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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran dalam 

mempertahankan usaha pada Toko Bunga Ibin Menganto di masa pandemi 

COVID-19 menggunakan strategi bauran pemasaran (Marketing Mix) yang bisa 

diterapkan pada pelaku usaha. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif, yaitu 

studi kasus yang menghasilkan data-data deskriptif yang dituangkan dalam kata-

kata. Sumber data pada penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data 

pada penelitian ini penulis melakukan kunjungan langsung ke Toko Bunga Ibin 

Menganto untuk melakukan wawancara pribadi dengan pemilik Bapak 

Sudarmono. Dilengkapi dengan data-data penjualan beberapa tahun kebelakang. 

Peneliti menyimpulkan bahwa ada beberapa pembahasan yaitu Strategi, Kendala 

dan Solusi. Strategi yang diterapkan pada Toko Bunga Ibin Menganto yaitu 

Marketing Mix (Product, Promotion, Price, dan Place). Strategi Product berupa 

inovasi stek bugenvil,stek tengkorak, dan stek mawar. Strategi Price yaitu setiap 

pembelian buket mendapatkan bonus masker, dan Strategi Place suasana yang 

nyaman dan sejuk karena secara alami ditanami banyak pepohonan. Strategi 

Promotion berupa potongan harga, banner, media sosmed meskipun belum bisa 

diterapkan secara maksimal karena minimnya tingkat digital masyarakat. 

Kemudian, solusi usaha pada Toko Bunga Ibin Menganto dalam menghadapi 

COVID-19 adalah dengan menjaga cash flow, inovasi produk dan 

memaksimalkan media sosial  

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Marketing Mix, Pandemi Covid-19  
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ABSTRACT 

This study aims to determine the marketing strategy in maintaining business at the 

Ibin Menganto Flower Shop during the COVID-19 pandemic using a marketing 

mix strategy that can be applied to business actors. This study uses a qualitative 

method, namely a case study that produces descriptive data set out in words. 

Sources of data in this study using data collection techniques in this study the 

authors made a direct visit to the Ibin Menganto Flower Shop to conduct personal 

interviews with the owner, Mr. Sudarmono. Equipped with sales data for the past 

few years. The researcher concludes that there are several discussions, namely 

Strategy, Constraints and Solutions. The strategy applied to the Ibin Menganto 

Flower Shop is the Marketing Mix (Product, Promotion, Price, and Place). 

Product strategy in the form of innovation of bougainvillea cuttings, skull 

cuttings, and rose cuttings. The Price Strategy is that every purchase of a bouquet 

gets a bonus mask, and the Place Strategy a comfortable and cool atmosphere 

because it is naturally planted with many trees. Promotion strategies are in the 

form of price discounts, banners, social media, although they cannot be 

implemented optimally due to the lack of community digital levels. Then, the 

business solution at the Ibin Menganto Flower Shop in dealing with COVID-19 is 

to maintain cash flow, product innovation and maximize social media 

 

Keywords: Marketing Strategy, Marketing Mix, Covid-19 Pandemic 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

1.1 Latar Belakang 

Pandemi  global Covid-19 jelas banyak mempengaruhi perekonomian di 

beberapa sektor usaha yang menjadi dampak sehingga menyebabkan pada 

perekonomiannya, tetapi juga terjadi secara global. International Monetary 

Fund (IMF) menduga bahwa perdagangan internasional bakal terkena 

dampak dari pengaruh pandemi covid-19 dan akan mengalami penyusutan 

target sebesar 3% (Khasanah, 2020).  

Pastinya di Indonesia hal seperti ini sebagai pokok telah menurunkan 

dampaknya mengenai industri wisata, bidang bisnis, serta usaha kecil 

menengah (UMKM). metode pencegahan penularan virus corona yaitu 

pembatasan waktu bepergian, tidak keluar rumah, pemberlakuan jam malam, 

penundaan dan penggagalan agenda, dengan penutupan instansi. 

 

Sumber : Katadata Insight Center (KIC)  
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Kondisi pada UMKM di masa pandemi covid-19, menurut hasil survei 

Katadata Insight Center (KIC) terhadap 206 para pelaku usaha di 

Jabodetabek, mayoritas UMKM sekitar 82,9% terkena dampak negatif 

sehingga pada masa pandemi ini, hanya 5,9% yang mengalami peningkatan 

pertumbuhan yang positif. Kondisi ini bahkan sampai menyebabkan 63,9% 

para pelaku usaha terkena dampak sehingga terjadi penurunan omset sekitar 

30%. Dari 3,8% pelaku usaha mencatat peningkatan omset. Dari survei KIC 

menyebutkan bahwa yang menunjukkan dari para pelaku usaha hanya sedikit, 

yang bisa untuk mempertahankan kondisi pada bisnisnya. Mereka melakukan 

serangkaian langkah-langkah cukup mudah seperti: mengurangi produksi 

pada barang dan jasa, mengurangi di jam kerja serta pada jumlah karyawan 

dan pemasaran. Namun, beberapa bisnis melakukan hal sebaliknya, 

menambahkan beberapa saluran pemasaran sebagai bagian dari strategi  

bertahan hidup mereka (Katadata.co.id, 2020). 

Banyak pemilik usaha kecil dan besar mengeluhkan tentang kebijakan-

kebijakan yang terkena dampak adanya virus corona. Usaha kecil yang 

tercantum amat terpukul oleh krisis covid-19, banyak usaha yang tutup 

tengah waktu, serta pula ada yang  sampai menghadapi kekurangan arus kas 

(Baker dan Judge, 2020).  

Adanya kebijakan dari pemerintah yaitu pembatasan sosial yang 

menyebabkan semua kegiatan warga dilarang untuk keluar rumah menjadi 

strategi pencegahan dalam penyebaran covid-19, ternyata malah menjadi 

penghambat bagi pelaku ekonomi untuk melakukan kegiatan sehari-hari 



3 

 

 

dalam transaksi dagang. Kegiatan aktivitas bisnis yang terkena dampak oleh 

adanya pandemi telah menyebabkan banyaknya perubahan budaya 

masyarakat dan penurunan penjualan di kalangan pelaku usaha. 

Fenomena dampak adanya virus corona membuat pengusaha yang ada di 

berbagai kota menjadi gelisah tentang keberlanjutan usaha. Fenomena ini 

juga terjadi di daerah Jombang.  Daerah Jombang merupakan masyarakat 

yang sebagian pencaharian mereka dalam sektor UMKM. Beberapa pelaku 

UMKM di Jombang terdampak dengan adanya virus corona. Adanya virus 

corona dan kebijakan pemerintah terkait adanya pembatasan aktivitas 

masyarakat dan berkerumun, menjadikan segala aspek pelaku UMKM di 

Jombang berusaha untuk tetap bisa bertahan dalam persaingan dan minimnya 

intensitas tatap muka dengan masyarakat. Untuk itu diperlukan tindakan 

dalam menerapkan strategi agar bisa bertahan bagi para pelaku usaha di 

wilayah Jombang sehingga bisa tetap mempertahankan usahanya pada masa 

pandemi ini. Pandemi Covid-19 membuat beberapa pelaku UMKM di 

Jombang gulung tikar atau bangkrut. Menurut Aries Yuswantono, direktur 

pengembangan bisnis mikro biro koperasi serta usaha mikro, ada sekitar 

3.600 pelaku ekonomi (RadarJombang.Jawapos.com).  

Informasi melalui koperasi dan usaha kecil menengah pada wilayah 

Jombang menunjukkan kalau di tahun 2018 ada sejumlah 4.432 UMKM yang 

tersedia pada wilayah Jombang yang bekerja sebesar 11.928. Para pelaku 

bisnis di Jombang yang dijadikan sebagai tulang belakang pada 

perekonomian sangat berdampak, bukan cuma dari sisi produksi serta gaji 
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mereka saja, dan juga pada jumlah aktivis yang harus dikurangi karena 

pengaruh pandemi ini (Sumber : Jombangkabs.go.id). 

Berdasarkan kondisi tersebut, maka sangat diperlukannya adanya 

manajemen strategis yang bisa menjadi sebuah keputusan dalam mengambil 

tindakan untuk menentukan jangka panjang pada UMKM. Oleh karena itu, 

peranan pada setiap perusahaan perlu melancarkan sebuah strategi yang tepat 

dimana perusahaan tersebut bisa mempertahankan pada masa pandemi. 

Pelaku usaha kurang memiliki ketahanan dan fleksibilitas dalam menghadapi 

Pandemi ini karena berbagai faktor, antara lain rendahnya tingkat digitalisasi, 

sulitnya akses sebuah teknologi, dan kurangnya pemahaman tentang strategi 

untuk bertahan dalam bisnis (Bahtiar danSaragih, 2020). 

UMKM perlu bisa dalam menempatkan diri untuk beradaptasi dengan 

perkembangan bisnis yang ada karena perusahaan yang dapat bertahan adalah 

sebuah perusahaan yang bisa merespon terhadap perubahan zaman. Salah satu 

pelaku UMKM toko bunga Ibin daerah Menganto dapat menyesuaikan diri 

dengan menerapkan beberapa strategi pemasaran. Strategi pemasaran 

merupakan faktor penting dalam mengoptimalkan efisiensi UMKM. 

Menurut bapak Sudarmono selaku pemilik, Toko bunga Ibin adalah 

usaha mikro kecil menengah atau UMKM yang menjual berbagai macam 

bunga hias mulai dari anggrek, mawar, bougenville, keladi, jambu biji, 

kelengkeng, dan berdiri sejak tahun 2017 hingga sekarang. Toko karangan 

bunga ini menghadapi persaingan yang ketat dengan toko karangan bunga 
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sejenis lainnya. Hal ini ditunjukkan dengan tabel toko yang menjual karangan 

bunga yaitu sebagai berikut  

Amanda Garden Jl K.H Sulaiman, Ngemplak, 

Sidokerto, Kec. Mojowarno 

Sugih Flower JL Rejosari, Mojogeneng, Gedangan, 

Kec. Mojowarno 

Beauty Flowerjbg Sanggar Arum, Mojojejer,  

Kec. Mojowarno 

Kios Bunga Luluk Okinawa Jl Raya Kayen, Mojotengah,  

Kec. Bareng 

Afiqah Florist Tanjunganom, Bulurejo, Kec. Diwek 

Sumber (Observasi) 

Berdasarkan tabel di atas, terbukti bahwa toko bunga Ibin memiliki 

banyak pesaing dalam bisnis yang sama. Toko karangan bunga Ibin juga 

menghadapi kondisi yang tidak stabil akibat adanya pandemi virus corona, 

sehingga pemilik harus melakukan inovasi dan lebih terlibat dalam mengatur 

manajemen pemasaran untuk menaklukkan pasar. Agar dapat dikenal 

masyarakat secara luas sehingga untuk meningkatkan penjualan dan dapat 

mempertahankan bisnisnya dari para pesaing dengan toko buket bunga yang 

sejenis. 
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Sumber (Toko Bunga Ibin) 

Dari tabel di atas menunjukkan bahwa penjualan toko bunga Ibin 

menunjukkan penurunan yang signifikan. Adanya himbauan dan peraturan 

pemerintah untuk tidak keluar rumah, tentu saja berpengaruh terhadap banyak 

hal termasuk UMKM. Sehingga cukup menghambat pemasaran dari toko 

bunga Ibin yang biasanya melakukan pemasaran secara langsung kepada 

konsumen untuk melakukan transaksinya, namun dengan adanya covid-19 ini 

membatasi untuk konsumen keluar rumah sehingga menimbulkan keramaian. 

Menurut Sudarmono selaku pemilik, bahwasanya Toko Bunga Ibin tidak bisa 

melakukan pemasaran seperti biasa, dan untuk bisa bertahan pada pandemi 

ini, harus mengubah atau berinovasi pemasarannya untuk menarik konsumen. 

Sebuah strategi menjadi pilihan atau cara untuk melakukan sebuah 

aktivitas yang berbeda dan untuk melaksanakan aktivitas tersebut hal itu 

dapat dilakukan dengan banyak cara yang berbeda dari para pesaing. Strategi 

menjadi sebuah konsep tindakan apa yang akan diambil oleh manajemen 
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perusahaan untuk kedepannya tentang apa yang diinginkan oleh para calon 

pelanggan di masa yang akan datang. Sehingga dengan adanya strategi dapat 

mulai untuk menerapkan dengan apa yang terjadi, bukan dengan melakukan 

setelah dari apa yang terjadi (Ardiansyah dkk., 2021). 

Manajemen Pemasaran menjadi suatu proses dalam melakukan segala 

tindakan yang berhubungan dengan individu dan kelompok untuk 

memperoleh suatu kebutuhan yang diinginkan oleh mereka melalui suatu 

pertukaran antara suatu pihak dengan pihak lain, dengan tujuan untuk 

mengembangkan sebuah hubungan yang baik dari pertukaran tersebut. 

Sehingga dalam proses pemasaran sangat dipengaruhi oleh beberapa faktor 

mulai dari sosial, politik, budaya, ekonomi sampai dengan komersial. 

Sebagian besar hasil dari pengaruh ini, maka orang tersebut dapat 

mempertahankan suatu kebutuhan dan keinginan mereka dengan 

menciptakan, menawarkan dan menukar sesuatu yang bernilai satu sama lain 

(Wulandari dkk., 2021). 

Proses pemasaran biasanya digunakan untuk menarik minat konsumen 

sehingga perlu adanya konsep dalam melakukan perencanaan dan 

implementasi pada semua proses dimulai dari penetapan harga, melakukan 

promosi dan penyebaran ide,sampai juga pada barang dan jasa untuk 

menciptakan suatu pertukaran yang adil yang memenuhi semua tujuan yang 

diinginkan masing-masing individu dan organisasi. Kegiatan pemasaran akan 

membuahkan sebuah hasil jika dijalankan dengan baik oleh perusahaan. Oleh 

karena itu, suatu kegiatan pemasaran memerlukan suatu tahapan dengan visi 
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dan misi yang lengkap. Hal ini dilakukan dalam rangka mencapai visi dan 

misi yang telah dibuat oleh perusahaan tersebut (Faizin, 2017). 

Strategi pemasaran menjadi sebuah dasar yang harus ada pada setiap 

perusahaan karena dari setiap tindakan-tindakan yang dilakukan mengarah 

pada kegiatan perusahaan tersebut. Setiap persaingan dan lingkungan akan 

selalu dapat berubah-ubah seiring perubahan kondisi tersebut untuk itu setiap 

perusahaan ingin mempunyai harapan untuk tercapainya suatu tujuan. 

Sebelum menerapkan strategi pemasaran, perlu terlebih dahulu 

mempertimbangkan kondisi pasar sekaligus menilai posisi pasar tersebut 

untuk menentukan kegiatan pemasaran apa saja yang pas untuk diterapkan 

(Abdi dan Febriyanti, 2020). 

Strategi pemasaran memerlukan adanya seperangkat tujuan dan sasaran, 

pedoman dan aturan yang memandu arahan kepada usaha- usaha pemasaran 

dari waktu ke waktu, di masing-masing tingkatan, serta referensi pada acuan 

aplikasinya, terutama dalam menanggapi perusahaan organisasi/bisnis 

perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan perubahan dan kondisi 

persaingan. Strategi pemasaran bisa menjadi sebuah kegiatan perencanaan 

yang dilakukan untuk mencapai pasar sasaran, selain itu perlu juga untuk 

menetapkan posisi yang sesuai dengan bauran pemasaran dan pengembangan 

pemasaran untuk mendapatkan keunggulan kompetitif (Siagian dan Cahyono, 

2021). 

Salah satu strategi yang dapat digunakan dalam strategi bauran 

pemasaran atau marketing mix dengan menganalisis berbagai aktivitas 
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pemasaran untuk memperoleh hasil yang memuaskan. Dalam bauran 

pemasaran terdapat serangkaian alat strategi manajemen pemasaran yang 

digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan yang terdiri 

dari product, price, promotion dan place, sehingga dengan strategi pemasaran 

ini nantinya dapat menentukan tingkat keberhasilan dari strategi pemasaran 

perusahaan dan strategi tersebut bertujuan untuk mendapatkan respon yang 

diinginkan dari pasar sasaran. Strategi bauran pemasaran dapat diterapkan 

pada UMKM  toko bunga Ibin Menganto (Marlius, 2017). 

Menurut Putra, (2019) produk menjadi bagian dari segala sesuatu yang 

berupa barang atau jasa yang dapat ditawarkan ke pasar untuk menarik 

perhatian penggunaan atau konsumsi yang dapat memuaskan suatu keinginan 

atau kebutuhan seorang konsumen. Dengan adanya sebuah produk pada 

perusahaan, sehingga mereka dapat memasarkannya secara langsung kepada 

konsumen di pasaran. Penawaran produk digunakan sebagai langkah awal 

dalam merancang strategi pemasaran, suatu perusahaan tidak dapat 

menetapkan harga, merencanakan strategi promosi ataupun membuat saluran 

penjualan yang tepat sebelum perusahaan mengembangkan produk yang akan 

dijual di pasar. 

Faktor harga (price) juga berperan andil dalam kegiatan pemasaran. 

Harga sesuatu hal yang sering digunakan oleh perusahaan untuk mendapatkan 

dan mempertahankan pangsa pasar sebagai sebuah manuver kompetitif. 

Indikator harga yang benar yaitu dengan harga yang lebih terjangkau dan 

paling efisien bagi konsumen. Jumlah uang yang dibebankan, untuk suatu 
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produk atau jumlah dan nilai yang diperdagangkan untuk pelanggan sehingga 

mendapatkan keuntungan dan memiliki atau menggunakan suatu produk 

disebut harga. Penetapan harga dan persaingan harga telah dianggap sebagai 

masalah yang utama karena akan menambah nilai bagi konsumen dan 

mempengaruhi citra produk serta keinginan konsumen untuk membeli produk 

tersebut. 

Lokasi (place) juga salah satu satu faktor penting dalam menarik orang 

untuk membeli produk atau layanan kita. Sebuah perusahaan harus 

menentukan mana yang memiliki posisi yang strategis dengan pasar sasaran. 

Untuk mempermudah masyarakat dalam melakukan transaksi (Ningsih dan 

Maika, 2020). Place mengacu pada penyediaan produk tersebut pada sebuah 

lokasi yang nyaman bagi pelanggan untuk mendapatkannya. Place hampir 

sama dengan distribusi. Bisnis dapat menggunakan berbagai strategi seperti 

waralaba dapat digunakan oleh perusahaan untuk mengintegrasikan aspek 

lainnya dari bauran pemasaran. 

Promosi (promotion) sebuah teknik dalam pemasaran yang memiliki 

peran penting dalam memasarkan suatu produk dengan menyebarluaskan atau 

menawarkan produk atau jasa dengan tujuan untuk menarik para calon 

konsumen untuk membeli. Dengan adanya promosi setiap perusahaan 

berharap bisa meningkatkan kualitas produk atau jasa sehingga perusahaan 

secara efektif dapat memperoleh keuntungan secara maksimal (Togodly, 

2019) 
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Berdasarkan pada latar belakang masalah diatas maka peneliti tertarik 

dalam melakukan penelitian dengan judul “PENERAPAN STRATEGI 

PEMASARAN DALAM MEMPERTAHANKAN BISNIS UMKM DI 

JOMBANG PADA MASA PANDEMI (Studi UMKM Toko Bunga Ibin 

Menganto)” 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka diperoleh 

rumusan masalah sebagai berikut: 

a. Strategi apa yang diterapkan pada toko bunga ibin di tengah pandemi 

Covid-19? 

b. Apa saja yang menjadi kendala dalam menerapkan strategi pemasaran agar 

mampu bertahan di tengah pandemi Covid-19? 

c. Apa solusi apa yang dilakukan toko ibin saat menghadapi Covid-19 agar 

mampu bertahan? 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah: 

a. Untuk mengetahui strategi apa yang diterapkan pada toko bunga 

Ibin di tengah pandemi Covid-19 

b. Untuk mengetahui apa yang menjadi kendala dalam penerapan 

strategi pemasaran untuk tetap bertahan di tengah pandemi Covid-

19 
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c. Untuk mengetahui apa yang menjadi kendala dalam penerapan 

strategi pemasaran untuk tetap bertahan di tengah pandemi Covid-

19 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan oleh peneliti dalam melakukan penelitian ini 

antara lain: 

a.  Manfaat Teoritis 

Hasil penelitian ini dapat dijadikan rujukan dan referensi bagi 

Universitas Islam Malang dalam melakukan penelitian lebih  lanjut 

mengenai strategi pemasaran di tengah pandemik Covid-19 

b. Manfaat Praktis 

Sebagai bahan pertimbangan bagi pengusaha dalam mengambil 

keputusan khususnya mengenai kebijakan strategi pemasaran di masa 

yang akan datang. 
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BAB V  

PENUTUP 

 

 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah di uraikan, 

maka kesimpulan yang didapat sehubung dengan hasil penelitian,sebagai 

berikut: 

1. Dalam melakukan strategi pemasaran Toko Bunga Ibin menggunakan 

Bauran     Pemasaran (Marketing Mix) 4P yang terdiri dari strategi produk 

(product), strategi harga (price), strategi promosi (promotion), dan strategi 

tempat (place). 

2. Kendala yang dihadapi Toko Bunga Ibin adalah penurunan aktivitas 

masyarakat menyebabkan menurunya kegiatan transaksi pada toko bunga 

Ibin dan masih banyaknya warga yang belum bisa menerapkan tingkat 

digitalisasi menyebabkan penyebaran sumber informasi yang terbatas yang 

berakibat tingkat melakukan strategi promosi belum bisa diterapkan secara 

maksimal. 

3. Solusi toko buket Toko Bunga Ibin dalam menghadapi pandemi yaitu 

dengan menjaga cash flow, inovasi produk, memaksimalkan media sosial 

dan memperbanyak literasi. 

5.2 Keterbatasan 

Keterbatasan didalam penelitian ini antara lain, sebagai berikut : 

1. Penelitian ini hanya dilakukan pada UMKM di Jombang sehingga hasil 
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penelitian tersebut hanya dapat digunakan UMKM di Jombang saja. 

2. Peneliti menyadari masih banyak kekurangan dalam penyusunan, 

hingga diharapkan buat peneliti berikutnya bisa melanjutkan riset ini 

dengan mengukur dari segi aspek yang berbeda serta metodologi yang 

berbeda. 

5.3 Saran  

Berdasarkan pengamatan penulis mengenai strategi pemasaran produk 

yang di terapkan UMKM Toko Bunga Ibin, maka adapun saran yang ingin 

penulis sampaikan adalah berikut:  

1. Saran untuk Toko Bunga Ibin lebih membuka diri dengan komunitas atau 

mencari-cari informasi sebab di masa pandemic covid-19 ini pemerintah 

sangat banyak memberikan bantuan modal untuk UMKM di Indonesia yang 

berdampak akibat pandemic covid-19.  

2. Untuk mempertahankan dan meningkatkan pengembangan, Toko Bunga Ibin 

terus meningkatkan kualitas produk guna menarik kepercayaan agar terus 

digunakan oleh konsumen dan membuat diferensiasi produk. Dengan 

pengembangan produk baru akan menimbulkan ketertarikan konsumen pada 

inovasi produk tersebut. Terus meningkatkan kegiatan promosi semenarik 

mungkin dari promosi harga maupun membuat iklan guna membuat 

konsumen tertarik pada produk UMKM yang akan meningkatkan penjualan. 

Terus konsisten mengikuti protokol kesehatan COVID-19 dalam setiap 

kegiatan produksi sampai distribusi ke tangan konsumen.  
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