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RINGKASAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi rencana pemasaran yang ingin diterapkan
oleh perusahaan kue dan roti Reezen guna mendongkrak penjualan, selain strategi
pemasaran perusahaan saat ini. Dengan menggunakan pendekatan kualitatif, penulis
melakukan penelitian lapangan untuk mengumpulkan data mengenai subjek penelitian.
Penulis menggunakan observasi, dokumentasi, dan wawancara sebagai teknik
pengumpulan datanya. Pemilik Rezzen Cake & Bakery memberi penulis informasi dasar
yang digunakan. Rezzen Cake and Bakery menggunakan tiga cabang strategi pemasaran,
menurut penelitian penulis: pertama, dari segi barang, yang meliputi menjaga kualitas rasa,
menggunakan bahan baku premium, dan menyediakan keberagaman. rasa roti; kedua, dari
sudut pandang keuangan, termasuk pemberian insentif dan diskon untuk pembelian dalam
jumlah besar; dan ketiga, dari segi geografis. secara khusus mengambil rute yang dapat
diakses pelanggan dan direncanakan secara strategis. Selain pemasaran konsumen
langsung, keempat program ini memanfaatkan situs media sosial antara lain Facebook,
Instagram, TikTok, dan WhatsApp.

kata kunci : strategi pemasaran, Bauran pemasaran 4p
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PENDAHULUAN

1.1.Latar Belakang
Strategi pemasaran suatu perusahaan sangat penting bagi keberhasilannya, maka

sektor pemasaran sangat penting untuk realisasi strategi bisnis. Ada kemungkinan bagi
perusahaan untuk mempertahankan dan meningkatkan penjualan produk atau layanan yang
disediakannya. Dengan menggunakan strategi pemasaran yang efektif dan memanfaatkan
peluang penjualan, bisnis dapat memperkuat atau mempertahankan posisi mereka di pasar
(Feibe Kereh, Altje L. Tumbel, Sjendry S.R. Loindong 2018 dikutip dalam jurnal).

Persaingan yang ketat di dunia kerja menuntut semua pemasar untuk mampu
melakukan operasi pemasaran dengan lebih sukses dan hemat. Untuk menyelaraskan
dengan kebutuhan dan keinginan konsumen dan pemasar, kampanye pemasaran ini
memerlukan konsep pemasaran yang mendasar. Tujuan penjualan, di sisi lain, adalah
untuk menyampaikan produk dari pembuat ke konsumen melalui inisiatif pemasaran.
Meningkatkan pendapatan dengan memuaskan konsumen adalah tujuan dari operasi
penjualan setiap perusahaan.

Menurut EA Harsa, | Hidayat, dan B Prihatminingtyas (2022) yang dikutip dalam
artikelnya, tujuan utama pelaku usaha sebenarnya adalah mencari keuntungan, yakni
dengan memperkenalkan hasil produksinya kepada masyarakat melalui pemasaran. Selain
menggunakan strategi pemasaran, perusahaan dapat memperoleh keuntungan ini dengan
memberikan produk dan layanan yang unggul, membangun kepercayaan konsumen, dan
meningkatkan kepuasan pelanggan. Strategi pemasaran bertujuan untuk membujuk
konsumen agar tertarik pada produk dengan menampilkannya dengan cara yang

menonjolkan nilai produk tersebut.



Perusahaan berusaha keras untuk mencapai sejumlah tujuan jangka pendek dan
jangka panjang dengan kampanye pemasaran mereka. Menarik minat konsumen dalam
waktu dekat sering kali menjadi tujuannya, terutama pada barang yang baru dirilis. Namun
dalam jangka panjang, hal ini dilakukan untuk menjaga keseimbangan komoditas yang
sudah tersedia. Memahami ide pemasaran seringkali memerlukan pemahaman tentang apa
itu strategi pemasaran. Sebuah perusahaan yang ingin melakukan ekspansi harus
menyadari bahwa sulitnya mendapatkan pelanggan baru jika tidak mengambil tindakan
nyata untuk menyelesaikan masalah tersebut, termasuk bekerja keras dan menggunakan
strategi yang paling efektif. Strategi suatu perusahaan memiliki dampak besar terhadap
seberapa baik perusahaan tersebut menarik pelanggan. Konsumen saat ini memiliki banyak
pilihan dalam hal produk, merek, harga, dan pemasok. Saat memulai dan mengembangkan
bisnis, pelanggan akan mempertimbangkan penawaran mana yang akan memberikan nilai
dan keuntungan paling besar, tidak hanya ketika penawaran tersebut diumumkan secara
berkala, ketika membuat keputusan mengenai barang atau layanan yang diberikan. Setiap
perusahaan pasti tetap ingin berkembang, tetap bertahan, dan memiliki keunggulan
kompetitif. Selalu ada persaingan dalam bisnis, dan wirausahawan perlu menggunakan
setiap bakat yang mereka miliki untuk tetap menjadi yang terdepan. Mengingat persaingan
yang semakin ketat, pelaku usaha harus mampu memahami apa yang terjadi di pasar serta
apa yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen. Untuk menarik klien dan meyakinkan
mereka untuk memilih minat mereka, pemilik bisnis harus mengembangkan strategi
pemasaran yang khas. Ini adalah satu-satunya cara bagi calon perusahaan untuk
meningkatkan pendapatannya.

Jumlah sasaran penjualan dapat tercapai jika penjualan berjalan sesuai antisipasi.
Oleh karena itu, pelaku usaha harus mampu menggunakan strategi pemasaran yang relevan

dan konsisten dengan kondisi pasar yang dihadapi perusahaan agar dapat membujuk



konsumen agar melakukan pembelian kepada mereka. Kemampuan para profesional bisnis
di berbagai bidang, termasuk keuangan, produksi, pemasaran, dan bidang lainnya,
menentukan apakah suatu perusahaan akan berhasil atau gagal dalam mencapai tujuannya.
Untuk menjalankan bisnisnya, memuaskan setiap klien, mencegah pesaing, dan
memperkuat keunggulan kompetitif, ia memerlukan strategi pemasaran yang solid. Hal ini
akan membantu perusahaan dalam meningkatkan penjualan produknya. Strategi pemasaran
sangat penting bagi kemampuan perusahaan untuk berkembang secara berkelanjutan.
Bisnis biasanya menggunakan metode yang dikenal sebagai bauran pemasaran dalam
pendekatan pemasaran mereka. Produk, lokasi, harga, dan promosi sering disebut sebagai
“4P”, atau elemen yang mempengaruhi bauran pemasaran. Departemen pemasaran harus
mempertimbangkan kesatuan keempat faktor ini saat membuat undang-undang yang
berkaitan dengan metode pemasaran. Begitu pula dengan Rezzen Cake and Bakery yang
merupakan perusahaan yang berlokasi di Merjosari Kota Malang yang memproduksi roti
dan kue. Rezzen Cake and Bakery menerapkan strategi pemasaran untuk mendongkrak
penjualan selain cara lain untuk menghasilkan pendapatan. Tujuan dari penelitian ini
adalah untuk meningkatkan penjualan dengan mengkaji strategi pemasaran Rezzen Cake
and Bakery dengan tetap mempertimbangkan permasalahan masa lalu mereka.
1.2.Fokus Penelitian
Penekanan penelitian, menurut Moleong (2014:97), adalah gagasan sentral yang
diperoleh dari pengalaman peneliti atau dari informasi yang dipelajari dari tinjauan
literatur ilmiah. Metode pemasaran toko kue dan pastry Rezzen menjadi topik utama
penelitian ini.
Penelitian ini berfokus pada pendekatan pemasaran Rezzen Cake and Bakery
dalam rangka mendongkrak penjualan dengan mempertimbangkan sejarah

permasalahan.



1.3.Rumusan Masalah
Teknik pemasaran apa yang digunakan Rezzen Cake and Bakery untuk mendongkrak
penjualan?

1.4, Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini adalah sebagai
berikut: Untuk memastikan pendekatan pemasaran yang digunakan Rezzen Cake and
Bakery guna mendongkrak penjualan

1.5.Paradigma Penelitian

Menurut Lexy J. Moleong, paradigma adalah suatu pola atau model tentang
bagaimana sesuatu dirangkai (komponen dan prosedur) atau bagaimana komponen
tertentu berfungsi (perilaku dalam konteks atau dimensi temporal tertentu).

Menurut Moleong (2012), peneliti menggunakan paradigma konstruktivis
penelitian kualitatif dalam penelitian ini. Observasi dan analisis dokumen adalah dua
metode umum pengumpulan data untuk penelitian kualitatif deskriptif, analitis,
komparatif, dan berfokus pada makna, yang terkadang disebut sebagai "paradigma
penelitian kualitatif”. Perspektif ini berpendapat bahwa realitas adalah sesuatu yang
telah dibentuk atau dihasilkan oleh manusia. Perspektif konstruksionis berpendapat
bahwa realitas sosial bukanlah sesuatu yang terjadi begitu saja; Sebaliknya, hal ini
dihasilkan melalui konstruksi. Oleh karena itu, dalam perspektif konstruksionis,
penelitian berfokus pada menentukan bagaimana konstruksi itu dibuat dan bagaimana
peristiwa atau realitas itu dihasilkan. Peneliti mulai melakukan studi kualitatif untuk
mengetahui lebih jauh mengenai strategi pemasaran Rezzen Cake and Bakery dalam
mendongkrak penjualan.

1.6.Manfaat Penelitian

Keuntungan ilmiah berikut diharapkan dari penelitian ini:



1. Manfaat Teoritis
Selain menggunakan keterampilan yang diperoleh selama perkuliahan, penelitian
ini juga diharapkan dapat memperluas pengetahuan, pengalaman, dan wawasan di
bidang penelitian dan pemahaman terhadap mata pelajaran yang menjadi fokus
peneliti.
2. Manfaat Akademis
Meningkatkan pengetahuan dan pemahaman tentang taktik pemasaran yang
bertujuan untuk mendongkrak penjualan.
3. Manfaat Praktis
Temuan penelitian ini harus menjadi panduan bagi para pelaku bisnis dalam
memikirkan cara meningkatkan taktik pemasaran dalam upaya mendongkrak
penjualan. Temuan penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi baru yang
selanjutnya berguna bagi peneliti lain yang ingin menyelidiki taktik pemasaran
untuk meningkatkan penjualan dalam situasi yang sama.
1.7.Ruang Lingkup
Penelitian ini dilakukan di Merjosari Kota Malang. Jenis penelitian ini menggunakan
pendekatan deskriptif kualitatif. Tujuan penelitian ini adalah untuk menggambarkan
kondisi, variabel, peristiwa, fakta, dan fenomena yang terjadi sepanjang proses
penelitian dalam wujud nyata dan autentik. Produk, harga, lokasi, dan promosi menjadi
faktor dalam penelitian ini. Subyek Penelitian Subyek penelitian ini adalah para
pemilik usaha, pegawai, dan pelanggan toko Rezzen Cake and Bakery Merjosari di

Kecamatan Lowokwaru Kota Malang.
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