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ABSTRAK

Mendrofa, Rahmaida Sophia Veronika Mendrofa. 2024. Analisis Strategi Promosi
Melalui Media Iklan dalam Meningkatkan Loyalitas Konsumen Catering
PachD. Talenta di Kabupaten Hiliserangkai. Skripsi. Dosen Pembimbing
(1) Maria Magdalena Bate’e, S.E., M.M.

UD. Talenta menghadapi beberapa kelemahan dalam pemasaran jasa
catering, seperti kurangnya diversifikasi metode promosi yang masih
mengandalkan cara tradisional dan dari mulut ke mulut, yang membatasi jangkauan
pasar. Selain itu, keterbatasan akses teknologi dan internet menghambat
pemanfaatan platform digital untuk promosi, sementara persaingan yang semakin
ketat dengan pesaing serupa menyebabkan kesulitan dalam menonjolkan diri,
sehingga tingkat penjualan mngalami fluktuasi terutama di tengah kondisi
ekonomi yang tidak stabil. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif
dengan metode studi lapangan. Teknik pengumpulan data dilakukan dengan cara
wawancara, observasi dan dokumentasi dengan menggunakan pendekatan analisis
data Milles dan Huberman. Hasil penelitian menunjukan bahwa UD. Talenta
mengandalkan strategi pemasaran yang mencakup promosi melalui media sosial,
cetak, rekomendasi mulut ke mulut, dan partisipasi acara lokal untuk memperluas
jangkauan layanannya. Meskipun menghadapi kendala sumber daya dan persaingan
ketat, strategi iklan, terutama di media sosial, dinilai cukup efektif dalam
memperluas pasar dan meningkatkan loyalitas konsumen. Efektivitas promosi
dipengaruhi oleh kejelasan pesan, daya tarik visual, dan konsistensi citra merek,
meskipun tantangan tetap ada dalam mempertahankan loyalitas pelanggan dan
mengatasi keterbatasan anggaran. UD. Talenta terus berinovasi dan mengevaluasi
strategi untuk meningkatkan promosi iklannya. Untuk memperkuat loyalitas
konsumen, UD. Talenta perlu fokus pada kejelasan informasi dalam iklan, serta
meningkatkan konsistensi dan kualitas iklan dengan inovasi konten yang kreatif dan
relevan dengan kebutuhan konsumen.

Kata Kunci : Promosi, Iklan, Loyalitas Konsumen




ABSTRACT

Through Advertising Media in Increasing Catering ConsumefBLoyalty at UD.
Talenta in Hiliserangkai Regency. Thesis. Advisor (1) Maria Magdalena
Bate'e, S.E., M.M.

UD. Talenta faces several weaknesses in marketing catering services, such as
a lack of diversification in promotional methods which still rely on traditional
methods and word of mouth, which limits market reach. In addition, limited access
to technology and the internet hinders the use of digital platforms for promotions,
while increasingly tight competition with similar competitors causes difficulties in
distinguishing ourselves, so that sales levels exence fluctuations, especially in
the midst of unstable economic conditions. This research uses a qualitative
approach with methods. field study. Data collection techniques were carried o
means of interviews, observation and documentation using the Milles and
Huberman data analysis approach. The research results showed that UD. Talenta
relies on marketing strategies that include promotion through social media, print,
word of mouth recommendations, and local event participation to expand the reach
of its services. Despite facing resource constraints and intense competition,
advertising strategies, especially on social media, are considered quite effective in
expanding the market and increasing consumer loyalty. Promotional effectiveness
is influenced by message clarity, visual appeal, and brand image consistency,
although challenges remain in maintaining customer loyalty and overcoming
budget constraints. UD. Talenta continues to innovate and evaluate strategies to
improve its advertising campaigns. To strengthen consumer loyalty, UD. Talents
need to focus on clarity of information in advertisements, as well as improving the
consistency and quality of advertisements with content innovation that is creative
and relevant to consumer needs .

Keywords: Promotion, Advertising, Consumer Loyalty
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1.1

BABI
PENDAHULUAN

Latar belakang

Persaingan dalam dunia bisnis merupakan suatu fenena yang
umum terjadi, dimana setiap pengusaha berlomba-lomba menawarkan
berbagai kelebihan dan manfaat dari produk yang dipasarkan untuk
memperoleh keuntungan. Dalam menghadapi persaingan tersebut,
manajemen perusahaan harus bijak dalaam membangun hubunga[ﬁmg kuat
antara produk yang ditawarkan dengan kepuasan dan loyalitas konsumen.
Perusahaan dituntut untuk menentukan strategi pemasaran yang efektif agar
mampu bertahan dan memenangkan persaingan, sehingga tujuan perusahaan
dapat tercapai (Putri dkk, 2022).

Setiap perusahaan harus berupaya untuk menciptakan kebijakan
strategis baru dalam memasarkan barang dan jasa kepada konssumen, salah
satunya dengan memberikan pelayanan terbaik kepada pelanggan. Strategi
retensi pelanggan sangat penting bagi pemilik bisnis saat ini. Dalam bukunya
yang berjudul: “Peningkatan Daya Saing UKM: Perspektif Strategis.”
(Riyanti & Nur Aini, 2022)mengatakan banyak pemilik usaha yang berusaha
mempertahankan pelanggan dengan strategi uniknya masing-masing,
mengingat tingginya persaingan bisnis di bidang usaha serupanya.

Pemasar dituntut untuk merancang strategi pemasaran dan pelayanan
yang efektif. Salah satu kunci keberhasilan dalam menghadapi persaingan ini
adalah melalui strategi promosi dan periklanan yang efektif. Promosi dan
periklanan bukan sekedar alat untuk memperkenalkan produk atau jasa
kepada konsumen, namun juga sarana untuk membangun citra merek,
meningkatkan kesadaran merek, dan pada akhirnya meningkatkan loyalitas
konsumen, salah satunya melalui strategi promosiﬂﬁduk .

(Fauzi & P Sijabat, 2023)Penyampaian promosi merupakan suatu
kegiatan yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk mempengaruhi

konsumen agar tertarik terhadap produk atau jasa yang ditawarkan. Promosi




dapat dilakukan dengan berbagaizgara seperti diskon, hadiah, kupon, acara
khusus, dan lain-lain. Sedangkan periklanan adalah suatu bentuk komunikasi
yang digunakanguntuk mempengaruuhi khalayak dengan pesan-pesan
persuasif tentang suatu produk atau jasa melalui media sa seperti televisi.
,radio, media cetak dan media digital. Kedua elemen ini sangat penting dalam
menarik perhatian konsumeen dan mendorong mereka untuk melakukan
pembel'ﬁ serta meningkatkan loyalitas .

Loyalitas konsumen merupakan faktor penting yang menentukan
keberhasilan jangka panjang sﬁu perusahaan. Secara umum loyalitas
konsumen merupakan komitmen pelanggan untuk tetap membeli produk atau
jasa dari suatu merek atau perusahaan, meskipun terdaﬁt banyak alternatif
pilihan yang tersedia. Loyalitas ini mencermiinkan kepuasan pelanggan
terhadap kualitas, pﬁyanan dan nilai yang diberikan perusahaan, sehingga
mercka cenderung melakukan pembelian berulang dan merekomendasikan
produk tersebut kepada orang lain.

Secara khusus loyalitas konsumen terlihat dari loyalitas pelanggan
dalam memesan jasa dan produk yang dipasarkan, meskipun banyak pesaing
yang menawarkan hal serupa . Loyalitas ini dicapai melalui kualitas yang
konsisten, pelayanan yang unggul, serta strategi promosi dan periklanan yang
efektif sehingga membuat pelanggan merasa dihargai dan diingat. Konsumen
setia tidak hanya memberikan pendapatan berulang, namun juga berperan
sebagai duta merek yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian orang
lain melalui rekomendasi dan ulasan positif.

Padahasil penelitian sebelumnya (Andi dkk 2022) menyatakan bahwa
strategi promosi dan periklanan yang efektif mampu menciptakan hubungan
emosional yang kuat antara konsumen dan merekk. Di dunia yang semakin
terhubung secara digital, konsumen memiliki akses mudah untuk
membandingkan produk dan layanan dari berbagai perusahaan. Oleh karena
itu, perusahaan perlu menonjolkan keunikan dan keunggulan kompetitifnya
melalui kampanye promosi daweriklanan yang menarik dan relevan. Data
dari Nielsen menunjukkan bahwa 92% konsumen lebih memercayai

rekomendasi dari teman dan keluarga dibandingkan bentuk iklan lainnya, hal




ini menunjukkan pentingnya membangun hubungan yang kuat dengan
konsumen.

Lebih lanjut, menurut hasilpenelitian (Putra dkk 2022), menerapkan
strategi promosi dan periklanan yang efektif bukanlah tugas yang mudah.
Perusahaan harus memahami perilaku dan preferensi konsumen, serta
mengikuti tren terkini dalam duniaﬁmasaran. Misalnya, penggunaan media
sosial sebagai platform promosi telah meningkat secara signifikan dalam
beberapa tahun terakhiz. Menurut laporan dari We Are Sosial dan Hoiotsuite,
pada tahuun 2023 | terdapat lebih dari 4.2 miliar pengguna media sosial di
seluruh dunia. Hal ini menunjukkan potensi besar bagi perusahaan untuk
menjangkau konsumen melalui media sossial.

Meningkatnya kebutuhan akan kebutuhan konsumsi masyarakat
menjadi peluang bagi para pengusaha untuk membuka usaha kuliner,
restoran ,café dan katering (Dinar dkk 2023). Seiring dengan perubahan gaya
hidup dan kesibukan masyarakat modern, kebutuhan akan pelayanan yang

ktis dan efisien dalam penyediaan pangan semakin tinggi. Hal ini
memberikan peluang emas bagi para pelaku usaha khususnya Usaha Mikro,
Kecil, dan Menengah (UMKM) untuk masuk dan berkembang di industri jasa
kuliner, termasuk catering .

Di daerah setempat, munculnya pelaku usaha UMKM yang bergerak

di bidang jasa katering kuliner dapat dilihat sebagai respon terhadap

bahan tersebut. Banyak pebisnis lokal yang melihat peluang besar dalam
menyediakan jasa catering untuk berbagai acara seperti pernikahan, ulang
tahun, rapat, seminar dan acara lainnya. Dengan menaawarkan ragam menu
yang bervariasi dan harga yang kompetitif, UMKM di bidang katering
mampu menarik perhatian konsumen lokal yang mencari solusi praktis dan
efisien dalam penyediaan makanan.

Hal ini juga dirasakan oleh UD. Talenta yang merupakan pelaku usaha
UMKM yang bergerak dibidang penyediaan jasa katering. UD. Talenta telah
beroperasi sejak tahun 2019 di Desa Lolofaoso Lalai Kecamatan
Hiliserangkai Kabupaten Nias sebagai pelakuu usaha UMKM tingkat lokal

bersama UD. Talenta ini tidak lepas dari kendala pemasaran. Hal ini




terungkap dari hasil observasi sementara peneliti yang menemukan beberapa
permasalahan.

Pertama, salah satu kelemahan utama yang dihadapi UD. Talenta
adalah kurangnya diversifikasi dalam metode promosi. Selama ini, UD.
Talenta lebih mengandalkan metode promosi tradisional dan mulut ke mulut.
Meskipun cara ini efektif pada lingkaran sosial terdekat seperti n,
keluarga, dan tetangga, namun cakupan promosi yang terbatas ini belum
mampu menjangka pasar yang lebih luas. Hal ini menyeebabkan
keterbatasan dalam menggik konsumen baru dan mempertahankan konsumen
yang sudah ada, apalagi di era digital saat ini dimana informasi lebih mudah
diakses melalui internet dan media sosial.

Kedua, UD. Talenta juga mengalami keterbataasan akses teknologi
dan internet di wilayah operasionalnya. Kondisi ini menghambat kemampuan
unit bisnis dalam memanfaatkan platform digital untuk promosi dan
pemasaran. Faktanya, penggunaan media sosial sebagai alat promosi terbukti
efektif dalam meningkatkan visibilitas dan daya tarik suatu produk atau jasa.

Selanjutnya persaingan semakin ketat dengan banyaknya
bermunculan kompetitor yang menawarkan jasa serupa di sekitar lingkungan
operasional UD. Talenta adalah tantangan besar. Tanpa strategi promosi yang
kuat dan diferensiasi yang jelas, UD. Talenta kesulitan menonjol di antara
para pesaingnya. Sehingga tingkat penjualan mengalami fluktuasi daya beli
terhadap permintaan jasa katering . Dalam kondiisi perekonomian yang tidak
stabil, konsumen mungkin akan lebih selektit dalam memilih jasa katering .

Dengan demikian berdasarkan ha%observasi peneliti mengenai
kelemahan yang ada selama ini, maka penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis strategi promosi melalui media periklanan yang diterapkan oleh

. Talenta dalam upaya meningkatkan loyalitas konsumen. Fokus
penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi berbagai
taktik pﬁnosi dan periklanan yang digunakan, serta menilai efektivitasnya
dalam membangun dan memelihara hubungan jangka panjang dengan
pelanggan.  Mengingat peﬁ'ngnya loyalitas  konsumen  dalam

keberlangsungan usaha, maka penelitian ini diharapkan dapat memberikan




1.2

kontribusi yang signifikan terhadap pengembangan strategi pemasaran yang
lebih efaif dan efisien bagi UMKM sektor jasa kuliner.

Berdasarkan uraian yang telah dijelaskan diatas. Oleh karena itu,
peneliti merasa tertarik untuk menggali permasalahan lebih jauh dengan
mengangkat judul penelitian yaitu : * Analisis Strategi Promosi Melalui
Media Iklan Dalam Meningkatkan Loyalitas Konsumen Catering Pada
UD. Talenta Di Kecamatan Hiliserangkai. ”

Fokus Penelitian

Fokus penelitian ini adalah menganalisis bagaimana strategi promosi

dan periklanan yang diterapkan oleh UD. Talenta dapat meningkatkan
loyalitas konsumen. Penelitian ini akan mengidentifikasi dan mengevaluasi
berbagai taktik promgsi dan periklanan yang digunakan, serta menilai
efektivitasnya dalaﬁlembangun dan memelihara hubungan jangka panjang
dengan pelanggan. Selain itu, penelitian ini juga akan mengkaji faktor-faktor
yang mempengaruhi keberhasilan strategi ini dalam konteks persaingan
industri katering di Desa Lolofaoso Lalai Kecamatan Hiliserangkai

Kabupaten Nias.

Rumusan masalah

Berdasarkan latar belakang diatas maka peneliti merumuskan masalah
dalam penelitian ini sebagai berikut:
1. katering yang telah dilakukan oleh UD. Talenta?
2. Bagaimana peran strategi promosi melalui media periklanan yang dapat
diterapkan oleh UD. Talenta dalam ingkatkan loyalitas konsumen?
3. Apa saja faktor yang mempengaruhi efektivitas strategi promosi melalui
media periklanan dalam meningkatkan loyalitas konsumen pada UD.

Talenta ?




1.4 Tujuan penelitian
Mengacu pada fokus penelitian dan rumusan masalah di atas, maka
tujuanpenelitian ini adalah:
ujuene itian ini ada
1. Untuk mengetahui strategi pemasaran catering apa saja yang telah
dilakukan oleh UD. Talenta.
2. Untuk mengetahui peranan strategi promosi melalui media periklanan
am meningkatkan loyalitas konsumen .
3. tuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi efektivitas

strategi promosi melalui media periklanan dalam meningkatkan loyalitas

konsumen pada UD. Talenta .

1.5 Kegunaan Hasil Penelitian

Berdasarkan permasalahan dan tujuan penelitian di atas, diharapkan

hasil penelitian ini dwt memberikan manfaat bagi banyak pihak yang
berkepentingan secara teoritis dan praktis.
a. Manfaat Teoritis
Secara teoritis, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan
kontribusi terhadap pengembangan literatur mengenai strategi pemasaran
khususnya dalam rangka promosi dan periklanan yang efektif untuk
meningkatkan loyalitas konsumen pada industri kuliner khususnya usaha
ering .
b. Manfaat Praktis
1. Peneliti
Penelitian ini akan memperkaya pengetahuan dan pemahaman
peneliti mengenai strategi promosi dan periklanan yang efektif dalam
meningkatkan loyalitas konsumen. Selain itu, peneliti dapat
mengembangkan kemampuan analitis dalam mengevaluasi strategi
pemasaran dan mendapatkan pengalaman berharga dalam melakukan
penelitian lapangan di sektor UMKM.
2. UD. Talenta
Hasil penelitian ini akan memberikan pedoman konkrit bagi UD.

Talenta dalam merancang dan menerapkan strategi promosi dan




periklanan yang lebih efektif. Dengan memahami faktor-faktor yang

mempengaruhi loyalitas konsumen, UD. Talenta dapat meningkatkan
asan pelanggan, mempererat hubungan jangka panjang dengan

konsumen, dan meningkatkan daya saing bisnisnya di tengah

persaingan yang ketat.

Universitas dan Akademisi Nias

Penelitian ini dapat menjadi referensi bagi Universitas Nias dalam

mengembangkan kurikulmwn bahan ajar terkait strategi pemasaran

dan manajemen UMKM. Selain itu, hasil penelitian ini juga dapat

dijadikan studi kasus dalam kegiatan perkuliahan.
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
Strategi pemasaran
Memahami Str i Pemasaran

Strategi berasal dari bahasa Yunani yaitu Stratos yang berarti
prajurit dan ago yang Erarti pemimpin. Menurut (Aris Kurniawan,
2020)strategi, itu adalah alat untuk mencapai tujuuan perusahaan dalam
kaitannya dengan tujuan jangka panjang, program tindak lanjut dan lokasi
prioritas sumber daya. Strategi menurut(Harian Netral, 2014) adalah
seperangkat alat yang sangat penting untuk mencapai keunggulan
kompetitif. Menurut (Kurniawan, 2020) strategi , diartikan sebagaai suatu
proses penentuan rencana oleh pimpinan puncak yang memusatkan
perhatian pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai dengan
penyusEn cara atau upaya bagaimana mencapai tujuan tersebut.

Strategi adalah ilmu merencanakan dan mengarahkan kegiatan
militer dalam skala besar dan menggerakkan kekuatan ke posisi yang
paling menguntungkan sebelum berperanng dengan musuh, suatu
keterampilan dalam mengatur atau merencanakan suatu strategi atau cara
yang cerdik untuk mencapai suatu tujuan.(Kanada Kurniawan, 2021).

Selanjut menurut  (Amilatun, 2021)penelitiannya ia
mendefinisikan strategi sebagai sesuatu rencana basis,Yang lebar dari A
tindakan organisasi untuk mencapai suatu tujuan. Strategi adalah suatu
taktik atau rencana yang disusun untuk mencapai tujuan dan sasaraan yang
telaah ditgntukan sebelumnya oleh sekelompok orang. Secara termologis,
strategi berasal dari kata Strategsy yang berasal dari bahasa Yunani yang
berarti seni umum. Ungkapan the art of general diartikan sebagai seni yang
biasa digunakan oleh panglima perang agar kelompoknya dapat menang.
Namun definisi strategi tidak hanya sempit seperti ituu, namun masih ada
beberapa ahli yang antara lain memberikan definisi umum tentang strategi.

Menurut (M.Prawiro, 2021)bukunya yang berjudul Strategi
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Pemasaran, pemasaran adalah segala kegiatan mengenai penyaluran barang

atau jasa dari tangan produseg ke tangan konsumen. Lebih lanjut menurut
(Aris Kurniawan, 2020)apa yang dikutip dalam jurnal ilmu manajemen,
strategi pemasaran adalah seperangkat prinsip yang dilaksanakan secara
tepat, konsisten dan tepat olﬁt suatu perusahaaan guna mencapai pasar
sasarannya (pasar sasaran). dalam jangka panjang dan tujuan (tujuan)
perusahaan jangka panjang , dalam situasi persaingan tertentu. Untuk itu
kegiatan pemasaran industri bisnis harus direncanakan dengan strategi yang
optimal.

Pemasaran adalah analissiisgerhadap perkembangan dan
pelaksanaan kegiatan penentuan pasar, penetapan tujuan pemasaran, serta
pengembangan, pelaksanaan dan pengelolaan strategi program pemasaran,
penentuan positioning pasar yang dirancang yptuk memenuhi keinginan
konsumen pasar sasaran. (Nur Fauziyah, 2022)dikutip dalam sebuah jurnal
manajemen menyatakan bahwa, strategi adalah sesuatuu yang menentukan
arah bagi manajemen dalam hal sumber daya dalam bisnis dan membantu
menenangkan persaingan di pasar. Pemasaran menurut Philip dan Duncan
mencakup semua langkah yang digunakan atau dimanfaatkan untuk
menempatkan barang nyataﬁ tangan konsumen.

Strategi pemasaran adalah rencana komprehensif yang dirancang
untuk mencapai tujuan pemasaran tertentu dalam suatu organisasi atau
perusahaan. Menurut Philip Kotler dalam (Hestanto, 2021), seorang
paakar pemasaran terkemuka, strategi pemasaranﬁliputi analisis situasi
pasar, penentuan sasaran pasar, positioning, dan bauran pemasaran yang

iputi produk, harga, tempat, dan promosi. Strategi ini bertujuan untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen secara lebih efektif
dibandingkan pesaing, dengan menciptakan nilai tambah yang unik.

Sementara itu, Michael Porater, seorang ahli strategi bisnis,
menyatakan bahwa strategi pemasaran harus mencakup keunggulan
kompeti%yang berkelanjutan. Porter mengidentifikasi tiga strategi
umum: kepemimpinan biaya, diferensiasi, dan fokus. Kepemimpinan

biaya menekankan efisiensi biaya dan harga yang kompemtitif, sedangkan
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diferensiasi berfokus pada penawaran produk atau layanan yang unik dan
bernilai tinggi. Strategi fokus menargetkan segmen pasar yang sempit
dengan menawarkan produk atau layanan khusus yang memenuhi
kebutuhan unik segmen tersebut.

Dalam pandangan Jay Conrad Levinson dalam (Anonim, 2021),
strategi pemasaran juga harus mencakup unsur pemasaran gerilya, yaitu
pendekatan pemaasaran yang inovatif, berbiaya rendah, dan berbasis
kreativitas yang bertujuan untuk menghasilkan dampak yang besar.
Levinson menekankan pentingnya memahami perilaku konsumen,
memanfaatkan saluran pemasaran yang tepat, dan membangun hubungan
jangka panjang dengan pelanggan.

Dalam pemasaran, strategi yang diterapkan ada 3 (tiga) tahapan
menurut (Fahmi & Oktavia, 2022), yaitu:

1) Memilib Konsumen
Upaya pemasaran akan lebih berhasil jika dapat memilih konsumen
yang akan menjadi sasaran produk yang dipasarkan. Konsumen
tersebut harus mendapat kepuasan dan kepercayaan yang lebih baik
agar konsumen bersedia melakukan pembelian ulang.

2) Mengidentifikasi Keinginan Konsumen
Dalam  mengidentifikasi keinginan konsumen diperlukan
pengetahuan tentang perilaku konsumen dan diperlukan riset pasar
yaitu tentang apa yang mendasari konsumen dalam membeli suatu
produk tertentu. Setelah mengetahui apa yang diinginkan konsumen,
perusahaan perlu merencanakan kebijakan pemasaran.

3) Menentukan Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
Bauran pemasaran merupakan kombinasi variabel atau aktivitas
yang menjadi inti sistem pemasaran. Atau dengan kata lain bauran
pemasaran merupakan kumpulan variabel-variabel yang dapat
digunakan perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen.
Untuk mencapai tujuan pemasaran maka komponen-kﬁmonen
bauran pemasaran harus saling mendukung, atau dengan kata lain

manajemen harus mengupayakan agar komponen-komponen bauran
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pemasaran dapat terpadu untuk mencapai tujuan yang telah
ditetapkan perusahaan.
Tujuan  dari  strategi  pemasaran  menurut  (Anisah,
202 L:98)penelitian adalah:

1) Untuk mencari keseimbangan pasar, mendistribusikan barang dan jasa
dari daerah surplus ke daerah minus, dari produsen ke konsumen, dari
pemilik barang dan jasa ke konsumen potensial.

2) Untuk memberikan kepuasan kepada konsumen.

Kemudian tujuan pemasaran menurut Philip Kotler (1967),

seorang ekonomis, adalah:

1. Dapat mengungguli kompetitor di pasar.

2. Mampu membaca dan menafsirkan gejala-gejala di arena yang

terlewatkan oleh pesaing.

3. Dapat memfokuskan perhatian pada target yang paling
menguntungkan.
Mencapai total pendapatan penjualan.
Meningkatkan pengakuan konsumen.

Memperluas jumlah toko (cabang).

A e

Mencapai harga rata-rata nyata.

Seperangkat tujuan harus memenuhi kriteria tertentu. Pertama,
setiap tujuan harus dinyatakan dalam bentuk yang jelas dan dapat diukur
dengan jangka waktu tertentu untuk mencapainya. Kedua, tujuan harus
konsisten secara internal. Ketiiga, tujuan harus dinyatakaan secara
berurutan, jika memungkinkan d'ﬁlaskan tujuan yang lebih rendah
daripada tujuan yang lebih tinggi. Keempat, tujuan harus dapat dicapai
namun cukup menantang untuk merangsang upaya maksimal.

Berbagai Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran adalah rencana yang dirancang untuk
mempromosikan dan menjual produk atau layanan. Berikut ini berbagai

macam strategi pemEasaran yang sering digunakan oleh perusahaan
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menurut (Noor, 2021:302) bukunya yang berjudul “Marketing Strategies”
yang berbunyi:
a) Strategi Pemasaran Produk
Strategi ini berws pada produk itu sendiri. Hal ini mencakup
pengembangan produk baru, penyempurnaan produk yang sudah
ada, dan memastikan produk tersebut memenuhi kebutuhan dan
keinginan pasar.
b) %ategi Pemasaran Harga
Strategi ini berkaitan dengan penentuan harga suatu produk atau
jasa. Tujuan utaTmanya adalah menentukan harga yang sesuai
sehingga dapat menarik pelanggan dan tetap memberikan
keuntungan bagi perusahaan.
¢) Strategi Pemasaran Tempat (Distribusi)
Strategi ini berfokus pada bagaimana produk atau layanan
disampaikan kepada pelanggan. Hal ini mencakup pemilihan saluran
distribusi, manajemen rantai pasokan, dan lokasi fisik atau online di
ana produk dapat dibeli.
d) Strategi Pemasaran Promosi
Strategi  promosi  melibatkan  berbagai  metode  untuk
ngkomunikasikan produk atau layanan kepada pelanggan.
Beberapa metoda’mg umum digunakan antara lain:
1) Periklanan: Menggunakan media seperti televisi, radio, cetak,
dan digital untuk menyampaikan pesan pemasaran.
2) Promosi Penjualan: Menawarkan diskon, kupon, atau insentif
lain untuk mendorong pembelian.
3) Pemasaran Langsung: Mengirim pesan pemasaran langsung ke
calon pelanggan melalui email, SMS, atau surat langsung.
4) Public Relations (PR): Mengelola citra perusahaan dan
hubungan dengan publik melalui media dan acara.
e) Strategi Pemasaran Digital
Di era digital, pemasaran online menjadi hal yang sangat penting.

Strategi ini mencakup pemanfaatan internet dan teknologi digital
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untuk mempromosikan produk atau layanan. Beberapa aspek

penting dari pemasaran digital meliputi:

1) Search Engine Optimization (SEO): Mengoptimalkan website
agar lebih mudah diteggukan di mesin pencari.

2) Pemasaran Konten: Membuat dan mendistribusikan konten
yang berharga dan relevan untuk menarik dan mempertahankan
audiens.

3) Media Sosial: Menggunakan platform seperti Facebook,
Instagram, Twitter, dan LinkedIn untuk berinteraksi dengan
pelanggan.
4) Iklan Berbayar: Menggunakan iklan berbayar seperti Google

Ads atau iklan media sosial untuk menjangkau khalayak yang
lebih luas.

f) Strategi Pemasaran Hubungan ( Relationship Marketing )

Strategi ini berfokus pada membangun hubungan jangka panjang
dengan pelanggan. Tujuan utamanya adalah untuk meningkatkan
loyalitas pelanggan dan mendapatkan bisnis yang berulang. Hal ini

dapat dilakukan melalui program loyalitas, layanan pelanggan yang

unggul, dan komunikasi yang konsisten.

2.2 Promosi

221

Definisi promosi
Promosi merupakan ngkaian kegiatan komunikasi yang
dilakukan suatu perGusahaan untuk menginformasikan, membujuk dan
mengingatkan konsumen mengenai produk atau jasa yang ditawarkan.
Tujuan utama dari promosii adalah untuk meningkatkan kesadaran,
minat, dan a akhirnya pembelian dari konsumen. Promosi
eruupakan salah satu dari empat elemen utama dalam bauran
amasaran yang dikenal juga dengan istilah 4P: Produk , Harga , Tempat
(Distribusi), dan Promosi (Tenda dkk, 2022:43).
Menurut Firnando (2021:31), mosi adalah suatu kegiaatan

yang bertujuan untuk mempengarJuhi konsumen agar lebih mengenal
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produk perusahaan dan kemudian merasa bersedia membeli pgpduk yang
ditawarkan. Sedangkan menurut Winasis dkk (2022:61) , komunikasi
pemasaran (promosi) adalah suatu sarana yang digunakan perusahaan
dalam wupaya menginformasikan, membujuk dan mengingatkan
konsumen baik langsung maupun tidak langsung tentang produk dan
merek yang dijualnya.

Buchari dalam Amelia (2020:39) mengartikan promosi sebagai
suafu kegiatan yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk menﬁkan
informasi, mempengaruhi dan mengingatkan pasar sasaran tentang
produk dan jasa yang dijual. Promosi bertu'ﬁan untuk menciptakan

permintaan terhadap produk dan membangun citra positif perusahaan di

ta konsumen. Kotler dalam Mitariani & Imbayani (2020:44)

mengartikan promosi sebagai koordinasi seluruh kegiatan pemasaran
yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk membanbgun kesadaran,
memberikan informasi, dan mempengaruhi sikap dan perilaku konsumen
terhajdap produk atau jasa. Promosi melibatkan berbagai alat komunikasi
seperti periklanan, penjualan langsung, promosi penjualan, dan

Dari beberapa pengertian di atas mengenai promosi, dapat

hubungan masyarakat.

disimpulkan bahwa promosi adalah suatu kegiatan yang dilakukan oleh
suatu perusahaan untuk memberikan informasi, membujuk atau
mempengaruhi konsumen tentang iproduk perusahaan, baik mengenai
kelebihan atau merek dari produk yang ditawarkan agar konsumen mau.

membeli produk perusahaan.

Tujuan Promosi
Promosi memiliki beberapa tujuan utama yang fokus pada
berbagai aspek pemasaran dan penjualan produk atau jasa. Berikut tujuan
utama promosi menurut Nurliyanti dkk (2022):
a. Meningkatkan Kesadaran
1) Memberikan informasi kepada konsumen tentang produk atau

layanan baru, fitur unik, dan manfaat.
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2) Meningkatkan pengenalan merek di antara target pasar.
b. Pengaruh Persepsi Konsumen ( Pegguasi )
1) Membangun preferensi merek dan mendorong konsumen untuk
memilih produk atau jasa tertentu dibandingkan pesaing.
2) Mengubah persepsi konsumen terhadap produk atau layanan
dengan menonjolkan keunggulan kompetitifnya.
¢. Mendorong Pembelian
1) Memotivasi konsumen untuk melakukan pembelian melalui
penawaran khusus, diskon dan insentif lainnya.
2) Merangsang pembelian berulang dari konsumen yang sudah
ada.
d. Memgerkuat Loyalitas Konsumen ( Loyalty )
1) Membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen
melalui program loyalitas dan komunikasi yang konsisten.
2) Mendorong konsumen untuk tetap setia pada merek meskipun
ada persaingan.
e. Mengkomunikasikan Informasi ( Komunikasi )
1) Memberikan penjelasan tentang cara menggunakan produk atau
layanan.
2) Sampaikan berita terkini, seperti peluncuran produk baru,

promosi khusus, atau acara perusahaan.

223 Fungsi Promosi
Promosi mempunyai beberapa fuunngsi penting yang menunjang
tercapainya tujuan pemasaran dan penjualan. Beriiikut ini adalah fungsi
utama promosi:
a. Informasi ( Menginfwsikan )
Promosi berfungsi untuk memberikan informasi penting kepada
konsumen mengenai produk atau jasa. Ini mencakup informasi
tentang fitur, manfaat, harga, tempat membeli, dan cara penggunaan.
Fungsi informasi sangat penting dalam tahap pengenalan produk di

pasar.
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. Persuasi ( Membujuk )

Fungsi persuasi bertujuan untuk mempengaruhi sikap dan perilaku
konsumen agar lebih menyukai produk yang ditawarkan
dibandingkan produk pesaing. Promosi persuasif menggunakan
berbagai taktik seperti penawaran kkhusus, testimonial, dan
branding untuk membangun preferensi konsumen.

Pengingat ( Mengingatkan

Fungsi pengingat adalah untuk mengingatkan konsumen tentang
produk atau jasa yang sudah dikenal dan mendorong pembelian
berulang. Hal ini sangat penting terutama untuk produk yang
memiliki siklus pembelian berulang, seperti barang konsumsi sehari-
hari.

. Penentuan posisi

Promosi membantu dalam memposisikan produk di benak
konsumen. Melalui pesan promosi yang konsisten, produk dapat
diposisikan sebagai solusi terbaik untuk kebutuhan tertentu atau
sebagai merek yang mempunyai nilai tambah tertentu.

Diferensiasi

Fungsi promosi juga untuk membedakan produk dengan pesaing.
Dengan menonjolkan fitur unik dan keunggulan produk, promosi
membantu konsumen melihat perbedaan dan memilih produk di
tengah persaingan yang ketat.

Membangun Citra ( Image Building )

Promosi berfungsi untuk membangun dan mempertahankan citra
merek yang positif di mata konsumen. Ini melibatkan penciptaan
kesan yang baik tentang suatu produk, perusahaan, atau merek
melalui pesan-pesan yang disampaikan secara konsisten dan
menarik.

. Mempercepat Keputusan Pembelian ( Mempercepat Keputusan

Pembelian)
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Promosi dapat mempercepat proses pengambilan keputusan
konsumen dengan memberikan insentif tambahan seperti diskon,

penawaran waktu terbatas, atau bonus pembelian.

Indikator Stratggi Promosi

Strategi promosi adalah serangkaian langkah yang diranvcang

untuk meningkatkan kesadaran, minat, dan pada akhirnya pembelian

suatu produk atau laayanan melalui berbagai metoode komunikasi. Ini

termasuk penggunaan periklannan, promosi penjualan, pemasaran

langsung, hubungan masyarakat, dan strategi komunikasi lainnya untuk

mencapai tujuan pemasaran perusahaan.

Ada 4 (empat) indikator utama pelaksanaan promosi produk

menurut Septyadi (2022:57):

1.

Komunikasi yang Efektif

Aspek ini mencakup metode komunikasi yang dipilih untuk
menyampaikan pesan promosi kepada k men. Pesan promosi
harus jelas, informatif dan menarik agar dapat menarik perhatian
konsumen dan meningkatkan pemahaman mereka terhadap produk

atau jasa yang ditawarkan.

. Target Pemirsa

Penting untuk mengidentifikasi dan memahami siapa target audiens
dari produk atau jasa yang dipromosikan. Memahami karakteristik
demografi, psikografis dan perilaku konsumen membantu dalam
menyesuaikan pesan promosi agar lebih relevan dan dapat
menghasilkan respon yang diinginkan dari konsumen.

Media Promosi

Pemilihan media yang tepat merupakan hal yang sangat p%ing
dalam promosi produk. Media promosi dapat berupa media
tradisional seperti televisi, radio, surat kabar dan majalah, atau media
digital seperti internet, media sosial, dan kampanye emiail. Masing-

masing media mempunyai kelebihan dan kekurangan yang perlu
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diperhatikan sesuai dengan karakteristik target audiens dan tujuan

promosi.

4. Kreativitas
Aspek kreativitas dalam promosi produk meliputi desain visual,
kata-kata yang digunakan, dan pendekatan keseluruhan dalam
menyampaikan pesan promosi. Kreativitas juga mencakup
penggunaan cerita yang kuat, visual yang menarik, dan teknik

persuasif lainnya untuk mempengaruhi konsumen secara positit.

23 Iklan

231

Definisi periklan

Periklanan merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran yang
bertujuan untuk memmpengaruhi khalayak tertentu melalui pesan-pesan
yang disampaikan melalui berbagai mmedia. Periklanan digunakan oleh
perusahaan untuk mempromosikan produk atau layanannya, membangun
kesaadaran merek, dan mendorong periilaku konsumen yang diinginkan,
seperti membeli produk atau menggunakan layanaan.

Menurut Afis dan Handayani (2020:43) periklanan adalah segala
bentuk komunikasi non-pribadi tentang suatu organisasi, produk, layanan
atau ide yang dibayar oleh sponsor tertentu. Septiani dan Sodik (2022:28)
mengatakan bahwa periklanan adalah suatu bentuk komunikasi berbayar
yang tidak bersifat personal, biasanya menggunakan media massa,
dengan tujuan untuk mempewngaruhi khalayak dalam keputusan
pembelian atau perilaku lainnya.

Sedangkan menurut Sabita (2022 :52). Periklanan adalah
komunikasi terstruktur yang mempunyai tujuan tertentu, disusun untuk
mengisi ruang waktu tertentu, dan ditujukan kepada khalayak tertentu,
biasanya bersifat komersial, untuk mempromosikan barang, jasa, atau
gagasan.

Menurut Limbong (2021:75), unsur-unsur dalam periklanan

antara lain sebagai berikut:
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Sponsor yang Dikenal

Periklanan selalu mempunyai sponsor yang jelas, biasanya
perusahaan atau organisasi yang ingin mempromosikan produknya.
Dibayar

Periklanan  adalah  bentuk  komunikasi  berbayar, yang
membedakannya dari publisitas gratis.

Media

Iklan disebarluaskan melalui berbagai media, seperti televisi, radio,

internet, majalah, surat kabar, dan baliho.

. Pesan Terstruktur

Pesan dalam periklanan disusun dengan tujuan tertentu,
menggunakan elemen visual, audio, dan teks yang terkoordinasi.
Pemirsa yang Ditargetkan

yang g
Iklan ditujukan kepada khalayak tertentu yang menjadi target pasar
dari produk atau jasa yang dipromosikan.

Periklanan merupakan elemen penting dalam bauran pemasaran

dan memainkan peran kunci dalam strategi promosi. Melalui periklanan,

perusahaan dapat:

d.

Menginformasikan konsumen tentang produk baru atau perubahan

pada produk yang sudah ada.

. Mempengaruhi preferensi dan perilaku konsumen dengan

menonjolkan manfaat dan keunggulan produk.

Menghubungkan konsumen dengan merek melalui pesan-pesan
yang menarik dan relevan.

Mengingatkan konsumen akan keberadaan produk sehingga
mendorong pembelian pgrulang.

Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa periklanan

mempunyai peranan yang sangat penting dalam bauran pemasaran suatu

produk atau jasa. Dengan menggunakan periklanan secara efektif,

perusahaan dapat mencapai beberrapa tujuan penting dalam strategi

promosinya dan tidak hanya sebagai sarana untuk meningkatkan

penjualan, namun juga sebagai alat strategis yang penting dalam
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membangun citra merek dan mempertahankan pangsa pasar yang

kompetitif.

Karakteristik Periklanan

Periklanan mempunyai beberapa ciri yang membedakannya

dengan bentuk komunikasi pemasaran lainnya. Ciri-ciri tersebut antara

lain dibayar, non-pribadi, dan dirancang untuk menjangkau khalayak luas

dengan tujuan mempengaruhi perieelaku atau sikap konsumen.

d.

Dibayar

Iklan memerlukan biaya produksi dan penempatan pada media
tertentu. Sponsor yang membayar iklan memiliki kendali penuh atas
konten dan penempatannya.

Non-Pribadj

Periklanan merupakan salah satu bentuk komunikasi massa yang
tidak langsung dan tidak melibatkan interaksi personal antara
pengiklan dan konsumen.

Berencana

Iklan dibuat berdasarkan rencana yang matang dengan tujuan
tertentu, seperti meningkatkan kesadaran merek, memperkenalkan

produk baru, atau mendorong pembelian.

. Terukur

Efektivitas periklanan dapat diukur melalui berbagai metrik seperti
jangkauan, frekuensi, dampak terhadap penjualan, dan kesadaran
merek.

Miliki Pesan yang Konsisten

Pesan iklan biasanya dirancang untuk disampaikan secara konsisten
agar mudah diingat oleh konsumen.

Audiens Massal

Iklan dimaksudkan untuk menjangkau khalayak luas, sering kali

mencakup berbagai segmen pasar.
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Kreativitas
Iklan seringkali menggunakan elemen kreatif seperti visual, audio,
dan cerita untuk menarik perhatian dan mempengaruhi emosi

konsumen.

233 Tujuan Iklan Produk

Tujuan periklanan produk adalah hasil yang ingin dicapai

perusahaan melalui kampanye periiklanan. Sasaran ini bisa bersifat

jangka pendeek atau jangka panjang dan sering kali terkait dengan

sasaran pemasaran perusahaan secara keseluruhan. Tujuan utama meedia

periklanan menurut (Tolan, 2021:111):

d.

Menyadarkan konsumen akan keberadaan suatu produk atau merek
di pasaran.

Menciptakan minat dan preferensi konsumen terhadap produk atau
merek.

Mempengaruhi konsumen untuk membeli produk.

. Membantu meluncurkan produk baru dan menciptakan buzz di

pasar.
Mengingatkan konsumen akan keberadaan produk, terutama produk
yang sudah ada di pasaran.

Membentuk dan memperkuat citra positif suatu produk atau merek
di benak konsumen.

Menanggapi strategi periiklanan pesaing dan memperkuat posisi
rek di pasar.

Menciptakan dan memelihara hubungan jangka panjang dengan

pelanggan.

234 Kelebihan dan Kekurangan Mediaﬁik]anan

Media periklanan adalah ran yang digunakan untuk

menyampaikan pesan iklan kepada khalayak sasaran. Masing-masing

media mempunyai kelebiihan dan kekurangan yang mempengaruhi
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efektivitasnya dalam mencapai tujuan periklanan. Kelebihan dan
kekurangan berbagai media periklinanan menurut Hasbiah (2024:49):
1. Televisi
a. Keunggulan:
1) Jangkauannya luas dan dapat menjangkau khalayak yang
banyak.
2) Kombinasi visual dan audio dapat menciptakan dampak
emosional yang kuat.
3) Ideal untuk membangun citra merek dan meningkatkan
kesadaran produk.
b. Kelemahan:
1) Biaya produksi dan penempatan yang tinggi.
2) Sering diabaikan atau dilewati oleh penonton (zapping ).
3) Keterbatasan waktu siaran dapat membatasi pesan yang
disampaikan.
2. Radio
a. Keunggulan:
1) Biaya yang relatif lebih rendah dibandingkan televisi.
2) Dapat menjangkau khalayak lokal secara efektif.
3) Fleksibilitas dalam penjadwalan dan penempatan iklan.
b. Kelemahan:
1) Tidak ada elemen visual, hanya audio.
2) Penonton mungkin tidak memberikan perhatian penuh
(mendengarkan sambil mengemudi atau bekerja).
3) Jangkauan yang terbatas dibandingkan dengan televisi.
3. Koran dan Majalah
a. Keunggulan:
1) yang baik melalui publikasi khusus (misalnya majalah
mode , surat kabar bisnis).
2) Iklan dapat dilihat berulang kali dan disimpan untuk
referensi.

3) Biaya lebih rendah dibandingkan televisi.




24

b. Kelemahan:
1) Menurunnya jumlah pembaca media cetak.
2) Tidak memiliki elemen audio atau visual yang dinamis.
3) Durasi paparan iklan yang singkat.
4. Internet dan Media Sosial:
a. Keunggulan:
1) Penargetan yang sangat spesifik dan terukur .
2) Biaya yang relatif rendah dengan jangkauan global.
3) Interaktif dan memungkinkan keterlibatan konsumen
langsung.
b. Kelemahan:
1) Sebagian besar konsumen menggunakan pemblokir iklan.
2) Kepadatan iklan dapat menyebabkan kebosanan dan
pengabaian.
3) Membutuhkan pemeliharaan dan pembaruan konten
berkelanjutan.
5. Baliho dan Iklan Luar Ruang
a. Keunggulan:
1) Visibilitas tinggi di lokasi strategis.
2) Dapat dilihat oleh banyak orang berulang kali.

3) Baik untuk membangun kesadaran dan pengingat merek.

b. Kelemahan:
1) Pesan harus singkat dan sederhana karena waktu tampilan
yang terbatas.
2) Biaya tinggi untuk lokasi premium.
3) Tidak interaktif dan sulit diukur efektivitasnya.
Dengan memahami kelebihan dan kekurangan masing-masing
media periklanan, perusahaan dapat memilih saluran yang paling sesuai

dengan tujuan periklanan, anggaran, dan karakteristik target audiensnya.
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Indikator Strategi Periklanan

Strategi periklanan adalah bagian dari strategi promosi yang

menggunakan media ttertentu untuk menyampaikan pesan yang

dirancang untuk mempengaruhi perilaku atau sikap konsumeen terhadap

produk atau jasa. Hal ini mencakup pemilihan media, penentuan pesan

iklan, dan pengukuran efektivitas iklan.

Ada 3 (tiga) indikator utaama yang harus diperhatikan dalam

periklanan menurut Mulia (2020:120) :

1.

Pesan

Aspek ini mencakup isi atau isi iklan yang ingin disampaikan kepada
audiens. Pesan iklan harus jelas, relevan, dan menarik. Pesan dapat
berupa informasi mengenai produk atau jasa, manfaat yang
ditawarkan, keunikan produk, atau ajakan bertindak yang
diharapkan dari konsumen.

Media

Media mengacu pada saluran atau platform yang digunakan untuk
menyampaikan iklan kepada audiens target. Memilih media yang
tepat sangat penting untuk menjangkau khalayak yang sesuai dengan
karakteristik demografi, perilaku, dan preferensi konsumen. Media
periklanan dapat berupa televisi, radio, internet, media cetak (seperti

surat kabar dan majalah), baliho, dan media sosial.

. Kreativitas

Kreativitas merupakan aspek yang mencakup desain visual, bahasa
yang digunakan, dan pendekatan keseluruhan dalam penyampaian
pesan iklan. Iklan yang kreatif mampu menarik perhatian dan
mengkomunikasikan pesan dengan cara yang unik dan membedakan
dengan pesaing. Kreativitas juga mencakup strategi bercerita,
penggunaan elemen visual yang menarik, dan teknik persuasif

lainnya untuk mempengaruhi konsumen secara positif.
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24 Konsumen dan Pelanggan

241

242

Memahami Konsumen

Anita (2021:159) dalam bukunya yang berjudul: “Perilaku
Koonsumen” mengatakan bahwa konsumen adalah individu atau
kelompok yang membeli dan menggunakan produk atau jasa untuk
memenuhi kebutuhan dan keingiinannya. Konsumen dapat berupa
individu atau organisasi yang mengkoonsumsi barang dan jasa dalam
kehidupan sehari-hari. Mereka adalah pihak terakhir dalam ranntai
distribusi produk, mengambil keputusan pembelian berdasarkan berbagai
faktor seperti kualitas, harga, merek, dan manfaat produk.

Negara (2022:159) menyatakan konsumen adalah pihak yang
menggunakan barang atau jasa untuk konsumsi pribadi atau organisasi.
Mereka dapat membeli produk untuk digunakan sendiri atau untuk
diberikan kepada orang lain. Keputuasan pembelian konsumen
dipengaruhi oleh faktor psikologis (motivasi, persepsi, pembelajaran,
dan sikap), sosial (keluarga, kelompok referensi, dan status sosial), dan

pribadi (usia, pekerjaan, kondisi ekonomi, dan gaya hidup).

Memahami Pelanggan

Pelanggan adalah individu atau organisasi yang melakukan
transaksi pembelian berulang kali dengan suatu bisnis atau perusahaan.
Pelanggan tidak hanya membeli suatu produk atau jasa satu kali saja,
namun mereka cenderung melakukan pembelian berulang dan
mempunyai hubungan jangka panjang denggan bisnis tersebut.
Pelanggan adalah konsumen yang telah mempunyai pengalaman
terhadap suatu produk atau jasa dan sering menunjukkan loyalitas
terhadap suatu merck atau perusahaan tertentu. Pelanggan merupakan
konsumen yang melakukan pembelian berulbang dan menunjukkan
loyalitas terhadap suatu merek atau perusahaan (Sumarsid & Paryanti,
2022:32).

Mereka memiliki hubungan yangg lebih dalam dan sering kali

lebih sering berinteraksi dengan perusahaan. Perusahaan biasanya fokus
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pada kepuasan dan retensi pelanggan melalui program loyalitas, layanan

pelanggan yang unggul, dan komunikasi berkelanjutan.

Pengertian loyalitas konsumen

Maisaroh dan Nurhidayati (2021:107) mendefinisikan loyalitas
sebagai perilaku pembelian yang dilakukan secara berulang-ulang dan
sudah menjadi kebiasaan, serta menunjukkan tingkat loyalitas terhadap
suatu objek tertentu. Loyalitas ini mencerminkan sikap positif terhadap
merek, komitmmen terhadap merek, dan niat untuk terus melakukan
pembelian di masa mendatang. Loyalitas juga diartikan sebagai
komitmen yang kuat untuk secara konsisten melakukan pembelian
kembali produk atau jasa, meskipun terdaapat faktor situasional atau
rangsangan pemasaran yang dapat mempengaruhi perilaku pembeli.
Menurut Ronasih dan Widhiastuti (2021:46), loyalitas pelanggan adalah
suatu bentuk kesetiaan konsumen yang berlangsung terus-menerus
terhadap suatu produk atau jasa, yang muncul karena kepuasan yang
tinggi terhadap produk atau jasa tersebut, dan cenderung memotivasi
konsumen untuk merekomenndasikannya kepada orang lain. Loyalitas
pelanggan sangat penting bagi perusahaan untuk menjaga kelangsungan
usaha dan aktivitas bisnis. Pelanggan yang loyal tidak hanya merasa puas
terhadap produk dan pelayanan, namun juga antusias untuk
memperkenalkan produk tersebut kepada orang lain dan cenderung
memperluas loyalitasnya terhadap produk lain dari produsen yang sama.
Kotler menambahkan, loyalitas yang tinggi ditandai dengan peningkatan
frekuensi pembelian pada perusahaan tertentu dibandingkan perusahaan
lain.

Secara keseluruhan, loyalitas dapat dipahami scbagai
kecenderungan emosional terhtadap suatu objek, baik melalui
pengalaman pribadi maupun informasi dari orang lain. Kesetiaan
meliputi perasaan atau keterikatan yang mendalam terhadap suatu benda,
dimana terdapat keinginan untuk mempertahankan, meimiliki dan tetap

setia terhadap benda tersebut.
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244 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Loyalitas Konsumen

Berikut faktor-faktour yang mempengaruhi loyalitas konsumen

menurut Wicaksono (2022:87):

d.

Kepuasan Konsumen
Tingkat kepuasan konsumen terhadap produk atau jasa sangat
mempengaruhi loyalitas. Konsumen yang puas cenderung akan

kembali lagi dan menjadi pelangagan setia.

. Kualitas Produk/Layanan

Produk atau layanan berkualitas tinggi meningkatkan kepuasan dan
kepercayaan konsumen, sehingga mereka cenderung tetap setia.
Nilai yang Dirasakan ( Perceived Value )

Konsumen akan tetap setia jika merasa produk atau jasa tersebut
memberikan nilai yang lebih tinggi dibandingkan dengan biaya yang
dikeluarkannya.

Pelayanan pelanggan

Pelayanan yang responsif, ramah dan profesional dapat
meningkatkan loyalitas konsumen. Pengalaman positif dalam
interaksi dengan layanan pelanggan memperkuat hubungan dengan
merek.

Percaya

Kepercayaan terhadap suatu merek atau perusahaan memegang
peranan penting dalam menjaga loyalitas konsumen. Kepercayaan
ini dibangun melalui pengalaman positif yang konsisten dan
komunikasi yang jujur.

Keterikatan Emosional

Keterikatan emosional yang terbentuk melalui pengalaman positif
dan hubungan emosional dengan merek dapat membuat konsumen

semakin loyal.
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g. Program Loyalitas
Program seperti poin reward, diskon eksklusif, atau penawaran
khusus untuk pelanggan setia dapat meningkatkan loyalitas
konsumen.

h. Harga
Harga yang kompetitif dan persepsi konsumen terhadap kewajaran

harga juga dapat mempengaruhi loyalitas.

245 Strategi Menjaga Loyalitas Konsumen
Menurut Mara'ah dkk (2021:162) dalam meinjaga loyalitas
pelanggan, perusahaan memastikan pelanggan tidak beralih ke pesaing
dengan cara sebagai berikut:
1. Meningkatkan Kualitas Produk dan Pelayanan
Memberikan Layanan Pelanggan Unggul
Kembangkan Program Loyalitas
Personalisasi dan Komunikasi Efektif
Membangun Kepercayaan
Mengumpulkan dan Menindaklanjuti Umpan Balik Pelanggan
Memberikan Nilai Tambahan

Mengadakan Acara Khusus untuk Pelanggan

e e o I = ¥ T N S ]

Konsistensi dalam Komunikasi dan Branding

10. Pantau Kinerja dan Sesuaikan Strategi

246 Karakteristik Loyalitas Pelanggan
Strategi yang efektif dalam menjaga loyalitas konsumen dapat
membantu  perusahaan mencapai keungguklan kompetitif dan
pertumbuhan jangka panjang.
Berikut ciri-ciri loyalitas konsumen dalam pemasaran menurut
Bharmawan & Hanif (2022:89):
1. Pembelian Berulang
Pelanggan yang loyal cenderung melakukan pembelian berulang dan

konsisten memilih produk/jasa dari perusahaan yang sama.
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2. Keengganan untuk Beralih
Pelanggan yang loyal menunjukkan penolakan terhadap tawaran dari
pesaing dan cenderung tetap setia meskipun ada godaan untuk
beralih.

3. Rekomendasi
Pelanggan setia sering kali merekomendasikan produk/layanan
kepada teman, keluarga, atau rekan kerja, sehingga meningkatkan
promosi dari mulut ke mulut yang positif.

4. Keterlibatan Emosional
Pelanggan setia mempunyai keterikatan emosional terhadap suatu
merek dan sering kali merasa bangga menjadi pelanggan merek
tersebut.

5. Pengampunan
Pelanggan yang loyal cenderung lebih toleran terhadap kesalahan
kecil atau ketidakpuasan sesaat dan memberikan kesempatan bagi
perusahaan untuk berkembang.

6. Partisipasi dalam Program Loyalitas
Pelanggan setia seringkali terlibat aktif dalam program loyalitas
yang ditawarkan oleh perusahaan.

7. Umpan Balik Positif
Pelanggan setia cenderung memberikan umpan balik yang positif
dan konstruktif, membantu perusahaan melakukan perbaikan dan

inovasi.

2.5 Penelitian Sebelumnya
Peneliti menggunakan referensi dari penelitian sebelumnya sebagai
pedoman untuk mengembangkan penelitian ini. Dari segi teori dan konsep,
penelitian terdahulu telah membantu penulis merancang penelitian ini. Tabel
di bawah ini memuat ringkasan hasil penelitian terdahulu yang relevan terkait

dengan topik yang dibahas dalam penelitian ini, yaitu sebagai berikut:
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'
Tabel 1
Ringkasan Hasil Penelitian Sebelumnya
Nama
Metodologi
No | Penelit Judul Hasil penelitian
. Penelitian
i
Irma Strategi Pemasaran | Penelitian ini | Berdasarkan hasil
Dwi dalam Menjaga | merupakan penelitian
Puspar | Loyalitas Pelanggan | penelitian menunjukkan  bahwa
ani (Studi Kasus | lapangan  yang | Rumah Makan
(2023) RcstoranmLesehan bersifat Lesehan Sunda
Sunda Kecamatan | kualitatif. menjaga loyalitas
Sukadana Penelitian ini | pelanggan dengan
Kabupaten bertujuan untuk | menyediakan produk

Lampung Timur)

mengetahui
strategi
pemasaran

dalam menjaga

loyalitas
langgan.

Sumber data

primer  dalam

penelitian ini
adalah  pemilik
usaha, 4
karyawan dan 6
konsumen.
Teknik
pengumpulan
data yang
digunakan

adalah teknik

yang bervariasi dengan

kualitas  cita rasa
produk  yang baik
sehingga menjadikan

pelanggan setia, harga
produk  di
Makan Lesehan Sunda

Rumah

sudah termasuk harga
standar tergantung dari
jenis produknya, dan
ada juga Memberikan
diskon bagi pelanggan
tetap yang melakukan
pembelian dalam skala
besar.

Selain  itu,

Restoran Lesehan
Sunda memiliki lokasi

strategis  dan

yang
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Nama

Penelit

Judul

Metodologi

Penelitian

Hasil penelitian

wawarncara,
observasi dan

dokumentasi.

nyaman. Namun

Restoran Lesehan
Sunda tidak pernah
mempromosikan pesan
iklan hanya dari mulut

ke mulut.

Apriant
i
Puspita
Sari

(2022)

Strategi
Untuuk
Meningkatkan
Minaat
Kesejahteraaan
Konsumen

Sania

Promosi

dan

Toko

Dalam penelitian
ini jenis
penelitian yang
diguna

adalah penelitian
lapangan dan
bersifat
deskriptif
kualitatif.
Sumber data
yang digunakan
adalah  sumber
data primer dan
sekunder.
Pengumpulan
data  dilakukan
dengan cara
wawancara dan
dokumentasi.
Setelah data
dikumpulkan
dan  dianalisis

dengan cara

Hasil penelitian
aenunjukkan bahwa
strategi promosi yang
digunakan dapat
meningkatkan
kesejahteraan Toko
Sania

yang dihasilkan Toko

pendapatan

Sania dapat mencukupi
kebutuhan hidupnya.
Dengan adanya
pendapat tersebut,
Sania  mendapatkan
pendidikan yang lebih
tinggi, kesehatan yang
layak dan juga
meningkatkan

kesejahteraan

keluarga.
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Nama
Metodologi 2
No | Penelit Judul Hasil penelitian

. Penelitian

reduksi data,

penyajian  data

dan  penarikan
impulan.

3 Kartika | Analisis  Strategi | Penelitian ini | Hasil penelitian
Nur Promosi yang | menggunakan menunjukkan: 1)
Rahma | Meningkatkan metode Strategi promosi yang
yanti, | Loyalitas deskriptif dilakukan Depot
Dwi Konsumen Pada | kualitatif  yaitu | Warung YOGYA dan
Wahyu | Depo Warung | teknik Catering  Banjarbaru
Artinin | Yogya dan Catering | pengumpulan hanya mengandalkan
gsih, Banjarbaru data: penelitian | promosi dari mulut ke
dan kepustakaan, mulut dan juga papan
Prihati observasi, teknik | nama yang ada di
ni Ade dokumentasi dan | depan  restoran. 2)
Mayvit teknik strategi  yang akan
a wawancara. diterapkaqn_ ke depan
(2022) untuk  meningkatkan

loyalitas ~ konsumen,
menurut pemilik
Warung YOGYA
Depot dan Catering
Banjarbaru, adalah
dengan memp s
ckspansi bisnis atau

membuka cabang baru
yang lokasinya lebih

strategis  di  kota
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Nama
Metodologi
No | Penelit Judul Hasil penelitian
. Penelitian
i
Banjarbaru yang
ramai. .

Sumber: Diolah Peneliti dari Berbagai Referensi (2024).
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2.6 Kerangka berpikir

Kerangka berpikir digunakan untuk memberikan penjelasan singkat
mengenai gejala-gejala yang menjadi masalah penelitian dan tujuan
penelitian di masa depan yang ingin dicapai atau diselesaikan. Kerangka
berpikir tidak hanya sekedar pedoman konseptual, tetapi juga merupakan alat
penting dalam merumuskan dan mengorganisasikan kajian penelitian untuk
menjamin bahwa kesimpulan yang ditarik dapat diperoleh secara sistematis
dan ber@arkan logika ilmiah.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis bagaimana strategi
promosi dan periklanan dapat berkontribusi dalam meningkatkan loyalitas
konsumen terhadap jasa catering yang disediakan UD. Talenta. Kerangka
penelitian diawali dengan pemahaman mendalam mengenai tantangan yang
dihadapi UD. Talenta dalam mempertahankan dan meningkatkan loyalitas
konsumen di pasar yang kompetitif.

Langkah pertama adalah mengidentifikasi berbagai strategi promosi
yang telah diterapkan oleh UD. Talenta, baik yang berkaitan dengan promosi
produk maupun promosi jasa katering . Kemudian, penelitian akan
mengeksplorasi efektivitas masing-masing strategi tersebut dalam menarik
perhatian konsumen, meningkatkan kesadaran tentang layanan katering UD.
Talenta, dan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Selanjutnya fokus akan beralih pada analisis strategi periklanan yang
digunakan UD. Talenta. Hal ini termasuk mengevaluasi jenis iklan yang
digunakan, baik offline maupun online, dan bagaimana peran iklan tersebut
dalam membangun citra merek yang kuat dan menumbuhkan loyalitas
pelanggan. Aspek evaluasi ini akan mencakup pengukuran tingkat respon
konsumen terhadap iklan, sejauh mana iklan berhasil meningkatkan
kesadaran dan pemahaman konsumen terhadap nilai tambah dari jasa
katering yang ditawarkan.

Dengan membangun kerangka pemikiran yang komprehensif
tersebut, diharapkan penelitian ini dapat memberikan pedoman praktis bagi

UD. Talenta dalam meningkatkan strategi promosi dan periklanan untuk
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mencapai tujuan jangka panjang yaitu menjaga loyalitas konsumen dan
meningﬁkan pangsa pasar di sektor jasa katering .
Untuk lebih jelasnya alur penelitian ini dapat dilihat melalui kerangka

penelitian di bawah ini:

Bagan 1
Kerangka berpikir

UD. Talenta

¢

Strategi Pemasaran Cafering

[ |
Promosi (Septyadi, 2022:57) Iklan (Mulia, 2020:120)

1. Komunikasi yang

Efektif 1. Pesan (Massage)
2. Target Audience 2. Media
3. Media 3. Kreativitas

4. Kreatifitas

Peningkatan Loyalitas
Konsumen

Sumber: Proses Peneliti (2024)
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BAB III
METODE PENELITIAN

Jenis dan Pendekatan Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi
lapangan. Menurut John W. Creswell, penelitian kualitatif mencakup analisis
mendalam tentang pengalﬁlan manusia, bagaimana mereka memberi makna
pada fenomena tertentu, dan bagaimana mereka membangun pemahaman
terhadap lingkungan di sekitarnya. Jenis penelitian ini biasanya berfokus pada
pemahaman komprehensif dan deskriptif terhadap fenomena yang kompleks
dan kontekstual.

Sebagaimana dijelas Sahir (2021) dalam bukunya yang berjudul
“Metodologi Penelitian”, penelitian kualitatif bertujuan untuk memahami
fenomena sosial secara mendalam dan deskriptif, dengan penekanan pada
makn ngalaman dan cara pandang subjek penelitian.

Dalam penelitian ini, metode kualitatif dipilih untuk mengeksplorasi
dan menganalisis strategi promosi dan periklanan yang digunakan untuk
meningkatkan loyalitas konsumen pada Talenta, bisnis katering.
Pendekatan ini memungkinkan peneliti untuk terlibat langsung dalam proses
pengumpulan data di lapangan, termasuk mengamati strategi promosi yang
diterapkan, mewawancarai pelanggan dan manajemen, serta mencatat
interaksi antara pelanggan dengan layanan katering yang diberikan. Oleh
karena itu, penelitian lapangan ini memberikan pemahaman mendalam
tentang dampak strategi promosi dan periklanan terhadap loyalitas pelanggan

dalam konteks bisnis katering seperti UD. Talenta .

3.2 Lokasi dan Jadwal Penelitian

321

Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilakukan di UD. Talenta yang merupakan usaha katering
yang berlokasi di JI. Nias Tengah, Desa Lolofaoso Lalai, Kecamatan
Hiliserangkai, Kabupaten Nias, Provinsi Sumatera Utara, dengan kode pos

22850. Lokasi ini berada di tengah Desa Lolofaoso Lalai yang merupakan
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salah satu desa strategis di Kecamatan Hiliserangkai. JIn. Nias Tengah
merupakan jalur utama yang menghubungkan berbagai wilayah di sekitar
Kabupaten Hiliserangkai, sehingga UD. Talenta mudah diakses oleh
pelanggan dari berbagai daerah sekitar. Lingkungan sekitar yang terdiri dari
pemukiman dan berbagai fasilitas umum juga memberikan dukungan yang
signifikan bagi keberlangsungan usaha ini.

Alagag_utama memilih UD. Talenta sebagai lokasi penelitian karena
bisnis ini telah menunjukkan perkembangan yang signifikan dalam beberapa
tahun terakhir, khususnya di bidang jasa catering . Berlokasi di kawasan
strategis, UD. Talenta tidak hanya melayani pelanggan dari Desa Lolofaoso
Lalai saja, namun juga dari wilayah sekitarnya. Selain itu, bisnis ini berhasil
membangun reputasi yang baik di mata masyarakat berkat kualitas layanan

dan inovasi yang diterapkan.

Jadwal Penelitian

Jadwal penelitian merupakan suatu rencana rinci yang mengatur
tahapan dan waktu pelaksanaan setiap kegiatan dalam suatu proyek
penelitian. Jadwal ini mencakup rentang waktu mulai dari tahap perencanaan,
pengumpulan data, analisis data, hingga penyusunan dan penyampaian
laporan akhir. Tujuannya adalah untuk memastikan seluruh proses %Iitian
berjalan sistematis, efisien dan tepat waktu. Jadwal penelitian biasanya
disusun dalam bentuk tabel atau diagram yang menjelaskan tugas tertentu,
waktu pelaksanaan, dan siapa yang bertanggung jawab atas setiap tugas.

Tabel dibawah ini merupakan panduan bagi peneliti dalam
menyelesaikan tugas akhir dan proses penelitian nantinya:

Tabel 2

Jadwal Panduan Penelitian

Tahun 2024
N Jenis
i Februa | Merusa | Apr | Mungki | Jun | Jul | Agust
0 kegiatan
ri k il n i i us
1 | Penyampaian
judul tesis &




outline

penelitian

2 | Pembinaan &
Pembuatan

Proposal

3 | Penyempurna
an Hasil

Proposal

4 | Seminar Hasil
Proposal

Penelitian

5 | Penelitian

Turun

6 | Pengolahan
Data dan
Analisis Data

7 | Persiapan dan
bimbingan

skripsi

8 | Sidang Ujian
Meja  Hijau
(UMH)

Sumber : Proses Peneliti (2024).

33 Sumher data
tg-alam penelitian kualitatif, memperoleh data yang kaya dan beragam
sangat penting untuk memahami fenomena_secara mendalam dan sesuai
konteks. Menurut Wakarmamu (2022:125) dalam bukunya yang berjudul
“Metode Penelitian Kualitatif”, sumber data dalam penelitian kualitat:f[gpat
berasal dari berbagai jenis dan bentuk, tergantung fokus dan metodologi
penelitian ﬁng digunakan. Peneliti kualitatif sering kali mengadopsi

pendekatan pengumpulan data yang fleksibel, yang memungkinkan mereka
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memperoleh wawasan mendalam tentang pengalaman, persepsi, dan kgnteks
sosial partisipan penelitiannya (Fiantika dkk 2022). Oleh karena itu, sumber
data dalam penelitian kualitatif merupakan unsur mendasar untuk memahami
dan jelaskan fenomena yang diteliti secara holistik dan kontekstual.
ber data dalam penelitian kualitatif dibagi menjadi dua kategori
yaitu sumber data primer dan sumber data sekunder. Penjelasannya adalah
sebagai berikut:
1. Data Primer
Data primer adalah data yang diperoleh langsung.dari partisipan
penelitian melalui wawancara, observasi, atau teknik pengumpulan data
lainnya. Data utama inilah yang menjadi fokus penelitian kualitatif.
Koyan (2022) menjelaskan bahwa data primer dapat berupa peéataan
dan tindakan partisipan yang diamati atau diwawancarai, catatan
lapangan, rekaman audio atau video, dan dokumen pribadi partisipan.
. Data Sekunder
Data sekunder merupakan data yang diperoleh dari sumber lain yang
tidak terlibat langsung dengan fenomena yang diteliti, namun
membe&an informasi tambahan atau pendukung. Data sekunder dapat
berupa literatur, dokumen, laporan, data statistik, atau su tertulis
lainnya yang relevan dengan penelitian. L] Moleong (2022) menyatakan
bahwa data sekunder dalam penelitian kualitatif berguna untuk
perkaya dan memperkuat data primer serta memberikan konteks

yang lebih luas mengenai fenomena yang diteliti.

Informan Penelitian

Dalam penelitian kualitatif, istilah “informan™ mengacu pada individu
atau kelompok yang menjadi sumber informasi utama bagi peneliti. Informan
adalah orang-orang yang terlibat langsung atau punyai pengetahuan
mendalam terhadap fenomena yang diteliti. Menurut Rukin (2022), informan
merupakan sumber informasi utama yang mempunyai pengetahuan dan
pengalaman langsung terkait fenomena yang diteliti. Mereka bisa menjadi
peserta aktif dalam penelitian atau sekadar pengamat dengan pemahaman

mendalam. Sedangkan Koyan (2022) menjelaskan dalam penelitian kualitatif,
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informan adalah individu atau kelompok yang dapat memberikan data yang
diperlukan untuk memahami fenomena secara mendalam. Informan
seringkali dipilih dengan menggunakan teknik purposive sampling atau
snowball sampling.
Syarat penentuan informan dalam penelitian ini antara lain :
l. Memiliki pengetahuan dan pengalaman yang relevan dengan topik
penelitian.
2. Bersedia melakukan penelitian dan memberikan informasi secara terbuka
dan jujur.
3. Memiliki kemampuan mengkomunikasikan  pengalaman dan
pandangannya dengan baik.
4. Dapat diakses oleh peneliti dan bersedia diwawancarai atau diobservasi
sesuai kebutuhan penelitian.
Berdasarkan hal tegggbut di atas, peneliti telah membuat rangkuman

informan penelitian yang dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 3
Daftar Nama Informan Penelitian
TIDAK Nama Posisi Status Informan

Yasona Ketua UD. )

1 Informan Kunci
Mendrofa Talenta

2 Lestari Lase Karyawan Informan Pendukung
Mira

3 Karyawan Informan Pendukung
Mendrofa
Diana

4 Konsumen Informan Pendukung
Mendrofa

Sumber : Proses Peneliti (2024).

Instrumen Penelitian
Menurut Maulida (2020), dalam penelitian kualitatif, peneliti berfungsi
sebagai instrumen penelitian utama. Artinya peneliti berperan aktif dalam

mencatat data selama proses penelitian dan terlibat langsung dalam




mengumpulkan informasi di lapangan. Meskipun instrumen tambahan seperti

angket, pedoman wawancara, dan pedoman observasi dapat digunakan untuk
menunjang pro&q penelitian, namun peneliti tetap menjadi unsur yang sangat
penting karena harus berinteraksi dengan lingkungan penelitian, baik manusia
maupun non manusia.

Instrumen seperti buku catatan, pena, dan perekam suara memainkan
peran penting dalam pengumpulan data. Buku catatan dan pulpen digunakan
untuk mencatat observasi, catatan wawancara, atau refleksi peneliti terhadap
situasi yang diamati, sedangkan perekam suara berguna untuk merekam
percakapan atau interaksi verbal yang sulit direkam secara langsung. Selain itu,
instrumen lain seperti kamera untuk foto atau video, kuesioner untuk survei,
dan software untuk analisis data dapat digunakanﬁuai dengan metodologi
penelitian yang diterapkan. Pemilihan instrumen yang tepat sangat penting
untuk memastikan bahwa data yang dikumpulkan relevan, akurat dan sejalan
dcngzatujuan penelitian.

Dalam penelitian ini terdapat tiga instrumen penelitian yang digunakan
peneliti, yaitu:

1. Pedoman Wawancara
Digunakan untuk memandu proses wawancara dengan respcman.
Panduan ini berisi pertanyaan-pertanyaan yang dirancang untuk
memperoleh informasi yang relevan sesuai dengan tujuan penelitian.

2. Pedoman Observasi
Digunakan untuk memandu proses pengamatan terhadap fenomena atau
perilaku yang diamati di lapangan. Pedoman ini membantu peneliti
mencatat dan menganalisis data observasi secara sistematis.

3. Catatan Lapangan
Peneliti menggunakan kemampuan rekaman langsungnya untuk mereckam
observasi, interaksi, dan peristiwa yang terjadi selama penelitian. Catatan
lapangan ini mencakup rincian penting yang tidak tercakup dalam panduan
wawancara atau panduan observasi.

3.6 Teknik pengumpulan data
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Teknik pengumpulan data adalah metode yang digunakan untuk
mengumpulkan informasi yang diperlukan untuk menjawab pertanyaan
penelitian at@mencapai tujuan penelitian tertenitu. Menurut Ardiansyah
dkk. (2023), pengumpulan data dalam penelitian dilakukan pada lingkungan
alam dengan metode utama observasi, wawancara dan dokumentasi.

1. Pengamatan
Observasi merupakan metode penting dalam penelitian kualitatif. Agar
data yang diperoleh akurat dan bermanfaat, peneliti harus melakukan
observasi setelah pelatihan yang memadaai dan persiapan yang matang.

2. Wawancara
Fadli (2021) menjelaskan wawancara adalah suatu teknik pengumpulan
data yang dilakukan secara lisan melalui percakapan tatap m untuk
memperoleh informasi dan informasi yang dibutuhkan. Dalam penelitian
ini wawancara yang digunakan adalah wawancara terstruktur dengan
pertanyaan-pertanyaan yang telah dipersiapkan sebelumnya.

3. Dokumentasi
Menurut Nanda (2023), dokumentasi meliputi analisis dokumen yang
dibuat oleh subjek atau pihak lain untuk penelitian. Data dikumpulkan
dari buku-buku dan sumber sekunder lainnya untuk menelusuri informasi
sejarah mulai dari tahap penyusunan proposal hingga penelitian selesai.

Teknik Analisis Data

Teknik analisis data merupakan suatu proses sistematis dalam
mengolah dan menyajikan data yaang diperoleh dari catatan lapangan,
wawancara dan gdokumentasi (Nanda, 2023). Proses ini meliputi
pengorganisasian data ke dalam kategori-kategori, pembagian data ke dalam
unit-unit, sintesis, penyusunhpola, pemilithan informasi penting, dan
penyusunan kesimpulan agar mudah dipahami. Dalam penelitian kualitatif,
data yang diperoleh dari berbagai sumber denﬂqn menggunaakan teknik
triangulasi menghasilkan variasi yang tinggi. Teknik analisis data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah model Miles dan Huberman (1992),
dengan pendekatan berpikir induktif. Berpikir induktif melibatkan




generalisasi dari fgkta-fakta yang spesifik dan konkrit untuk memperoleh

penalaran umum. Miles dan Huberman (1992) menyatakan analisis data

dalam penelitian kualitatif dilakukan selama dan setelah proses pengumpulan

data secara interaktif dan berkesinambungan hingga tercapai kejenuhan.

Model analisis interaktif mereka meliputi

1.

2.
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3.

Pengurangan Data

Reduksi data merupakan proses merangkum, memilih unsur-unsur
ting, memusatkan perhatian pada hal-hal yang relevan, menemukan

tema dan pola, serta memberikan gambaran yang lebih jelas untuk

memudahkan proses analisis data selanjutnya. Proses ini dipandu oleh

tujuan penﬁian yang telah ditetapkan dan memerlukan pemikiran kritis.

Presentasi Data

Setelah data direduksi, langkah selanjutnya adalah penyajian data.
yajian data dalam penelitian kualitatif bertujuan untuk membuat

%:)ran hasil penelitian yang mudah dipahami dan dianalisis sesuai

dengan tujuan penelitian. Data harus disajikan secara sederhana dan jelas

agar mudah dibaca.

Menarik Kesimpulan

Penarikan kesimpulan merupaﬁ tahap akhir dalam analisis data

kualitatif yang bertujuan untuk menjawab rumusan masalah yang telah

dibuat pada awal penelitian. Namun rumusan masalah dapat berubah

selama penelitian berlangsung. Penelitian kualitatif seringkali

nghasilkan temuan-temuan baru yang memberikan gambaran atau

gambaran yang lebih jelas mengenai fenomena yang diteliti.




BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Gambaran umum
4.1.1. Profil Singkat UD. Talenta

UD. Talenta, usaha yang kini banyak dikenal di Kecamatan
Hiliserangkai, Nias, dimulai dari langkah kecil yang dilakukan oleh Bapak
Yasona Mendrofa dan istrinya, Lestariani Lase, pada awal tahun 2014.
Pasangan ini mengawali usahanya dengan membuka warung kecil yang
menjual mie kua n mie goreng. Dengan modal yang terbatas, mereka
menyadari bahwa kesuksesan tidak datang secara instan, melainkan melalui
kerja keras dan inovasi yang terus menerus.

Seiring berjalannya waktu, Pak Yasona melihat peluang di bidang
kuliner yang lebih luas. Peluang ini pertama kali muncul ketika tetangganya
yang sedang mengadakan acara rohani berupa Pendalaman Alkitab di
lingkungannya memesan sekitar 30 dus nasi kotak untuk acara tersebut.
Meski pesanan awal tidak terlalu banyak, namun Yasona dan istri melihat
potensi besar dalam bisnis nasi kotak ini, terutama dalam menunjang
berbagai acara yang diadakan masyarakat setempat.

Melihat respon positif dari pelanggan, Bapak Yasona Mendrofa
yang dikenal masyarakat dengan nama A. Mira Mendrofa mulai fokus
mengembangkan bisnis kateringnya . Dengan keyakinan bahwa bisnis ini
memiliki prospek yang cerah. Kemudian Pak Yasona memutuskan untuk
meminjam modal pada Koperasi Credit Union (CU) untuk memperluas
skala usahanya. Pinjaman ini digunakan untuk perluasan fasilitas dapur,
pembelian peralatan tambahan, dan peningkatan kualitas bahan baku yang
digunakan.

Setelah melihat semakin berkembangnya usaha yang dirintisnya,
Bapak Yasona Mendrofa dan istrinya, Ibu Lestariani Lase menyadari
pentingnya mendapatkan izin usaha yang resmi. Mereka memahami bahwa
legalitas usaha tidak hanya memberikan perlindungan hukum, namun juga

meningkatkan kredibilitas dan kepercayaan pelanggan terhadap usahanya.




Dengan maksud untuk memperluas skala wusaha catering yang mulai
berkembang, Yasona dan Lestari memutuskan untuk mendaftarkan
usahanya menjadi Usaha Dagang (UD) dengan nama * UD. Talenta ™.

Proses pengurusan izipgini diawali dengan mendatangi kantor
Pemerintahan Desa setempat untuk mendapatkan surat keterangan usaha
dari kepala desa. Setelah itu, mereka melanjutkan ke Dinas Perdagangan
dan Perindustrian untuk mengajukan Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP).
Dalam perjalanannya, Yasona dan Lestari menyadari bahwa proses
administrasi memerlukan ketelitian dan kesabaran, namun mereka tetap
berkomitmen untuk menyelesaikan setiap tahapan dengan baik.

Meski proses perizinannya memakan waktu, Yasona dan Lestari tak
putus asa. Mereka mengikuti setiap prosedur yang diperlukan, termasuk
melengkapi dokumen seperti KTP, NPWP, dan bukti kepemilikan lokasi
usaha. Mereka juga berkoordinasi dengan pihak terkait untuk memastikan
seluruh persyaratan terpenuhi. Dengan memiliki izin resmi, mereka tidak
hanya mematuhi peraturan pemerintah tetapi juga membuépeluang untuk
mendapatkan dukungan dan akses terhadap program pemerintah yang
mendukung pengembangan usaha kecil dan menengah.

Akhirnya setelah melalui proses yang cukup panjang, Yasona dan
Lestari berhasil mendapatkan izin usaha UD. Talenta . Dengan legalitas
yang diperoleh, mereka merasa lebih percaya diri dalam menjalankan dan
mengembangkan usaha kateringnya . lzin usaha ini juga memberikan
mereka akses pasar yang lebih luas, serta peluang untuk berkolaborasi
dengan pihak lain dalam menyediakan layanan katering yang lebih
profesional dan terstruktur.

Dengan izin usaha yang resmi, UD. Talenta kini kokoh berdiri
secbagai usaha yang sah di mata hukum, siap melayani masyarakat dengan
berbagai kebutuhan catering yang berkualitas. Keberhasilan tersebut
menjadi bukti kegigihan dan kesungguhan Yasona dan Lestari dalam
merintis dan mengembangkan usahanya dari nol.

Dengan kerja keras dan dedikasi, UD. Talenta berhasil tumbuh dan

berkembang menjadi salah satu penyedia jasa katering terpercayva di




4.1.2.

wilayahnya. Selain nasi kotak, mereka juga mulai menawarkan berbagai
nienu katering lainnya , sesuai dengan kebutuhan acara besar maupun kecil.
Berkat pelayanan yang konsisten dan kualitas makanan yang terjaga, UD.
Talentanya tidak hanya diminati pelanggan lokal, namun juga dikenal
masyarakat di luar Kecamatan Hiliserangkai.

Sekarang, UD. Talenta telah menjadi salah satu usaha mikro yang
sukses di bidang katering di wilayah tersebut. Kesuksesan tersebut tidak
lepas dari visi Yasona dan Lestariani yang selalu berinovasi dan beradaptasi
dengan kebutuhan pelanggan, serta keberanian mereka mengambil risiko
untuk mengembangkan bisnis yang mereka rintis dari awal. Mereka
membuktikan bahwa dengan kerja keras, dedikasi, dan modal yang sedikit,

impian memiliki bisnis yang sukses bisa menjadi kenyataan.

Visi dan Misi UD. Talenta

Dalam menjalankan usahanya, UD. Talenta selalu berpegang pada
prinsip keunggulan dan kepuasan pelanggan. Sejak didirikan, Bapak Yasona
Mendrofa dan Ibu Lestariani Lase telah berupaya untuk tidak hanya
memenuhi, namun juga melampaui ekspektasi pelanggannya. Dengan cara
ini mereka merumuskan visi yang menjadi pedoman dan arah
pengembangan bisnis di masa depan. Visi ini dirancang untuk
mencerminkan aspirasi UD. Talenta dalam memberikan kontribusi positif
kepada masyarakat melalui layanan katering yang berkualitas dan inovatif.
A. Penglihatan

Visi utama UD. Talentanya dalam pemasaran adalah:

“Harga Terjamin, Kualitas Terjaga.”

B. Misi
Untuk mewujudkan visi sebagai penyedia jasa catering terbaik
diNias, UD. Talenta menetapkan serangkaian misi yang akan memandu
operasi sehari-hari. Misi-misi ini dirancang untuk memastikan bahwa

setiap aspek layanan yang diberikan sejalan dengan komitmen bisnis




terhadap kualitas, keandalan dan inovasi, serta mendukung

pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan:

1. pelayanan katering berkualitas tinggi dengan menggunakan
bahan-bahan segar dan terbaik, serta menjaga standar kebersihan

cita rasa dalam setiap hidangan.

2. Membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan melalui
pelayanan yang ramah, tanggap dan berorientasi pada kepuasan
pelangga

3. katering yang sesuai dengan kebutuhan dan tren pasar, sehingga
selalu dapat memenuhi dan melampaui ekspektasi pelanggan.

4. Memberdayakan masyarakat lokal dengan memberikan pelatihan,
kesempatan  kerja dan dukungan berkelanjutan untuk
meningkatkan kesejahteraan bersama.

Mengelola bisnis dengan prinsip keberlanjutan, memastikan
pertumbuhan UD. Talenta tidak hanya bermanfaat secara ekonomi,
namun juga memberikan dampak positif terhadap lingkungan dan
masyarakat.

4.2. Hasil penelitian
4.2.1. Strategi Pemasaran Kafering yang Diimplementasikan oleh UD. Talenta

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh diketahui bahwa UD.
Talenta telah menyusun beberapa strategi pemasaran yang bertujuan untuk
memperluas jangkauan layanan kateringnya di Kecamatan Hiliserangkai.
Selama ini, UD. ta memasarkan jasanya dengan memanfaatkan
kombinasi promosi melalui media cetak seperti spanduk dan media digital
khususnya melalui platform media sosial seperti Facebook dan WhatsApp.

Strategi ini dipilih karena mampu menjangkau berbagai segmen
masyarakat, baik yang terbiasa dengan media tradisional mau ang lebih
sering menggunakan media digital. Selain itu, rekomendasi dari mulut ke
mulut juga memaipkan peran penting dalam pemasaran, khususnya di

komunitas lokal. Hal ini diperoleh dari hasil wawancara dengan Bapak




Yasona Mendrofa selaku pemilik dan pimpinan UD. Talenta yang
menghasilkan:

“Jadi begini, selama ini kita lebih mengandalkan word of Mouth
marketing, istilahnya kekeluargaan. Pelanggan yang puas
biasanya akan merekomendasikan jasa kita ke teman atau
keluarganya atau yang mengadakan acara misalnya.” , ada pesta
adat, pernikahan, acara pertyggngan, acara keluarga dan lain
sebagainya." (Rabu 7 Agustus 2024 pukul 09.30 WIB s/d selesai di
rumah Bapak Yasona Mendorofa (kediaman pribadi dan lokasi
UD. Talenta).

Hal ﬁpa juga dibenarkan oleh informan Ibu Mira Mendrofa
(Karyawan) yang hampir sama dengan apa yang disampaikan oleh informan
Ibu Lestari Lase selaku istri dari pemilik sekaligus karyawan UD.
Membenarkan bakat:

Bakat lebih mengandalkan jaringan lokal, seperti kenalan pribadi
atau kenalan keluarga. Pelanggan baru sering kali kami dapatkan
dari referensi pelanggan yang sudah pernah menggunakan jasa
catering kami. Selain itu, kami juga juga aktif dalam acara-acara
daerah, seperti acara keluarga atau kegiatan keagamaan seperti

yaan ulang tahun gereja, rapat majelis dan lain sebagainya."
(Kamis, 8 Agustus 2024, pukul 10.00 WIB hingga selesai di rumah
pribadi.)

Lebih lanjut, hasil penelitian juga mengungkapkan bahwa frekuensi
promosi yang dilakukan UD. Talenta ini cukup intensif terutama dalam

aya memperkenalkan jasa kateringnya kepada calon pelanggan. Promosi

dilakukan tidak hanya pada waktu-waktu tertentu saja, namun juga secara
berkesinambungan melalui postingan rutin di media sosial dan penyebaran
brosur di lokasi-lokasi strategis. Hal ini bertujuan untuk menjaga awareness
konsumen terhadap produk nasi kotak dan buffet UD. Talenta dan pastikan
bahwa mereka selalu memiliki pilihan untuk menggunakan [ayanan

katering kapan pun mereka membutuhkannya.




Hal ini diperkuat dengan hasil wawancara dengan Bapak Yasona

Mendrofa yang mengatakan:

“Kalau soal seberapa sering, sejujurnya, sering. Biasanya kami
melakukan promosi setiap kali pesanan masuk, saat nasi kotak
sudah siap, kami promosikan dan posting, dan kalaupun hampir
setiap minggu tidak ada pesanan, kami promosikan. Padahal
Jotonya sudah lama” (Rabu 7 Agustus 2024 pukul 09.30 WIB
sampai selesai di rumah Pak Yasona Mendorofa (kediaman
pribadi dan lokasi UD. Talenta).

Namun ada sedikit perbedaan dengan apa yang disampaikan oleh
Ibu Mira Mendrofa dalam wawancaranya yang menyatakan bahwa
frekuensi kenaikan pangkat dipengaruhi oleh keputusan dan keinginan
pribadi masing-masing individu:

“Promosi pribadi tidak terlalu sering dilakukan, karena biasanya
hanya jika ada pesanan atau ada niat, lebih fleksibel.” (Sabtu, 10
Agustus 2024, pukul 14.10 WIB di rumah Bapak Yasona
Mendorofa lokasi UD. Talenta.)

Selanjutnya dalam upaya menarik pelanggan baru, UD. Berbagai
strategi dilakukan Talenta, salah satunya dengan memberikan penawaran
khusus bagi mereka yang melakukan pemesanan pertama. Selain itu,
kolaborasi dengan organisasi lokal dan partisipasi dalam acara komunitas
juga merupakan cara efektif untuk memperkenalkan layanan katering
kepada khalayak yang lebih luas. Keikutsertaan dalam event lokal
memungkinkan UD. Talenta untuk menampilkan kualitas layanannya secara
langsung kepada calon pelanggan, yang sering kali menyebabkan

peninglﬁm jumlah pesanan.

Hal ini sejalan dengan hasil wawancara dengan informan Ibu Lestari

Las ng mengatakan:
g"!|¢¢1r..31 satu cara yang kami lakukan adalah dengan memberikan
diskon untuk pemesanan pertama. Kami juga aktif di media sosial
untuk menampilkan hasil pekerjaan kami saat memasak, atau

mengemas nasi kotak, serta foto makanan yang telah kami siapkan.




Selain itu, testimoni dari pelanggan yang puas jugwangar
membantu kami dalam menarik pelanggan baru.” (Kamis 8
Agustus 2024 pukul 10.00 WIB sampai selesai di rumah pribadi).

Hal serupa juga dibenarkan oleh informan Bapak Yasona Mendrofa
yang menyata]@'lal serupa:

“Iya pak, salah satu cara vang cukup efektif adalah dengan
memberikan diskon khusus untuk pemesanan pertama di awal
bulan, biasanya kami menganggapnya sebagai pembukaan
bestseller. Kami juga aktif memposting foto-foto makanan yang
pernah kami buat pada acara-acara sebelumnya. , agar calon
pelanggan dapat melihat kualitas pelayanan kami. Selain itu
testinioni pelanggan yang puas juga membantu kami dalam
menarik pelanggan baru. ((Rabu 7 Agustus 2024 pukul 09.30 WIB
sampai selesai di rumah Bapak Yasona Mendorofa (kediaman
pribadi). dan lokasi UD. Talenta).

Namun dalam upaya pemasaran ini, UD. Talenta juga menghadapi
beberapa kendala. Salah satu tantangan utamanya adalah keterbatasan
sumber daya, baik dari segi anggaran untuk promosi maupun tenaga kerja
yang dapat dikerahkan untuk kegiatan pemasaran. Selain itu, persaingan
dengan pelaku usaha katering lain yang sudah ternama di daerah juga
menjadi kendala. Meskipun demikian, UD. Talenta terus berupaya
mengatasi kendala tersebut dengan inovasi dan efisiensi dalam menerapkan
strategi pemasarannya. Hal ini disampaikan oleh Bapak Yasona yang juga
didukung oleh pernyataan Ibu Lestari Lase dalam wawancaranya:

“Kendala yang paling sering kita hadapi adalah kurangnya
pengetahuan mengenai strategi pemasaran yang efektif. Kami
masih banyak belajar, terutama dalam hal pemasaran digital.
Selain itu, persaingan dengan catering lain _\ﬂﬁfz’h besar dan

terkenal juga menjadi tantangan tersendiri.” (| is, 8 Agustus
2024, pukul 1000 WIB hingga selesai di rumah pribadi).
Senada dengan hal tersebut, Ibu Mira Mendrofa juga mengatakan

hal yang hampir sama:




“lya itu pasti, tidak bisa dipungkiri, setiap bisnis pasti mempunyai
tantangan dan kelemahan. Salah satunya adalah kurangnya
pengetahuan dalam memanfaatkan teknologi untuk promosi,
terutama dalam membuat iklan yang menarik. Selain itu,
persaingan dengan bisnis catering besar lainnya juga sangat ketat.
Jjuga menjadi tantangan bagi kami. “Masih cukup sulit untuk
mengedit postingan agar cantik jika diposting di media sosial,
berbeda dengan toko katering di Kota Gunungsitoli yang tampilan
promosinyva jauh lebih modern.” WIB sampai selesai di rumah Pak
Yasona Mendorofa).

Hasil observasi lapangan juga menunjukkan bahwa UD. Talenta
menerapkan berbagai strategi pemasaran yang mencerminkan upayanya
memperluas jangkauan layanan katering . Dalam kunjungan lapangan,
peneliti menca ahwa UD. Talenta aktif menggunakan media cetak
seperti spanduk yang dipasang di tempat-tempat strategis, termasuk di pusat
kegiatan pasar masyarakat setempat yang dikenal dengan “ Harimbale ™.

Selain itu, promosi melalui media sosial nampaknya sangat aktif,
dengan postingan rutin tentang layanan, penawaran khusus, dan testimoni
pelanggan di platform seperti Facebook dan WhatsApp. Hasil observasi
juga menunjukkan bahwa karyawan dan pemilik UD. Para Talenta secara
rutin berpartisipasi dalam acara-acara lokal untuk memperkenalkan layanan
mereka langsung kepada masyarakat.

Namun observasi lapangan juga mengidentifikasi beberapa kendala
yang dihadapi UD. Talenta dalam pemasaran. Salah satu kendala yang
terlihat adalah keterbatasan dalam pengelolaan sumber daya promosi,
dimana anggaran untuk periklanan dan promosi terkesan sangat terbatas.
Selain itu, persaingan yang ketat dengan bisnis katering lain yang lebih
mapan di daerah tersebut juga menjadi tantangan yang signifikan dan
permasalahan koneksi internet di daerah pedesaan juga merupakan aspek
yang mengkhawatirkan. Peneliti melihat meskipun UD. Meskipun Talenta
berupaya membedakan dirinya dengan menawarkan layanan berkualitas dan

inovatif, mereka tetap harus beradaptasi dengan dinamika pasar yang
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kompetitif dan menemukan cara untuk mengatasi hambatan ini secara

efektif.

Peran Strategi Promosi Melalui Media Periklanan Dalam

Meningkatkan Loyalitas Konsumen

Hasil penelitian ini mengungkapkan bahwa UD. Talenta aktif
menggunakan media periklanan untuk mempromosikan [lavanan
kateringnya . Pemanfaatan media periklanan meliputi media cetak dan
digital, dimana iklan dirancang untuk menjangkau berbagai segmen pasar,
mulai dari masyarakat lokal hingga khalayak yang lebih luas di luar
Kecamatan Hiliserangkai. Melalui observasi dan wawancara dﬁan pihak
manajemen diketahui bahwa UD. Talenta telah memanfaatkan media sosial
sebagai salah satu saluran utama untuk menyebarkan informasi tentang
layanan dan penawaran mereka. Media sosial dipilih karena kemampuannya
menjangkau calon konsumen secara cepat dan luas, serta memungkinkan
terjadinya interaksi langsung dengan konsumen.

Sebagaimana hasil wawancara dengan Bapak Yasona Mendrofa
sampaikan :
R Aku pernah, meski tidak terlalu sering. Kami telah memasang
iklan di media sosial seperti Facebook dan Instagram. “Hasilnva
cukup bagus, banyak orang yang mengetahui apa yang terjadi,
nieski kami masih lebih percaya gada kekuatan rekomendasi dari
pelanggan.” .” (Rabu 7 Agustus 2024 pukul 09.30 WIB s/d selesai
di rumah Bapak Yasona Mendorofa (kediaman pribadi dan lokasi

UD. Talenta).

Respon konsumen terhadap iklan yang dilakukan oleh UD. Talenta
umumnya positif. Penelitian ini menemukan banyak konsumen yang tertarik
mencoba jasa catering setelah melihat iklan di media sosial atau melalui
brosur yang disebar di berbagai acara lokal. men menghargai
kejelasan informasi dan daya tarik visual dari iklan. Selain itu mereka juga
merasa lebih percaya diri dengan pelayanan yang ditawarkan karena iklan

tersebut memberikan gambaran yang jelas mengenai kualitas dan




keunggulan jasa cqieging UD . Bakat. Hal ini berkontribusi pada
peningkatan jumlah pelanggan baru serta memperkuat hubungan dengan
pelanggan lama. Hal ini sejalan dengan beberapa pendapat informan
penelitian ketika diwawancarai.

Saat wawancara dengan Ibu Mira Mendrofa, beliau mengatakan:

“Responnya cukup baik, selalu menghasilkan peningkatan pesanan
vang signifikan. Ada juga sebagian pelanggan yang hanya melihat
iklannya, kemudian hanya berkomentar atau bertanya, dan banyak
Jjuga pelanggan baru yang datang melalui rekomendasi. Sabtu 10
Agustus 2024 pukul 14.10 WIB s/d selesai di rumah Bapak Yasona
Mendorofa lokasi UD. Talenta.

Namun penggunaan media iklan promosi melalui media sosial tidak
selalu memegang peranan pemasaran yang Kkrusial. Seperti yang
diungkapkan oleh Ibu Lestrari Lase dalam wawancaranya:

“Menurut sava deck ini cukup efektif terutama dalam menarik
perhatian pelanggan baru. Tapi, untuk mempertahankan
pelanggan, menurut saya lebih bergantung pada kualitas
pelayanan dan bagaimana kita juga menjaga komunikasi dan
hubungan dengan pelanggan. Media sosial hanyalah salah satu
alat, bukan satu-satunya faktor.

Penelitian ini juga menunjukkan bahwa beriklan melalui media

ial efektif dalam menarik dan mempertahankan pelanggan. Media sosial

tidak hanya digunakan untuk menarik perhatian pelanggan baru, tetapi juga
untuk menjaga loyalitas konsumen melalui konten yang berkelanjutan,
seperti p ruan menu, testimoni pelanggan, dan penawaran khusus.
Informan dalam penelitian ini menyatakan a interaksi yang terjadi di
media sosial memungkinkan UD. Talenta untuk membangun hubungan
yang lebih dekat dengan pelanggan, yang pada akhirnya meningkatkan
loyalitas mereka terhadap merek .

Hal tersebut dibenarkan oleh Ibu Diana Mendrofa salah satu

konsumen pengguna jasa catering UD . Bakat, memberikan:




"Iya pak..sebenarnya yang membuat saya tertarik bukan hanya
iklannya yang bagus, tapi juga testimoni dari teman-teman.
Katanya makanannya enak dan harganya terjangkau. Jadi saya
penasaran dan akhirnya saya coba pesan untuk acara keluarga .
Dan ternyata memuaskan. Saya sering memesan dari mereka
karena higienis dan bersih."

Selanjutnya untuk mengukur keberhasilan promosi melalui media
periklanan, UD. Talenta menggunakan beberapa indikator antara lain
peningkatan jumlah pesanan, tingkat kunjungan ke laman media sosial, dan
feedback langsung dari konsumen. Penelitian ini menemukan bahwa UD.
Talenta secara berkala mengevaluasi hasil kampanye periklanan yang
mereka lakukan, dengan menganalisis data penjualan dan tingkat
keterlibatan di media sosial. Dari evaluasi ini, manajemen dapat menilai
efektivitas setiap kampanye periklanan dan menyesuaikan strategi promosi
sesuai kebutuhan.

Keunggulan utama yang diperoleh UD. Talenta promosi melalui
media periklanan meningkatkan kesadaran merek dan loyalitas konsumen.
Penelitian ini mengungkapkan bahwa periklanan yang efektif tidak hanya
membantu UD. Talenta dalam ﬁ:narik pelanggan baru, tetapi juga
memperkuat hubungan dengan pelanggan yang sudah ada, sehingga
menciptakan basis pelanggan yang loyal. Selain itu promosi melalui media
periklanan juga memungkinkan UD. Talenta untuk bersaing secara lebih
efektif di pasar yang semakin kompetitif, dengan menonjolkan keunggulan
layanannya di hadapan konsumen potensial.

Sebagaimana disampaikan kembali oleh Ibu Diana dalam
wawancaranya, beliau mengatakan:

“Menurut saya cukup efektif Dek. Sebab iklan yang mereka buat
sederhana namun informatif. Ditambah lagi testimoni dan review
dari pelanggan lain juga turut meningkatkan kepercayaan kita
sebagai pengguna jasa. Jadi, menurut saya iklan penting untuk
membangun loyalitas, apalagi jika sesuai dengan kenyataan. Jadi

biasanya kalau ada pesanan dari mereka, mereka selalu




postingnya ke FB atau WA story mereka. (Sabtu, 10 Agustus
2024, pukul 16 30 WIB s/d selesai di rumah Ibu Diana Mendrofa
di Desa Lolofaoso Lalai, Kecamatan Hiliserangkai, Kabupaten
Nias).
42.3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Efektivitas Strategi Promosi
Melalui Media Iklan Dalam Meningkatkan Loyalitas Konsumen Pada
UD. Talenta

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa beberapa faktor utama
diindikasikan mempengaruhi keberhasilan promosi melalui media
periklanan pada UD. Talenta. Salah satu faktor yang paling signifikan
adalah kejelasan pesan yang disampaikan dalam iklan, meskipun dalam
beberapa aspek masih terdapat hambatan dan tantangan dalam
implementasinya. Konsumen cenderung lebih responsif terhadap iklan Q‘lg
memberikan informasi lengkap dan transparan mengenai layanan yang
ditawarkan, termasuk kualitas bahan baku, keunggulan layanan, dan harga
yang kompetitif.

Hal serupa disampaikan oleh Bapak Yasona Mendrofa, dimana hal
serupa juga diungkapkan oleh Ibu Lestari Lase dalam wawancaranya
dengan mereka:

“Kelebihannya tentu saja mendatangkan banyak orang yang
sebelumnya  belum  mengetahui  tentang  UD. Talenta
niengetahuinya setelah melihat iklan di media sosial kita. Selain
itu, ada beberapa pelanggan baru yang datang karena melihat
iklan di media sosial. “Meski tidak terlalu sering, namun masih
banyak orang yang memberikan testimoni di media sosial.”

Selain itu, visuaaa menarik dan sesuai dengan brand image UD.
Talenta juga berperan penting dalam menarik perhatian konsumen dan
mendorong mereka untuk mencoba jasa catering yang ditawarkan. Seperti
yang diungkapkan oleh Bapak Yasona Mendrofa:

“Menurut sava pribadi, konten iklan itu penting. Bagaimana cara

kita menyampaikan pesan dan menarik perhatian masyarakat.




Selain itu, penggunaan waktu juga berpengaruh. Jika kita
niemasang iklan di waktu yang tepat, misalnya menjelang hari
raya, peluang suksesnya lebih besar. Atau kalau ada 17 acara,
begitulah adat pernikahannya.”

Pandangan konsumen terhadap kualitas jasa catering UD . Bakat
setelah melihat iklan juga menjadi aspek penting yang mempengaruhi
efektivitas promosi. Penelitian ini mengungkapkan bahwa konsumen secara
umum memiliki pandangan positif terhadap kualitas layanan setelah
terpapar iklan. Hal ini disebabkan strategi periklanan tidak hanya berfokus
pada penawaran harga atau promosi saja, namun juga menekankan pada
kualitas pelayanan dan kepuasan pelanggan sebelumnya. Hasilnya,
konsumen merasa lebih yakin dan yakin bahwa pelayanan yang diterimanya
akan sesuai dengan yang dijanjikan dalam iklan.

“Umumnya mereka lebih percaya diri untuk memesan setelah
melihat iklan. Namun pandangan dan pengalaman setelah
menggunakan jasa kami menentukan apakah mereka akan kembali
atau tidak memesan lagi.” (Sabtu, 10 Agustus 2024, pukul 14.10
WIB s/d selesai di rumah Bapak Yasona Mendorofa lokasi UD.
Talenta.).

Penelitian ini juga mencatat adanya perubahan jumlah pelanggan
yang signifikan setelah UD. Talenta mulai berpromosi melalui media sosial.
Peningkatan jumlah pelanggan baru menjadi salah satu indikator
keberhasilan strategi promosi ini. Data yang diperoleh menunjukkan bahwa
media sosial berperan penting dalam memperluas jangkauan pasar UD.
Talenta, memungkinkan mereka menjangkau segmen pasar yang
sebelumnya tidak terjangkau. Namun, meskipun jumlah pelanggan
meningkat, masih terdapat tantangan dalam mempertahankan mercka
sebagai pelanggan setia.

Seperti yang disampaikan oleh Ibu Diana Mendrofa yang
menyampaikan tentang peran periklanan pada UD. Talenta dalam

pemasaran:




“Lumayan lah, itu standar masyarakat kita di daerah, seperti di
kampung-kampung ini kalau ada acara, karena nasi kotaknya juga
enak dan lengkap, tapi lain halnya kalau acara di kota, lebih
niewah karena isiannya ada di dalam.”

Adapun faktor penghambat efektivitas promosi melalui media
periklanan, penelitian ini menemukan keterbatasan anggaran dan sumber
daya menjadi kendala utama. Kendala ini berdampak pada kemampuan UD.
Talenta untuk mempertahankan frekuensi dan kualitas iklan yang konsisten.
Selain itu, persaingan yang ketat dengan pelaku usaha katering lain yang
juga gencar melakukan promosi melalui media sosial membuat UD. Talenta
harus lebih kreatif dan inovatif dalam strategi periklanannya agar tetap
relevan di mata konsumen.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Yasona Mendrofa yang
mengatakan :
“Iya... itu salah satu decknya ya, anggarannya seperti yang saya
sebutkan tadi. Selain itu, kita juga minim pengetahuan tentang
strategi pemasaran digital yang lebih efektif, misalnya mendesain
banner, flyer, atau postingan FB yang lebih baik. Kami masih
dalam tahap pembelajaran bagaimana memaksimalkan potensi

media periklanan.”

Tanggapan konsumen terhadap iklan yang ditampilkan UD. Talenta
juga memberikan wawasan penting untuk penelitian ini. Banyak konsumen
yang memberikan feedback positif, menyatakan bahwa iklan yang disajikan
menarik dan informatif. Namun, ada juga beberapa kritikus yang menilai
bahwa iklan terkadang kurang spesifik dalam menyampaikan detail tertentu,
seperti variasi menu atau kebijakan pengiriman. Respon konsumen inilah
yang dimanfaatkan oleh UD. Talenta untuk terus menyempurnakan strategi
promosinya, memastikan bahwa iklan yang ditampilkan tidak hanya
menariﬁetapi juga sesuai dengan harapan dan kebutuhan konsumen.

Hal ini sejalan dengan hasil wawancara dengan Ibu Lestari Lase

yang mengatakan:




“Ada beberapa yang merespon, sebagian besar memberikan
feedback positif dan saran agar kami lebih sering menampilkan
iklan. Ada pula yang mengapresiasi kualitas foto yang dipesan
pihak catering dari kami dan informasi yang kami bagikan di
megia sosial. media."

Hasil observasi lapangan yang dilakukan peneliti menunjukkan
beberapa temuan penting terkait penerapan strategi promosi melalui media
periklanan pada UD. Talenta. Selama observasi peneliti mencatat bahwa
UD. Talenta konsisten memanfaatkan media sosial seperti Facebook dan
WhatsApp sebagai saluran utama penyebaran informasi mengenai lavanan
kateringnya. lIklan yang dipasang di media sosial umumnya menampilkan
visual yang menarik, antara lain gambar menu, harga paket, dan testimoni
pelanggan. Pengamatan ini menunjukkan bahwa UD. Talenta berupaya
menjaga konsistensi visual dan pesan dalam setiap iklan yang
ditampilkannya.

Selain itu, observasi lapangan juga mengungkapkan bahwa
tanggapan konsumen terhadap iklan yang ditampilkan UD. Talenta cukup
positif. Peneliti menemukan bahwa konsumen sering menyukai,
mengomentari, dan membagikan postingan iklan UD. Talenta di media
sosial, yang menunjukkan tingkat keterlibatan yang baik. Namun peneliti
juga mencatat ada beberapa komentar konsumen yang menunjukkan
ketidakpuasan, terutama terkait kejelasan informasi mengenai ketersediaan
menu atau waktu pengiriman. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun iklan
secara umum efektif dalam menarik perhatian, namun masih ada ruang
untuk perbaikan dalam hal detail dan transparansi informasi yang
disampaikan.

Observasi juga menunjukkan bahwa salah satu kendala yang
dihadapi UD. Talenta dalam menerapkan strategi periklanan adalah sumber
daya yang terbatas. Selama observasi, peneliti mencatat bahwa tim yang
bertanggung jawab atas pemasaran dan pembuatan periklanan relatif kecil
dan sering kali harus menangani beberapa tugas sekaligus. Keterbatasan ini

menyebabkan frekuensi pemasangan iklan menjadi tidak konsisten,




terutama ketika volume pekerjaan meningkat atau ketika ada pesanan dalam
jumlah besar yang harus dipenuhi. Hal ini berdampak pada efektivitas
jangka panjang kampanye iklan yang dijalankan.

Di sisi lain peneliti juga mengamati bahwa UD. Talenta terus
berupaya mengukur keberhasilan promosi melalui media periklanan dengan
memantau data penjualan dan feedback konsumen. Para peneliti mencatat
bahwa manajemen secara rutin mengevaluasi kinerja periklanan dengan
melihat peningkatan jumlah pesanan yang diterima setelah kampanye
periklanan tertentu diluncurkan. Selain itu UD. Talenta juga menggunakan
survei informal dengan pelanggan untuk mendapatkan masukan mengenai

persepsi mereka terhadap iklan yang telah ditampilkan.

4.3. Diskusi

@nclitian ini bertujuan untuk mengevaluasi strategi pemasaran
katering yang diterapkan oleh UD. Talenta khususnya peran promosi melalui
media periklanan dalam meningkatkan loyalitas konsumen, serta f; -faktor
yang mempengaruhi efektivitas promosi tersebut. Temuan penelitian
menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan UD. Talenta meskipun
efektif dalam beberapa aspek, namun masih menghadapi beberapa kendala
yang perlu diatasi untuk meningkatkan daya saing dan menjaga loyalitas

konsumen.

43.1. Strategi Pemasaran Katering . Bakat

Strategi pemasaran yang dilakukan UD. Talenta berhasil
memperkenalkan jasa kateringnya ke pasar lokal di Kecamatan
Hiliserangkai. Penelitian ini menemukan bahwa UD. Talenta memanfaatkan
media er:::bagai platform utama untuk mempromosikan layanannya.

Strategi jalan dengan Teori Pemasaran D@tal yang menyatakan
bahwa media sosial merupakan alat yang efektif untuk menjangkau pasar
yang lebih luas dan berinteraksi langsung dengan konsumen (Kotler &

Keller, dalam (Ramadhani, 2023)). Namun temuan penelitian juga




menunjukkan bahwa frekuensi promosi yang dilakukan UD. Talenta yang
ada masih tidak konsisten, sehingga berdampak pada kemampuan mereka
dalam mcmpcrtaEkan keterlibatan konsumen.

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran
katering yagg diterapkan oleh UD. Talenta sangat bergantung pada
penggunaan media sosial dan metode promosi dari mulut ke mulut sebagai
sarana utama untuk menjangkau dan mempertahankan pelanggan.
Penggunaan media sosial, khususnya platform seperti Facebook dan
WhatsApp, merupakan strategi strategis dalam pemasaran digital, menurut
pandangan (Steven & Barata, 2022), yang menekankan pentingnya
kehadiran online untuk memperluas jangkauan audiens. Media sosial tidak

ya memberikan akses informasi yang cepat bagi konsumen tetapi juga
memungkinkan interaksi yang lebih personal dan langsung antara pelanggan
dan penyedia layanan, seperti yang diterapkan oleh UD. Talenta.

Lebih lanjut, strategi ini memanfaatkan konsep bukti sosial yang
diperkenalkan oleh (Agustine, 2023), dimana ulasan dan testimoni
pelanggan yang dipublikasikan melalui media sosial dapat berfungsi sebagai
alat untuk membangun kredibilitas dan kepercayaan pada calon pelanggan
baru. Dalam hal ini UD. Talenta telah memanfaatkan testimoni pelanggan
sebagai bagian penting dari upaya pemasarannya, yang membantu
menciptakan reputasi positif dan menarik perhatian pelanggan baru.
Testimoni tersebut tidak hanya meningkatkan kredibilitas tetapi juga
memperkuat keputusan pembelian di kalangan konsumen yang merasa lebih
percay%i setelah melihat pengalaman positif dari pelanggan lain.

word of Mouth yang dilakukan secara offline juga memberikan
kontribusi yang signifikan dalam memperkuat pemasaran katering UD.
Talenta. Pendekatan ini relevan dengan teori difusi inovasi (Mailin dkk
2022; Sahara, 2021)yang menyatakan bahwa adopsi inovasi seringkali
dipengaruhi oleh komunikasi interpersonal. Melalui rekomendasi dari mulut
ke mulut, UD. Talenta mampu menjangkau segmen pasar yang mungkin
tidak aktif di media sosial namun memiliki jaringan sosial yang kuat di

komunitasnya. Strategi ini walaupun konvensional, namun tetap efektif
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karena mengandalkan kepercayaan antar individu yang umumnya lebih
tinggi dibandingkan pesan pemasaran formal.

Selain itu, penelitian ini juga menyoroti bahwa UD. Talenta mampu
mengadaptasi strategi pemasarannya dengan baik dalam menghadapi
dinamika pasar. Dalam lingkungan yang semakin kompetitif,
ketergantungan pada media sosial sebagai alat pemasaran utama
memungkinkan UD. Talenta untuk tetap relevan dan bersaing dengan
pemain lain di industri kareri@. Adaptasi ini mencerminkan pemahaman
mendalam terhadap perilaku konsumen modern yang cenderung mencari
informasi dan keputusan pembelian melalui platform digital , yang turut
mempegkuat posisi UD. Talenta di pasar lokal.

Secara keseluruh ategi pemasaran yang diterapkan oleh UD.
Talenta berhasil mencapai tujuan penelitian pertama yaitu untuk mengetahui
bagaimana strategi pemasaran katering yang diterapkan selama ini.
Temuan ini menunjukkan bahwa UD. Talenta telah memanfaatkan media
sosial secara efektif, namun juga menghadapi tantangan dalam menjaga

konsistensi dan daya tarik promosi.

Peran Strategi Promosi Melalui Media Periklanan Dalam

Meningkatkan Loyalitas Konsumen

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi promosi melalui media
periklanan yang diterapkan oleh UD. Talenta mempunyai pengaruh yang
signifikan dalam membangun dan mempertahankan loyalitas konsumen.
Salah satu aspek penting yang ditemukan adalah konsistensi pesan dalam
iklan yang disampaikan melalui berbagai platform , khususnya media sosial.
Konsistensi tersebut meliputi penggunaan pesan yang seragam, nada suara
yang sesuai, serta v.isuwng menarik dan mudah dikenali.

Menurut teori AIDA ( Attention, Interest, Desire, Action ) yang
dikemukakan oleh Strong (1925), periklanan yang efektif harus mampu
menarik perhatian konsumen, mempertahankan minatnya, menciptakan
keinginan, dan pada akhirnya mendorong tindakan. UD. Talenta berhasil

menerapkan prinsip tersebut dengan baik, terutama dalam menciptakan




konten visual yang menarik dan pesan yang mudah dipahami oleh target
audiens (Rut dkk 2022; Suwandi dkk 2023).

Visual yang konsisten dan menarik dalam iklan UD. Talenta
berperan penting dalam menarik perhatian konsumen sejak awal. Desain
visual yang digunakan dalam periklanan dirancang untuk menonjolkan
kualitas produk dan layanan yang ditawarkan sehingga memudahkan
konsumen mengingat merek UD . Bakat. Selain itu, pesan-pesan yang
disampaikan dalam periklanan secara konsisten menggarisbawahi nilai-nilai
inti perusahaan, seperti kualitas, keandalan, dan kepuasan pelanggan.
Dengan menjaga konsistensi tersebut, UD. Talenta mampu menciptakan
identitas merek yang kuat di benak konsumen, yang pada akhirnya
berkontribusi dalam meningkatkan loyalitas mereka terhadap [layanan
katering yang ditawarkan.

Loyalitas konsumen juga dibangun melalui pendekatan emosional
yang diintegrasikan ke dalam strategi periklanan. Menurut teori emosional
branding yang dikemukakan oleh (Aghapour dkk 2009)) dalam (Siti Robiah
& Endri Listiani, 2023), iklan yang mampu membangun ikatan emosional
dengan konsumen cenderung lebih efektif dalam menciptakan loyalitas
jangka panjang. Dalam kasus UD. Talenta, iklan yang menoknjolkan
momen kebersamaan, kepedulian terhadap pelanggan, dan dedikasi
terhadap kualitas layanan, sukses membangkitkan perasaan positif di
kalangan konsumen. lklan-iklan ini tidak hanya berfungsi untuk menarik
perhatian tetapi juga membangun hubungan emosional yang kuat, sehingga
membuat konsumen merasa terhubung secara pribadi dengan merek
tersebut.

Selain itu efektivitas strategi periklanan UD. Talenta juga terlihat
dari kemampuannya mempertahankan pelanggan yang sudah ada. Iklan
yang diperbarui secara rutin dengan konten baru dan relevan membantu
menjaga minat konsumen dan mencegah mereka beralih ke pesaing. Strategi
ini sejalan dengan teori retensi pelanggan yang menekankan pentingnya
menjaga hubungan dengan pelanggan yang sudah ada melalui komunikasi

yang berkelanjutan dan relevan (Suwandi dkk 2023). Oleh karena itu,
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melalui penerapan strategi promosi yang konsisten, emosional dan relevan,
UD. Talenta tidak hanya berhasil menarik pclangﬁl baru, namun juga
mempertahankan loyalitas pelanggan lama yang merupakan salah satu
indikator utama keberhasilan dalam pemasaran.

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa promosi melalui media
periklanan mempunyai peranan penting dalam meningkatkan loyalitas
konsumen UD. Talenta. Iklan yang mengedepankan kualitas pelayanan dan
testimoni pelanggan sebelumnya berhasil membangun kepercayaan
konsumen terhadap jasa catering yang ditawarkan. Menurutnya (Diana,
2021), periklanan yang efektif dapat meningkatkan ekuitas merek , yang
pada akhirnya memperkuat loyalitas konsumen. Penelitian ini menemukan
bahwa konsumen yang terpapar iklan cenderung memiliki pandangan positif
terhadap kualitas layanan, sehingga mempengaruhi keputusan mereka untuk
menggunakan layanan tersebut kembali.

Namun penelitian ini juga mengidentifikasi bahwa tantangan utama
dalam penerapan strategi promosi ini adalah keterbatasan sumber daya dan
anggaran sehingga membatasi kemampuan UD. Talenta untuk berpromosi
secara konsisten dan dalam skala yang lebih begar. Meskipun demikian,
tujuan penelitian kedua berhasil dicapai yaitu untuk mengetahui peran
strategi promosi melalui media periklanan dalam meningkatkan loyalitas
konsumen. Temuan ini mendukung teori bahwa periklanan dapat menjadi
alat yang ampuh dalam membangun hubungan jangka panjang dengan
konsumen, namun efektivitasnya sangat bergantung pada konsistensi dan

kualitas pelaksanaannya.

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Efektivitas Strategi Promosi
Melalui Media Iklan

Penelitian ini mengungkapkan bahwa keberhasilan strategi promosi
melalui media periklanan pada UD. Talenta tidak lepas dari tantangan yang
dihadapi, seperti keterbatasan sumber daya dan ketatnya persaingan di
industri katering . Meskipun UD. Talenta berhasil memanfaatkan media

sosial untuk memperluas jangkauan pasarnya, keterbatasan anggaran iklan




menjadi salah satu kendala utama dalam mengoptimalkan strategi promosi.
Hal ini sejalan dengan pandangan (Haloho dkk 2022; Noveriyanto,
2021)dalam konsep Integrated Marketing Communication (IMC) yang
menckankan pentingnya alokasi sumber daya yang memadai untuk
menciptakan kampanye periklanan yang efektif dan konsisten. Keterbatasan
ini memaksa UD. Talenta untuk memilih saluran periklanan yang lebih
ekonomis dan menyesuaikan konten iklan dengan anggaran yang tersedia.

Selain keterbatasan anggaran, persaingan pasar katering yang
semakin ketat juga menuntut UD. Talenta untuk terus berinovasi dalam
strategi pemasarannya. Pesaing yang juga memanfaatkan media sosial
sebagai alat promosi menjadikan UD. Talenta harus lebih kreatif dalam
menarik perhatian konsumen. Inovasi tersebut dapat mencakup
pengembangan konten iklan yang lebih interaktif, penggunaan influencer
lokal untuk meningkatkan kredibilitas, atau penawaran promosi yang lebih
menarik. Menurut Teori Persaingan Pasar (Asyifaa Nabilah & Suhaedi,
2022), kemampuan untuk terus berinovasi dan beradaptasi terhadap
dinamika pasar adalah kunci untuk tetap kompetitif. Dalam konteks ini, UD.
Talenta harus mengadopsi pendekatan yang lebih fleksibel dan adaptif
dalam merespons perubahan pasar dan perilaku konsumen.

Upaya optimalisasi sumber daya juga menjadi langkah penting yang
perlu dilakukan UD. Talenta untuk mengatasi hambatan yang ada.
Misalnya, penggunaan analisis media sosial untuk mengukur efektivitas
periklanan dan memahami preferensi konsumen dapat membantu
perusahaan menargetkan kampanye iklan dengan lebih tepat. Dengan
menganalisis data dari media sosial, UD. Talenta dapat mengidentifikasi
tren dan pola perilaku konsumen yang dapat digunakan untuk meningkatkan
efektivitas promosi. Pendekatan ini sejalan dengan teori analisis pemasaran
yang menekankan pentingnya pengambilan keputusan berbasis data dalam
pemasaran (Dodman dkk 2021). Dengan mengoptimalkan penggunaan data
dan sumber daya yang ada, UD. Talenta dapat mengatasi kendala yang ada

dan meningkatkan daya saingnya di pasar katering .




4.34. Keterbatasan Penelitian

Seperti penelitian lainnya, penelitian ini memiliki beberapa
keterbatasan. Keterbatasan pertama adalah keterbatasan data yang sebagian
besar bersifat kualitatif, yang mungkin tidak sepenuhnya mewakili seluruh
faktor yang mempengaruhi efektivitas strategi promosi melalui media
periklanan. Keterbatasan kedua adalah konteks penelitian spesifik UD.
Talenta, yang mungkin membatasi generalisasi hasil penelitian ini pada
usaha kecil lainnya dengan kondisi pasar berbeda. Keterbatasan ini harus
dipertimbangkan ketika menafsirkan hasil penelitian dan menerapkan

temuan tersebut dalam konteks yang lebih luas.




BABYV
KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

5.1 Kesimpulan

Penelitian yang telah dilakukan membahas tentang “Analisis

Strategi Promosi Melalui Media Iklan Dalam Meningkatkan Loyalitas

Konsumen Catering Pada UD. Talenta Di Kecamatan Hiliserangkai”,

peneliti memberikan kesimpulan pokok penelitian sebagai berikut :

1.

UD. Talenta menggunakan strategi pemasaran yang meliputi promosi
melalui media sosial, media cetak, rekomendasi dari mulut ke mulut,
dan partisipasi dalam acara lokal untuk memperluas jangkauan
layanannya di Kecamatan Hiliserangkai. Meskipun menghadapi
kendala seperti keterbatasan sumber daya dan persaingan yang ketat,
UD. Talenta terus berinovasi dan beradaptasi untuk menarik dan
mempertahankan pelanggan.

Strategi promosi melalui media periklanan khususnya media sosial
terbukti efektif dalam memperluas pasar dan meningkatkan loyalitas
konsumen UD. Talenta. Meskipun media sosial meningkatkan
kesadaran merek dan menarik pelanggan baru, kualitas layanan dan
komunikasi yang baik tetap menjadi faktor kunci dalam menjaga
loyalitas konsumen. Evaluasi berkala menunjukkan besarnya kontribusi
iklan dalam menghadapi persaingan.

Efektivitas promosi melalui media periklanan pada UD. Talenta
didorong oleh kejelasan pesan, daya tarik visual, dan konsistensi citra
merek. Meskipun media sosial berhasil menarik pelanggan baru,
tantangan dalam mempertahankan loyalitas masih tetap ada, terutama
karena keterbatasan anggaran dan persaingan. Respon konsumen secara
umum positif, namun transparansi informasi masih perlu ditingkatkan.
Evaluasi berkala dan adaptasi strategi menunjukkan komitmen UD.

Talenta untuk terus meningkatkan kampanye periklanannya.

vi




5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan penelitian di atas, maka saran atau

rekomendasi peneliti untuk perbaikan di masa yang akan datang antara lain:

1.

Optimalisasi Sumber Daya dan Anggaran: Mengingat keterbatasan
sumber daya dan anggaran menjadi kendala utama, UD. Talenta
disarankan untuk mengalokasikan anggaran secara lebih efisien dengan
mengutamakan media periklanan yang terbukti paling efektif. Selain itu,
peningkatan keterampilan dalam pemasaran digital melalui pelatihan
atau kolaborasi dengan pakar pemasaran juga dapat membantu
memaksimalkan penggunaan media sosial dengan lebih strategis.

Meningkatkan Transparansi dan Kejelasan Informasi: Untuk
memperkuat loyalitas konsumen, UD. Talenta perlu lebih fokus pada
kejelasan dan transparansi informasi dalam setiap iklan yang
ditampilkan. Menyampaikan informasi yang lebih detail mengenai
produk, layanan, dan kebijakan perusahaan dapat membantu mengurangi
ketidakpuasan konsumen dan meningkatkan kepercayaan merek.

Konsistensi dan Kreativitas dalam Kampanye Periklanan: Meskipun
tanggapan terhadap periklanan pada umumnya positif, peningkatan
konsistensi dalam frekuensi dan kualitas periklanan sangatlah penting.
UD. Talenta disarankan untuk terus berinovasi dalam konten periklanan,
misalnya dengan membuat kampanye yang lebih kreatif dan interaktif,
serta memastikan iklan selalu relevan dengan kebutuhan dan preferensi

konsumen.
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