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Abstract: In today's modern era, marketing is often referred to as the main influence of a business that produces 

goods or services. Marketing requires a variety of continuous development and strategy changes in order to 

maximize the potential for success and achieve sustainability. Regarding marketing strategy, if it is not able to 

control the existing growth, it will not only result in the downfall of the business but also the loss of customers 

and a decrease in the amount of revenue. The methodology used in this research is a qualitative descriptive 

method that aims to conduct a thorough investigation of conventional marketing WOM strategies. In this modern 

era, Bancreps chose a conventional marketing strategy for its business. Marketing carried out by Bancreps can 

be done more in-depth by using SWOT analysis theory. However, Bancerps to use digital platforms to reach a 

wider range of customers than just relying on traditional marketing strategies. 
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Abstrak: Pada era modern saat ini, pemasaran sering disebut sebagai pengaruh utama suatu usaha yang 

menghasilkan barang atau jasa. Pemasaran memerlukan berbagai pengembangan berkelanjutan dan perubahan 

strategi guna memaksimalkan potensi keberhasilan dan mencapai kesinambungan. Terkait startegi pemasaran, 

jika tidak mampu mengendalikan pertumbuhan yang ada, tidak hanya berdampak pada terpuruknya bisnis namun 

juga hilangnya pelanggan dan menurunnya jumlah pendapatan. Metodologi yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah metode deskriptif kualitatif yang bertujuan untuk melakukan penyelidikan menyeluruh terhadap strategi 

conventional marketing WOM. Hadir di era yang modern ini Bancreps memilih strategi conventional marketing 

untuk usahanya. Pemasaran yang dilakukan oleh Bancreps dapat dilakuakn pendalaman yang lebih dengan 

menggunakan teori analisis SWOT. Namun Bancerps untuk menggunakan platform digital agar menjangkau 

pelanggan yang lebih luas daripada hanya mengandalkan strategi pemasaran tradisional. 

Kata Kunci: Pemasaran Konvensional, Strategi, Penjualan 

PENDAHULUAN 

Pada era modern saat ini, pemasaran sering disebut sebagai pengaruh utama suatu usaha 

yang menghasilkan barang atau jasa. Pemasaran memerlukan berbagai pengembangan 

berkelanjutan dan perubahan strategi guna memaksimalkan potensi keberhasilan dan mencapai 

kesinambungan. Hal inilah yang menjadi salah satu alasan utama mengapa strategi pemasaran 

digunakan sebagai alat untuk mengukur kemajuan perusahaan secara murni. 

Sebagai pengaruh utama suatu usaha, diperlukan keterbukaan pikiran penuh dalam 

melakukan pemasaran. Hal ini menunjukkan adanya potensi permasalahan termasuk 

kemungkinan terjadinya hambatan sehingga menyebabkan tidak efektifnya suatu pemasaran. 

Strategi pemasaran yang tidak efektif mungkin menjadi hambatan utama dalam pertumbuhan 

stabil perusahaan. Seiring dengan perkembangan jaman, diperlukan strategi pemasaran yang 

sesuai dengan bidang usaha yang dijalankan. Terkait startegi pemasaran, jika tidak mampu 
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mengendalikan pertumbuhan yang ada, tidak hanya berdampak pada terpuruknya bisnis namun 

juga hilangnya pelanggan dan menurunnya jumlah pendapatan. 

Meningkatnya penggunaan media sosial telah menciptakan peluang promosi melalui 

media baru yang sebelumnya tidak diketahui oleh masyarakat umum. Kecil kemungkinannya 

bahwa media sosial akan menyamakan pasar promosi sehingga membawa kembali media arus 

utama yang selama ini hanya terdiri dari televisi, radio, dan media cetak. Dalam hal ini sebuah 

usaha yang melakukan penerapakan strategi pemasaran yang tepat sasaran melalui 

pemanfaatan peluang yang ada dapat meningkatkan penjualan. 

Pemasaran pada dasarnya adalah kata yang memiliki luas, terhadap promosi di 

dalamnya. Di antara banyak sarjana yang berkontribusi terhadap kerangka teori tersebut adalah 

Tjiptono. Promosi, seperti yang sering dipahami, adalah jenis komunikasi pemasaran langsung 

yang melibatkan penyebaran informasi, mempengaruhi atau mengolok-olok operasi dan 

produk perusahaan untuk membuat pelanggan bersedia membeli, menghargai, dan mengabdi 

pada produk itu. Ditawarkan (Tjiptono 2007). 

Konvensional adalah istilah yang secara umum mengacu pada kegiatan yang diterapkan 

atau didasari oleh kebiasaan banyak orang. Misalnya bias yang sudah berlangsung cukup lama 

di satu tempat. Kebiasaan ini sudah lama menjadi rahasia umum, atau setidaknya semua orang 

yang mengetahuinya sudah memahaminya.  

Menurut (Umar 2001) mendefinisikan strategi sebagai suatu proses perbaikan terus-

menerus yang dilakukan oleh pemimpin puncak yang fokus pada tujuan jangka panjang 

organisasi dan menyusun rencana atau strategi untuk mencapai tujuan tersebut. Oleh karena itu 

dapat dinyatakan dengan jelas bahwa strategi konvensional mengacu pada tindakan apa pun 

yang diambil secara umum karena biasanya masyarakat sudah memahami segala sesuatunya 

tindakannya 

Strategi pemasaran yang dikenal sebagai marketing konvensional menggunakan 

pendekatan tradisional, seperti menampilkan iklan di televisi, majalah, katalog, membagi 

brosur pemasaran dengan secara langsung dari mulut ke mulut atau biasa dikenal WOM, dan 

memasang papan billboard (Pramesti, F., Wibawa, B. M., & Sinansari 2020). 

Alat pemasaran langsung konvensional masih populer dan bertahan lama. Banyak 

orang saat ini mencoba metode pemasaran langsung tradisional. Pemasaran langsung biasanya 

terdiri dari penjualan langsung atau penjualan pribadi, surat, katalog, pemasaran jarak jauh, 

televisi, tanggapan langsung (WOM), dan pemasaran kios (Nawari, N., & Ulfa 2020). 

Salah satu strategi pemasaran konvensional yaitu dengan promosi secara langsung dari 

mulut ke mulut, atau bisa dikenal dengan istilah Word-of-Mouth. Word of Mouth mengacu pada 
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saluran komunikasi informal seperti kolega dan teman, supervisor, dan anggota kelompok. 

Pemasaran dari mulut ke mulut cukup efektif karena adanya kepercayaan masyarakat 

berpendapatan rendah terhadap produk yang mereka rekomendasikan. Banyak usaha yang 

memanfaatkan strategi ini meningkatkan penjualan. 

Istilah "mouth" dalam bahasa Inggris berarti "kekuatan mulut", sedangkan "word" 

dalam bahasa Indonesia berarti "kata". Oleh karena itu, salah satu strategi marketing yang 

paling populer untuk pemasaran konvensional adalah strategi WOM. Jenis promosi ini 

dianggap efektif karena orang lebih suka mendapatkan informasi dari orang-orang yang mereka 

kenal daripada mendapatkan informasi langsung dari pemilik produk. 

Salah satu usaha yang menerapkan strategi ini yaitu usaha Bancreps. Bancreps adalah 

usaha dalam bidang R&D yang menjual makanan yang berbahan dasar pisang, serta makanan 

yang diolah dengan menggunakan bahan-bahan seperti taro, cokelat, pisang, dan bahan lainnya. 

Bancreps ini memiliki rasa yang manis dan renyah. Banreps juga termasuk makanan siap saji 

yang bisa dijadikan sebagai penutup. Di tengah perubahan gaya hidup saat ini, Bancreps 

merupakan salah satu usaha makanan kekinian yang praktis, memiliki banyak peminat dan 

memiliki banyak gizi. 

Berbeda dengan yang dilakukan oleh usaha Bancreps, usaha makanan ini menggunakan 

metode konvensional yaitu strategi pemasaran word-of-mouth (WOM). Walaupun usaha 

Bancreps ini masih fokus pada pemasaran word-of-mouth (WOM), namun hal ini tidak 

menghalangi kemampuan Bancreps untuk menjangkau target pasarnya. Dengan metode ini 

pelanggan dapat memberikan umpan baliknya secara langsung untuk usaha Bancreps, hal ini 

tentu saya dapat menjadi strategi untuk meningkatkan penjualan secara signifikan. 

Dalam studi ini, peneliti akan mengkaji permasalahan yang dihadapi oleh usaha 

bancreps, sebuah usaha makanan yang eksis di era sekarang namun hingga saat ini masih 

menggunakan strategi conventional marketing untuk memasarkan produknya sehingga 

meningkatkan penjualan. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk memahami strategi 

conventional marketing yang digunakan Bancreps dalam rangka memperkuat eksistensinya di 

era digital. Manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini antara lain adalah kemampuan 

peneliti untuk menggunakan temuannya sebagai bahan referensi di masa depan dan 

mengembangkan topik penelitian yang mewakili beberapa bidang agar menghasilkan hasil 

penelitian yang lebih sukses. 

METODE 

Metodologi yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif kualitatif 

yang bertujuan untuk melakukan penyelidikan menyeluruh terhadap strategi conventional 
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marketing WOM yang digunakan Bancreps untuk mempertahankan relevansinya di era digital 

sekaligus terus meningkatkan penjualan. Pengumpulan data yang dilakukan yaitu dengan 

observasi, wawancara mendalam, dan dokumentasi, yang kemudian disajikan dalam bentuk 

data. Sebaliknya menurut (Sugiyono 2019), Metode penelitian kualitatif adalah metode yang 

menggunakan teknik statistik untuk menggambarkan suatu fenomena melalui deskripsi dalam 

bentuk variabel numerik dan linguistik. 

Untuk memperoleh data yang relevan dan komprehensif, peneliti mengumpulkan 

informasi yang akan diperlukan, seperti observasi dan wawancara. Informan yang digunakan 

dalam penelitian ini yaitu pemilik Bancreps, Ibu Uswatun Hasanah yang bertujuan untuk 

diberikan pertanyaan untuk memenuhi kebutuhan penelitian. Dalam teknik wawancara, hal ini 

sangat penting dalam menentukan hasil analisis, karena hasil wawancara akan dibandingkan 

dengan informasi yang lebih detail untuk lebih memahami situasi yang dilaporkan. Selain itu, 

teknik dokumentasi akan berfungsi sebagai sumber data sensitif untuk mengidentifikasi bahan 

pelajaran berdasarkan dokumen yang disediakan pengguna. 

Objek dalam penelitian ini yaitu usaha Bancreps yang berlokasi di Jln. Soekarno Hatta, 

Perum Nakertrans Blok A6, Sulawesi Tengah. Purposive sampling digunakan dalam 

pengumpulan informasi penelitian ini. Purposive sampling adalah suatu teknik pengumpulan 

data dengan menggunakan kelompok fokus, seperti mereka yang kecil kemungkinannya untuk 

dimasukkan dalam sampel tetapi kemungkinan besar mengetahui lebih banyak tentang 

pertanyaan penelitian sehingga akan lebih mudah untuk mengkaji objek atau situasi sosial yang 

diteliti dan akan dipelajari. (Sugiyono 2020). Tujuan penggunaan purposive sampling oleh 

peneliti adalah untuk mengidentifikasi data yang relevan dengan pemilik usaha, rekan bisnis, 

dan konsumen. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Usaha olahan makanan dengan inovasi yang mengikuti perkembangan jaman sangat 

penting dalam meningkatkan sektor industri R&D. Salah satu diantaranya yaitu usaha Bancreps 

yang mulai merintis sejak agustus 2023 lalu dan cukup baru dalam dunia bisnis. Hadir di era 

yang modern ini Bancreps memilih strategi conventional marketing untuk usahanya. Hal ini 

didukung oleh hasil wawancara yang telah dilakukan peneliti mengenai strategi pemasaran 

yang digunakan oleh Bancreps menunjukkan bahwa usaha olahan makanan dengan 

memanfaatkan bahan baku pisang harus dikenal oleh Masyarakat luas. Strategi word-of-mouth 

(WOM) yang digunakan oleh Bancreps berfokus pada pemasaran dari mulut ke mulut yang 

konvensional. Pemasaran seperti ini ternyata cukup efektif, bahkan teknologi sudah melampaui 

manusia dalam melakukan pemasaran dalam dunia digital. Karena meningkatnya pemahaman 
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konsumen terhadap perkataan orang lain, maka terjadi pula komunikasi interaktif antara pihak 

Bancreps dan pelanggan sehingga timbul rasa saling menghormati dan keinginan untuk 

emmbeli produk yang ditawarkan. 

 Strategi pemasaran Word-Of-Mouth (WOM) yang dilakukan Bancreps yaitu dengan 

menawarkan produk yang dijualnya kepada lingkungan universitas. Olahan makanan yang 

sedang eksis pada era sekarang membuat penjualan Bancreps semakin meningkat. Strategi dari 

mulut ke mulut sangat efektif bagi usaha ini karena dapat memikat pembeli tidak hanya satu, 

melainkan teman dari teman pelanggan Bancreps. 

 
September Oktober November Desember Januari Total 

Target omset 120 pcs 150 pcs 200 pcs 250 pcs 300pcs 1.020 pcs 

Banyak 

Penjualan 

100 pcs 187 pcs 145 263 341 1.036 pcs 

Pendapatan Rp 

1.000.000 

Rp 

1.870.000 

Rp 

1.450.000 

Rp 

2.630.000 

Rp 

3.410.000 

Rp 

10.360.000 

Tabel 1 Data Penjualan Bancreps 

 Berdasarkan tabel di atas ini, yang merupakan data penjualan dari Bancreps, hasil 

wawancara menyatakan bahwa menggunakan strategi conventional marketing dari mulut ke 

mulut dapat meningkatkan penjualan dengan cara yang efisien. Calon pelanggan mengetahui 

produk Bancreps dari mereka yang telah membeli produk sebelumnya. Sebagai catatan, hal ini 

bisa menguntungkan Bancreps tanpa mengeluarkan biaya yang berlebihan agar bisa melakukan 

promosi yang lebih menguntungkan. 

 Oleh karena itu, pemasaran yang dilakukan oleh Bancreps dapat dilakuakn pendalaman 

yang lebih dengan menggunakan teori analisis SWOT. Sesuai dengan (Rangkuti 2018), analisis 

SWOT merupakan metode perencanaan strategis yang digunakan untuk menilai kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman. Analisis SWOT dapat membantu mengidentifikasi 

kekuatan dari masing-masing ketiga sisi secara bersamaan, serta membantu dalam 

meminimalkan permasalahan yang ada dan menunjukkan potensi permasalahan di masa depan. 

No. 
Analisis SWOT 

Strength Weakness Opportunity Threat 

1. Produk tahan 

lama.  

Packaging produk masih 

sederhana. 

Pangsa pasar masih luas. Adanya pesaing 

sejenis di suatu 

daerah 

2 Harga produk 

sangat 

terjangkau. 

Kurang memaksimalkan 

promosi di media digital. 

Tidak dipengaruhi cuaca dan 

iklim. 

Mudah ditiru oleh 

pesaing 

3 Produksi mudah 

dilakukan. 

Nama Merek yang belum 

dikenal. 

Meningkatnya pengguna media 

sosial untuk melakukan transaksi 

jual beli. 

 

4 Pelayanan yang 

diberikan sangat 

ramah. 

Sangat Bergantung pada 

metode Conventional 

marketing WOM di era 

digital. 

Potensi memeperluas promosi 

dengan memanfaatkan media 

digital dan pemesanan secara 

online. 
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 Berdasarkan analisis SWOT, terlihat bahwa strategi pemasaran tradisional Bancerps 

belum mampu menopang eksistensinya di era digital. Sebagai upaya penanggulangan 

ketidakpastian dan kelemahan, Bancerps harus bersiap memanfaatkan teknologi digital sebagai 

strategi pemasaran. Hal ini akan memungkinkan produk yang dijual dapat menjangkau 

khalayak lebih luas dan memberikan rekomendasi setiap produk yang dapat diakses dengan 

mudah dimana saja dan kapan saja dibutuhkan.  

 Selain itu, Bancerps perlu menemukan cara untuk memanfaatkan kehadiran internet 

dan platform digital lainnya untuk lebih memahami preferensi konsumen yang sedang berubah. 

Dengan memanfaatkan kekuatan yang dimiliki dan beradaptasi terhadap perubahan dalam 

industry R&D, Bancerps dapat terus tumbuh dan berkembang di era digital.  

KESIMPULAN 

 Melalui penelitian ini dapat disimpulkan bahwa Word of Mouth (WOM) adalah metode 

conventional marketing dari mulut ke mulut yang digunakan Bancerps, menurut penelitian ini. 

Strategi pemasaran ini juga salah satu conventional strategy digunakan Bancerps untuk 

mempromosikan produknya kepada calon pelanggan.  

 Strategi conventional marketing yang digunakan oleh Bancerps memiliki keuntungan 

yang sangat penting dalam mendukung penjualan cemilan eksis di era digital. Sehubungan 

dengan hal tersebut, Bancerps selalu berupaya memberikan pelayanan yang baik, sehingga 

menghasilkan feedback positif bagi pelanggan. Hal inilah yang membuat Bancerps 

direkomendasikan oleh pecinta makanan siap saji atau cemilan kepada khalayak untuk 

membeli produk tersebut. 

Peneliti menyarankan kepada Bancerps untuk menggunakan platform digital agar 

menjangkau pelanggan yang lebih luas daripada hanya mengandalkan strategi pemasaran 

tradisional.  
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