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1.1 Latar Belakang

Pada awal tahun 2020, dunia telah digemparkan dengan merebaknya virus baru yaitu
coronavirus (SARS-CoV) dan penyakit ini disebut Coronavirus disease 2019 ( COVID-19
). Coronavirus ini sifatnya zoonotic yaitu penyakit pada hewan yang bisa menyebar ke
manusia. Namun, pada SARS-COV-2 bisa menular dari satu orang ke orang yang lain
nya.Selaras dengan informasi kementerian kesehatan Indonesia di mana Wuhan Health
Committee Municipal mengeluarkan pernyataan “Urgent notice on the treatment of
pneumonia of unknown cause”*. Dengan adanya pandemi Covid-19 di Indonesia sontak
membuat banyak pihak mengeluh karena merasa rugi, karena pandemi ini mengurangi
laju jual beli di masyarakat sehingga dapat mengancam perekonomian masyarakat
termasuk Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) yang ada.

Tidak terkecuali Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) Konveksi,
permasalahan sektor konveksi dianggap kompleks karena adanya pandemi ini tidak hanya
mempengaruhi proses distribusi dan produksi tetapi juga mempengaruhi kegiatan
pemasaran yang di dilakukan oleh pemilik usaha saat masa pandemi yang mengakibatkan
usaha konveksi mengalami penurunan keuntungan sebesar 70%.2

Salah satu Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) konveksi yang terdampak
akan adanya Covid-19 adalah konveksi Ncm yang beralamat di Desa Nguwok Kecamatan
Modo Kabupaten Lamongan yang berdiri sejak tahun 2005, merupakan satu dari sekian
banyak pelaku konveksi yang terdampak akibat Covid-19.

Dampak yang dialami Usaha Konveksi Ncm adalah mengalami penundaan pesanan
stok pakaian dari sejumlah klien terutama dari pihak sekolah.Karena adanya kebijakan
untuk masyarakat tetap beraktivitas di rumah, dengan adanya penutupan pada pasar,
pemberlakuan belajar di rumah yang mengakibatkan proses belajar mengajar secara

daring yang menjadikan tidak adanya aktivitas di sekolah kondisi ini menyebabkan

World Health Organization, (2019), “Wuhan, China Health committee, WCHC”, diakses dari (
https://www.who.int/csr/don/05-january-2020-pneumonia-of-known-cause-china/en/), diakses pada 13 Oktokber
2020

2 Fisipol, (2020), “Membedah Dampak Pandemi terhadap Isaha Konveksi di Mlati”, diakses dari (
https://fisipol.ugm.ac.id/membedah-dampak-pandemi-terhadap-usaha-konveksi-id-mlati ),diakses pada 15
Desember 2020
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penurunan penjualan. Menurunya jumlah permintaan di pasar menjadi dampak negatif
yang harus dihadapi pemilik usaha konveksi.
Tabel 1.1
Data Jumlah Penjualan Konvesi Ncm di Desa Nguwok Kecamatan Modo Kabupaten
Lamongan Selama Pandemi Covid-19
Januari- Juli 2020

Bulan Jumlah baju/pcs
Januari 1406
Februari Ji28 1.

Maret 1136

April 1274

Mei 1533
Juni 1356
Juli 1470

Sumber : Data diolah peneliti, (2020)

Awal mula usaha ini hanya memproduksi pakaian kaus sesuai custom dengan
permintaan konsumen serta menerima pesanan kaus kampanye, sedang berjalannya waktu
pemilik melakukan strategi mengembangkan usaha dengan mencoba memproduksi
seragam sekolah, baju olahraga sesuai desain, dan jaket. Tidak disangka produk baru
yang dikeluarkan ini mendapatkan respon yang baik dari konsumen, dan permintaan pasar
pun meningkat.

Hingga tahun 2020 produk-produk dari konveksi Ncm sudah tersebar di berbagai
wilayah Lamongan, Gresik, Surabaya, dan sudah membuka Official Store nya sendiri
yang terletak di JI. Babat-Kedumpring Rt 17/Rw 01, Wares / Jubak, Nguwok, Modo
Kabupaten Lamongan

Apabila pada tahun sebelumnya produksi konveksi Ncm telah mengalami
peningkatan beberapa bulan sebelum Hari Raya Idul Fitri, Peringatan Kemerdekaan
Indonesia, dan Tahun ajaran baru hal ini berbeda dengan tahun 2020. Produksi terus
berjalan bukan untuk memenuhi permintaan pasar tetapi untuk menghabiskan sisa bahan
baku. Menurunnya produktivitas ini berakibat pada perputaran dana yang menjadi makin
lambat. Produksi harus terus berjalan, karyawan harus tetap mendapatkan gaji, sedangkan
distribusi barangnya terhambat dampak dari penutupan pasar tradisional atau modern dan

sekolah




Tabel 1.2
Data Jumlah Penjualan Baju Konveksi Ncm
Tahun 2017-2019

Bulan Tahun 2017 | Tahun 2018 | Tahun 2019 | Tahun 2020
(Baju /pcs) (Baju/pcs) (Baju/pcs) (Baju/pcs)
Januari 831 1188 1366 1406
Februari 807 1267 1277 1231
Maret 988 1220 1351 1136
April 1265 1667 1572 1274
Mei 1869 2051 2862 1533
Juni 2366 28 2575 1356
Juli 1226 1380 1579 1470
Agustus 1135 1376 1458 -
September 1198 1433 1448 -
Oktober 1100 1356 1484 -
November 1118 1365 1448 -
Desember 1173 1377 1485 -
Total 15076 18417 19905 9406
Penjualan

Sumber : Data diolah peneliti, 2021

Dari data diatas dapat dilihat penjualan Konveksi Ncm tiap tahun terus mengalami
peningkatan, pada tahun 2017 total penjualan sebanyak 15076 pcs kaus. Pada tahun 2018
sebesar 18417 pcs kaus dan pada tahun 2019 mencapai 19905 pcs kaus, sedangkan pada
tahun 2020 mulai bulan Januari penjualan sudah mengalami penurunan. Total penjualan
di bulan Januari 2020 sebanyak 9406 pcs kaus. Pada bulan Ramadhan, Hari Raya Idul
Fitri dan tahun ajaran baru ini jatuh di bulan Mei dan Agustus, tetapi penjualan juga
menurun jika dibandingkan dengan total penjualan tahun-tahun sebelumnya.

Apabila situasi seperti ini dibiarkan dapat mengakibatkan penutupan tempat usaha.
Oleh karena itu seorang pelaku usaha perlu menentukan strategi yang tepat agar bisa terus
mempertahankan keberlangsungan usaha nya dalam keadaan sulit di tengah pandemi
Covid-19 ini. Pengertian strategi sendiri adalah penentuan tujuan dan sasaran jangka



panjang perusahaan, diterapkan aksi dan alokasi sumber daya yang dibutuhkan untuk
mencapai tujuan yang telah ditetapkan.®

Strategi bisnis yang bisa dilakukan di tengah pandemi ini adalah dengan menginovasi
dan mengevaluasi strategi marketing mix atau bauran pemasaran yaitu meliputi 4P produk
(product), harga (price), tempat/distribusi (place), promosi (promotion). Marketing mix
(bauran pemasaran) menurut Philip Kotler Marketing mix adalah sekumpulan alat
pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran pada pasar
sasaran.*

Produk (product) adalah barang atau jasa yang memuaskan kebutuhan konsumen.® Di
tengah pandemi seperti ini pemilik usaha harus mengetahui produk apa yang sedang
dibutuhkan sebagai upaya untuk menghubungkan kebutuhan konsumen dengan produk
diperlukan sebagai upaya untuk menghubungkan kebutuhan konsumen dengan produk
yang diproduksi oleh sebuah konveksi. Dengan strategi ini, pelaku usaha akan
mendapatkan posisi yang strategis saat melakukan pemasaran dan mendapatkan income,
karena produk yang dipasarkan sesuai dengan kebutuhan selama pandemi Covid-19.

Selanjutnya adalah harga (price) harga merupakan keputusan yang sangat penting dari
pemasaran, sebab bila harga terlalu tinggi banyak pembeli potensial jadi menghilang,
sedang bila harga terlalu rendah perusahaan tidak memperoleh cukup keuntungan.® Oleh
sebab itu idealnya harga yang diresmikan bisa menjangkau segala elemen warga. Dengan
menyediakan produk dengan harga yang bervariasi, dapat memberikan pilihan yang lebih
banyak kepada konsumen.

Selanjutnya yang ketiga adalah promosi (promotion). Promosi meliputi semua alat
yang digunakan untuk mengkonsumsi nilai kepada sasaran, termasuk iklan, humas,
promosi, penjualan, dan teknik pemasaran langsung seperti katalog, e-mail, dan pesan-
pesan nirkabel. Promosi sepanjang pandemi yang sangat efisien merupakan memakai
media online. Dalam situasi pandemi seperti ini, sosial media atau interaksi online
menjadi wadah paling strategis untuk mempromosikan produk yang dimiliki. Pemilik
usaha dapat menjaga komunikasi dengan customer sebagai upaya menjaga hubungan baik

agar dapat terus berlangganan dan customer merasa dihargai.

3Mudrajad Kuncoro, (2006).Strategi Bagaimana Meraih Keunggulan Kompetitif,Jakarta: Erlangga,
4Siti halimah dan Nur Fadilah,(2017), Marketing Syariah : Hubungan antara Agama dan Ekonomi,
Banyuwangi : LPPM IAI Ibrahim
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Manullang, (2009), Pengantar Bisnis Ekonomi & Bisnis, Yogyakarta : Gadjah Mada University Press, hal

®Ibid, hal 225-226



Terakhir dari bauran pemasaran adalah tempat (place), adalah saluran distribusi di
mana produk atau jasa disediakan untuk pembeli.” Apabila dalam kondisi normal, pemilik
usaha memilih tempat-tempat yang strategis tentu adalah tempat yang memiliki peluang
akses publik yang lebih baik. Dalam keadaan saat ini ini strategi ini yang sangat terasa
perbedaanya. Biasanya tempat yang paling strategis adalah tempat-tempat keramaian
berubah menjadi kegiatan pemenuhan kebutuhan konsumen melalui online.
Mempertimbangkan hak ini pelaku usaha yang telah memulai bisnisnya harus
memanfaatkan e-commerce untuk memasarkan produk, membuat aplikasi mobile dengan
memberikan fitur-fitur produk yang lengkap. Bila mau berhemat, lumayan mendesain
serta menyebar konten ke tim komunitas serta jejaring media yang lain, sehingga
bimbingan yang dicoba betul- betul optimal. Mengingat pentingnya strategi bauran
pemasaran bagi keberlangsungan dan untuk mempertahankan bisnis, maka sangat penting
bauran pemasaran ini dilakukan oleh Konveksi Ncm yang selama ini berusaha untuk
bertahan dan meningkatkan penjualan. Penulis melihat ada keterkaitan antara strategi
bauran pemasaran dengan kondisi lapangan karena penjualannya mengalami penurunan
sehingga dibutuhkan strategi bauran pemasaran. Dari hal ini penulis tertarik untuk
meneliti strategi yang dilakukan oleh konveksi Ncm dengan kaitannya dengan bauran
pemasaran

Dari uraian yang telah dijabarkan diatas, peneliti ingin mengkaji tentang strategi
bauran pemasaran Konveksi Ncm dalam mempertahankan usahanya pada masa pandemi
Covid-19. Maka peneliti mengangkat judul “Strategi Bauran Pemasaran Bisnis
Konveksi NCM Dalam Mempertahankan Usaha Pada Masa Pandemi Covid-19 Di
Desa Nguwok Kecamatan Modo Kabupaten Lamongan”

1.2 Rumusan Masalah

Rumusan masalah yang akan dikaji dalam penelitian ini adalah Bagaimana Strategi
Bauran Pemasaran Bisnis Konveksi Ncm Dalam Mempertahankan Usaha Pada Masa
Pandemi Covid-19 di Desa Nguwok Kecamatan Modo Kabupaten Lamongan?

1.3 Tujuan Penelitian

Terkait dengan uraian rumusan masalah diatas, maka tujuan yang ingin dicapai oleh
penulis adalah. Untuk menjelaskan Strategi Bauran Pemasaran Bisnis konveksi Ncm
dalam mempertahankan usaha pada masa pandemi Covid-19 di Desa Nguwok Kecamatan
Modo Kabupaten Lamongan

"Keith,butterick,(2014), Introduction Publik Relations : Theory and Practice, ter, Nurul Hasfi Pengantar Public
Relations : Teori Dan Praktik, Jakarta : Rajawali Pers



1.4 Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik dari segi teoritis maupun
praktik. Adapun kegunaan dari penelitian ini adalah:
1. Bagi Peneliti
Dapat digunakan untuk mempraktikan teori-teori yang didapat selama mengikuti
perkuliahan serta menambah pengetahuan dan wawasan, terlebih tentang Strategi
Bisnis konveksi Ncm dalam mempertahankan usahanya pada masa pandemi Covid-19
2. Bagi Akademis
Hasil dari penelitian ini diharapkan bisa menjadi bacaan tambahan dan menambah
koleksi pada perpustakaan Universitas Internasional Semen Indonesia
3. Bagi Pemilik Usaha Konveksi Ncm
Hasil penelitian ini diharapkan bisa digunakan sebagai alat untuk pertimbangan dalam
menjalankan strategi mempertahankan keberlangsungan usaha pada masa pandemi
Covid-19 di Usaha konveksi Ncm dan menjadi media infromasi tambahan yang
digunakan sebagai pendukung usaha
4. Bagi peneliti lanjutan
Hasil dari penelitian ini harapannya bisa dijadikan sebagai bahan acuan dan refrensi
tambahan dalam melakukan penelitian selanjutnya yang telah sempurna.
1.5 Batasan Masalah
Sebagaimana pembahasan yang telah disebutkan, agar penelitian ini lebih fokus dan
mendapatkan hasil yang mendalam serta keterbatasan peneliti mengenai pengetahuan dan
waktu, kiranya pembatasan masalah pada penelitian ini yaitu hanya pada Konveksi Ncm
yang beralamat di Desa Nguwok Kecamatan Modo Kabupaten Lamongan, dengan
Strategi Bauran Pemasaran usaha Konveksi Ncm dalam mempertahankan usahanya pada

masa pandemi Covid-19
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