas Pariwisata.

b. Hubungan yang baik dengan pihak sekolah SMK yang ada disekitar batik

Magenda sehingga dapat melakukan pelatihan dan penawaran produk.
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c. Aktif dalam mengikuti event baik di daeran dan diluar daerah.

d. Dukungan penuh dari

bekerjasama.

desainer-desainer

dan

tim yang pernah



BAB V
PENUTUP

A. Simpulan
1. Strategi Marketing Public Relations yang diterapkan oleh sanggar batik
magenda menggunakan Three Ways Strategy, yaitu pertama, Pull Strategy
(menarik), dalam hal ini yang dilakukan oleh sanggar batik Magenda dengan
dengan memperhatian kualitas produk mulai dari perpaduan/gradasi warna,
kain yang digunakan serta pemilihan motif batik yang akan diangkat.
Dikarenakan motif yang diproduksi oleh sanggar batik magenda tergolong
Limited Editions artinya jika motif tersebut sudah digunakan maka tidak akan
ditawarkan ke pihak lain. penentuan harga ddisesuaikan dengan kantong
konsumen. Kedua, Push Strategy (Mendorong) dengan melakukan kunjugan
kepada kantor pemerintahan dan instansi sekolah untuk memperkenalkan dan
menawarkan produk yang mereka produksi, dengan memberikan contoh
desain setelah dijadikan baju. Selain itu batik Magenda juga memberikan
kebebasan untuk konsumen memilih perpaduan desain serta warna yang akan
dikolaborasikan pada produk batik yang akan dipesan. Ketiga, Pass Strategy
(Mempengaruhi), dalam menciptakan opini publik yang dilakukan sanggar
batik Magenda Bondowoso yaitu dengan mengikuti berbagai event, lomba dan
fashion show baik yang diadakan oleh pemerintah daerah dan event yang
diadakan oleh pihak swasta lainnya. Salah satu yang pernah diikuti yakni
festival Kacong Jebing untuk pemilihan putra-putri darah terbaik. Selain itu
sanggar batik magenda juga pernah 3 kali berkolaborasi dengan desainer dari
Sulawesi, Bali dan Yogyakarta, mengkuti lomba IKM yang diadakan oleh
Dinas Koperasi dan UKM Jawa Timur, dan yang baru saja dilakukan sanggar
batik Magenda Bondowoso bekerja sama dengan desainer Andar Yusri dalam

acara Around Fashion Away Festival by Andar Yusri For Batik Magenda
87
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Bondowoso, batik yag ditampilkan dalam acara tersebut yakni batik motif
Topeng Kona. Dalam penerapan promosi yang dilakukan yaitu menggunaka 4
kegiatan seperti Periklanan, Promosi Penjualan, Publikasi, dan Personal
Selling. Sementara dalam edukasi yang dilakukan dengan mengadakan
pelatihan bagi siswa SMK dan ibu PKK serta memberikan keterangan terkait
sejarah pengambilan motif yang diangkat menjadi desain batik sanggar batik
Magenda Bondowoso dengan memanfaatkan media berupa Instagram.

2. Faktor pendukung dan penghambat Marketing Public Relations dalam
promosi dan edukasi di sanggar batik Magenda yakni sebagai berikut, faktor
penghambat yaitu 1) Kenaikan harga bahan baku yang diakibatkan karena
adanya pandemi, 2) Cuaca yang tidak menentu sehingga menghambat
produksi, 3) kesulitan mengirim paket pesanan keluar negeri dikarenakan
adanya pandemi, 4) Tidak dapat memanfaatkan secara optimal keberadaan
platform olshop sepeti shopee, lazada dan lainnya, dikarenakan batas waktu
yang ditentukan untuk pemesanan. Sedangkan faktor pendukung adalah
sebagai berikut 1) Adanya dukungan dari pemerintah daerah, hubungan yang
baik dengan dinas-dinas terkait yang ada di bondowoso seperti
DISKOPERINDAG dan Dinas Pariwisata, 2) Hubungan yang baik dengan
pihak sekolah SMK yang ada disekitar sanggar sehingga dapat melakukan
pelatihan, 3) Aktif dalam mengikuti event baik di daerah dan diluar daerah, 4)
Dukungan penuh dari desainer-desainer dan tim yang pernah bekerjasama.

B. Saran-saran

1. Strategi Marketing Public Relations yang diterapkan sudah sangat baik untuk
kemajuan batik Magenda. Peniliti menyarankan dalam memasarkan produk
batik lebih sering update terkait produk-produk terbaru baik di instagram dan
facebook sebagai media pemasaran. Pemilihan kedua social media merupakan
pilihan yang tepat untuk media pemasaran dan edukasi. Aktif dalam berbagai

event dan lomba serta bekerjasama dengan desainer merupakan langkah yang
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tepat untuk lebih memperluas jaringan dan mempromosikan produk batik
Magenda.

. Terkait hambatan yang dihadapi batik Magenda kedepannya perlu
ditingkatkan dan lebih memanfaatkan platfrom olshop seperti shopee, lazada
dan lainnya. Peneliti menyarankan dapat menjual batik cap sehingga dapat
menyesuaikan ketentuan pree order sehingga dapat menjangkau lebih luas

lagi dalam penjualan.
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1. Observasi tentang kondisi obyektif di Sanggar Batik Magenda Bondowoso
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Batik Magenda Bondowoso.

3. Kondisi sanggar batik magenda bondowoso ketika menghadapi tantangan dalam

mengahdapi persaingan.
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2.

10.
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13.

Bagaimana sejarah berdirinya sanggar batik Magenda Bondowoso?
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Apa saja faktor pendukung yang mempengaruhi dalam mempromosikan dan
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desainer diberbagai event?



14. Apa saja kendala yang dihadapi dalam bekerja sama dengan desainer diberbagai
event?

15. Melalui media apa saja untuk mempromosikan produk batik Magenda?
. Pedoman Dokumentasi

a. Data struktur organisasi Sanggar Batik Magenda Bondowoso

b. Data produk Sanggar Batik Magenda Bondowoso

c. Logo Sanggar Batik Magenda Bondowoso

d. Foto kegiatan yang berkaitan dengan Strategi Marketing Public Relations Dalam
Promosi Dan Edukasi Di Sanggar Batik Magenda Bondowoso.
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(Wawancara dengan Samsul sekretaris sanggar batik Magenda Bondowoso)
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TERIMA KASIH CWMFS 2021
( Ciputra world Men Fashion style 2021)
Spesially big thanks for the @next_models_management and
CEO by @arief_sentosa @nunkyjayantiputri mksih byk untuk
apresiasi nya.

Thanks juga untuk kak Kani @kani_praya selalu Choreographer

beserta tim nya @s.azkiayasmin dkk

Terima Kasih yg tak terhingga untuk mas Zuhri selaku owner
dan creator dari Batik Magenda Kab. Bondowoso

of CWMFS 2021 i
" TOPENG KONAH Series " for CIPUTRA WORLD MEN @hatiangti
FASHION STYLE 2021 by @next_models_management Untuk seluruh rekan2 Fashion Designer dan tmn2 yg sempet
: hadir di acara kmren. mksih byk semua nya.
The newest outfit Salvadora by Andar Yusri for Magenda. Thanks to all male models
Batik Bondowoso @party_attoa @nathanaelalf @fadhil_rancid @shindutakasiwi
@gunaguntara @jeremygraceson @adryan_yp
¢ dadryan_yp Take pict by @must_yudhi
Ot aalasyi
@nathanaelalf
@party_attaca

Kirim pesan

Kirim pesan

(Kerjasama sanggar batik Magenda dengan desainer Andar Yusri di ajang SALVADORA)
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Menerima pesanan batik
tulis,cap.,kombinasi,batik abstrak,juga
alat&bahan batik
Tel/wa.082321955693

e Tambah Teman & Pesan .-

Marketing And Public Relations
Manager di Sanggar Batik Magenda

Pernah belajar di SMK Negeri 1
Tamanan

)

(Akun Facebook batik Magenda)
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< batikmagenda n :

58 361 191
Postingan Pengikut Mengikuti

batik magenda Bondowoso
Periengkapan Kom
Menyediakan :

< Batik Tulis, Batik Cap & Batik Abstrak
2L Alat & Bahan Batik

2% Jne Express, J&T Express, dan Pos
Wa +6282321955693,

@zuhry_bojes

rsial

° Diikuti oleh nabela_aulia

Mengi... ~ Kirim Pe... WhatsApp -2

(Akun instagram sanggar batik Magenda)



(Proses Desain pada batik tulis Batik Magenda)

(Proses pengeringan Batik Magenda)



(Pelatihan bersama SMP Terbuka Maesan)



(Pelatihan bersama santri SMK Al- Furqon)

(Pelatihan Bersama Siswa SMP)



(Galeri Batik Tulis)
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