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ABSTRACT

This study aims to examine the marketing communication strategies implemented by
Murs Pet Care in utilizing Google Tools to increase its customer base. In the digital
era, small and medium-sized enterprises (SMEs) are required to adapt and develop
marketing strategies that are both effective and efficient. Murs Pet Care, as a business
operating in the Pet Care sector, leverages various Google services such as Google My
Business, Google Maps, and Google Trends to reach a broader audience. This research
employs a qualitative descriptive method with data collection techniques including
interviews, observations, and documentation, involving business owners, customers,
and digital marketing practitioners as informants. The findings reveal that the use of
Google Tools enhances business visibility, builds trust through positive reviews, and
facilitates potential customers in accessing information about the services offered. The
marketing strategy is carried out in stages, prioritizing cost efficiency, ease of access,
and responsive as well as educational services. Despite facing resource limitations,
Murs Pet Care demonstrates that the appropriate use of digital technology can
significantly impact customer growth and loyalty. The implications of this study
highlight the importance of marketing digitalization in the development of SMEs in the
modern era.

Keywords: Marketing Communication, Google Tools, SMEs, Murs Pet Care, Digital

Marketing
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BAB |
PENDAHULUAN

Latar Belakang

Teknologi baru mengubah dinamika pasar saat ini, inovasi teknologi
dan Industri 4.0 memengaruhi aktivitas pemasaran serta persepsi dan harapan
kita. Dampak globalisasi, digitalisasi, dan Internet terhadap aktivitas pemasaran
dan konsumen tidak dapat disangkal. Hampir setiap orang, masyarakat,
organisasi, dan bahkan pemerintah telah merasakan transformasi sebagai akibat
dari meningkatnya konektivitas dan interaksi. Dalam perkembangan seiring
perkembangan teknologi yang cukup pesat, persaingan usaha baik usaha kacil
maupun usaha menengah berlomba lomba melakukan digitalisasi usaha.

Persaingan usaha dalam meningkatkan konsumen saat ini menjadi
tantangan yang cukup sulit, pasar yang kompetitif dalam pertumbuhan bisnis
sehingga para pelaku usaha harus mampu memahami pasar dengan baik.
Perkembangan inovasi dalam persaingan meningkatkan konsumen tidak hanya
dalam produk, layanan dan jasa yang disediakan tetapi dalam proses pemasaran
sangat menentukan dalam meningkatkan konsumen.

Menurut Philip Kotler, pemasaran adalah kegiatan yang digunakan
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui sebuah proses pertukaran.
Sedangkan menurut Philip Kotler dan Amstrong, pemasaran adalah proses

sosial dan managerial yang menjadikan individu dan kelompok mendapatkan



kebutuhan dan keinginannya melalui penciptaan dan pertukaran produk dan
nilai dengan orang lain (Priangani, 2013, him 1).

Strategi komunikasi pemasaran merupakan salah satu upaya untuk
mengenalkan produk pada konsumen dan mendapatkan keuntungan yang
banyak dari suatu usaha yang dijalankan. Komunikasi pemasaran meliputi
iklan, promosi penjualan, acara khusus dan pengalaman, hubungan masyarakat
dan pemberitaan, pemasaran langsung dan penjualan secara pribadi. Strategi
komunikasi pemasaran memiliki kelebihan dan kekurangan masing-masing
sehingga perlu dikaji untuk mengetahui strategi mana yang paling efektif dan
menyesuaikan ketersediaan anggaran (Mardiyanto & Slamet, 2019, him 60).
Dengan tantangan yang ditimbulkan oleh media baru, pergeseran pola media,
dan perhatian konsumen yang terbagi, integrasi komunikasi pemasaran yang
optimal menjadi semakin penting.

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi berlangsung sangat
cepat dan mencakup seluruh aspek kehidupan manusia. Tren teknologi yang
serba digital ini membantu manusia dalam menjalankan aktivitas sehari-hari
mulai dari keberadaan perangkat digital, aplikasi dan internet serta berbagai
inovasi lainnya. Hal ini ditunjukkan dengan hadirnya layanan pesan-antar
makanan online (Sigar et al., 2021, him 54).

Google Tools adalah berbagai alat dan aplikasi yang dirancang oleh
Google untuk memenuhi berbagai kebutuhan bisnis dan meningkatkan online

presence. Saat ini Google Tools telah tersedia di mobile phone sehingga tidak



perlu lagi menggunakan komputer yang khusus yaitu dapat diakses di
handphone masing-masing (Santoso dkk., 2021, him 392).

Pemasaran melalui platform online menjadi semakin penting bagi
perusahaan untuk menjaring perhatian konsumen dan meningkatkan pangsa
pasar. Salah satu platform yang sangat berperan dalam koneksi bisnis dengan
konsumen lokal adalah Google Maps. Dengan lebih dari miliaran pengguna
aktif setiap bulan, Google Maps bukan hanya sekadar peta, tetapi juga
merupakan alat pencarian yang kuat untuk produk dan layanan lokal. Selain itu,
Google Tools juga menyediakan banyak layanan untuk menunjang kebutuhan
pelaku usaha seperti Google My Business, Google Trends dan banyak lagi yang
masih bisa dimanfaatkan.

Menggunakan Google Tools dalam strategi pemasaran tidak hanya
membantu perusahaan meningkatkan jumlah konsumen, tetapi juga dapat
menghemat biaya dengan menargetkan iklan secara lebih tepat. Di tengah
persaingan bisnis yang semakin ketat, kemampuan untuk memaksimalkan
teknologi ini menjadi faktor kunci dalam menentukan kesuksesan perusahaan.
Dimana Negara Indonesia memiliki kelompok pelaku ekonomi terbesar dalam
perekonomian yaitu UMKM. UMKM memiliki peluang yang besar untuk
menciptakan peluang kerja sehingga menurunkan angka pengangguran dan
mengurangi kemiskinan. Namun sebagian UMKM banyak yang belum
menerapkan strategi komunikasi pemasaran dengan baik untuk bersaing dengan

kelompok yang lebih besar. Perlunya kesadaran dalam mengembangkan



strategi komunikasi pemasaran bagi pelaku UMKM pada masa sekarang ini
(Pratama, 2020, him 24).

Dalam beberapa tahun terakhir, pertumbuhan industri petshop di
Indonesia menunjukkan tren yang meningkat seiring dengan bertambahnya
kesadaran masyarakat akan pentingnya perawatan dan kesejahteraan hewan
peliharaan, khususnya kucing. Masyarakat urban kini tidak hanya memelihara
hewan sebagai teman hidup, tetapi juga mulai memperhatikan aspek perawatan
seperti grooming, kesehatan, hingga kenyamanan saat pemilik bepergian
dengan menggunakan jasa penitipan. Fenomena ini menjadi peluang bisnis
yang menjanjikan, khususnya bagi pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah
(UMKM) yang bergerak di bidang layanan perawatan hewan.

Salah satu contoh konkret dapat dilihat pada Murs Pet Care, sebuah
usaha layanan grooming dan penitipan kucing yang awalnya belum memiliki
pelanggan tetap, bahkan tidak ada aktivitas grooming secara signifikan.
Namun, seiring dengan waktu dan strategi komunikasi pemasaran yang
diterapkan, termasuk pemanfaatan media digital dan pendekatan interpersonal
kepada pelanggan, usaha ini mengalami peningkatan yang mencolok. Dari yang
awalnya hanya beberapa konsumen, Kkini layanan grooming mampu melayani
sekitar 100 ekor kucing. Hal ini mencerminkan pertumbuhan yang pesat dan
peningkatan kepercayaan konsumen terhadap layanan yang diberikan.

Selain itu, tren peningkatan juga terjadi pada layanan penitipan kucing,
terutama pada saat musim liburan seperti Lebaran, Natal, dan Tahun Baru.

Lonjakan permintaan jasa penitipan menunjukkan bahwa konsumen mulai



memprioritaskan kenyamanan dan keamanan hewan peliharaan mereka saat
harus meninggalkan rumah dalam jangka waktu tertentu. Murs Pet Care
merespons kebutuhan tersebut dengan menyediakan layanan penitipan yang
terpercaya dan terstandarisasi, sehingga menjadi pilihan utama bagi banyak
pemilik kucing.

Sebagai usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM), Murs Pet Care
menunjukkan adaptasi yang baik terhadap perkembangan teknologi digital. Hal
ini menarik untuk diteliti karena menunjukkan bagaimana UMKM dapat
bersaing di era digital dengan strategi pemasaran yang cerdas dan efisien.
Penggunaan Google Tools tersebut memungkinkan bisnis menjangkau
konsumen secara lebih luas dan tepat sasaran, serta meningkatkan visibilitas
usaha di dunia digital. Selain itu, Murs Pet Care juga merupakan contoh
UMKM lokal yang berhasil memadukan pelayanan konvensional dengan
pendekatan pemasaran berbasis teknologi. Dengan melihat konteks tersebut,
peneliti tertarik untuk menggali lebih dalam bagaimana strategi komunikasi
pemasaran yang diterapkan oleh Murs Pet Care melalui pemanfaatan Google
Tools dalam upaya meningkatkan jumlah konsumen dan mempertahankan
loyalitas pelanggan.

| 455 ¥ 5 G 5¥) 3 280 UR AT Ly 80K Ll (o 15651135 301 LG
@) San G A (1 3A81 5908 3kl (T 4l 2805 ¢ 3 A0 )

“Hai orang-orang yang beriman, nafkahkanlah (di jalan Allah)

sebagian dari hasil usahamu yang baik-baik dan sebagian dari apa yang Kami

keluarkan dari bumi untuk kamu. Dan janganlah kamu memilih yang buruk-



buruk lalu kamu menafkahkan daripadanya, padahal kamu sendiri tidak mau
mengambilnya melainkan dengan memejamkan mata terhadapnya. Dan
ketahuilah bahwa Allah Maha Kaya lagi Maha Terpuji." (QS. Al-Bagarah:
267)”

Ayat ini menekankan pentingnya memberikan yang terbaik dalam
setiap bentuk pengeluaran, termasuk dalam konteks usaha dan pelayanan
kepada konsumen. Murs Pet Care sebagai pelaku usaha di bidang Pet Care
berupaya memberikan pelayanan terbaik dengan memanfaatkan media digital
yang transparan dan dapat diakses oleh masyarakat luas. Melalui Google Tools,
mereka tidak hanya mempromosikan produk atau layanan, tetapi juga
memberikan informasi yang jujur, akurat, dan bernilai bagi konsumen—sesuai
dengan prinsip kejujuran dan integritas yang tercermin dalam ayat tersebut.

Dengan demikian, penelitian ini penting dilakukan untuk mengetahui
bagaimana strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan Murs Pet Care
melalui pemanfaatan Google Tools dapat memberikan dampak terhadap
peningkatan jumlah konsumen. Selain itu, penelitian ini juga ingin menyoroti
bagaimana penerapan nilai-nilai etika dalam bisnis dan pemasaran sesuai
dengan prinsip-prinsip yang diajarkan dalam Islam, seperti yang tercantum
dalam QS. Al-Bagarah ayat 267.

Kucing merupakan salah satu hewan peliharaan yang memiliki tampilan
lucu dan manis sehingga familiar dan mudah akrab dengan manusia. Sabagian
orang bahkan menjadikan kucing sebagai hiburan yang menyenangkan. Pet

shop adalah toko yang menyediakan kebutuhan bagi hewan peliharaan seperti



kucing dan anjing. Pengelolaan pet shop yang baik yaitu dapat menjamin
kebersihan dan kenyamanan hewan-hewan peliharaan seperti menyediakan
litter box atau kotak pasir yang bertujuan untuk membuang feses kucing
(Puspitasari et al., 2022, him 382).

Hewan peliharaan yang sudah disayang oleh pemiliknya sedemikian
rupa menyebabkan timbulnya kebutuhan yang besar akan tempat yang
dipercaya dapat menampung dan menyediakan berbagai kebutuhan seperti
perawatan dan kebersihan hewan peliharaannya. Namun pada faktanya banyak
pet shop yang hanya berorientasi pada keuntungan daripada memahami
kebutuhan hewan peliharaan (Yuliani et al., 2022, him 1). Selain itu
kesejahteraan kucing juga menjadi hal yang penting meliputi kesejahteraan
fisik dan psikologisnya. Kesejahteraan kucing maupun hewan lainnya seperti
upaya yang bertujuan untuk melindungi dan memenuhi kebutuhan kucing yaitu
kebutuhan aspek makan, minum, Kesehatan. Kenyamanan, dan kontak kucing
dengan yang lainnya (Puspitasari et al., 2022, him 1).

Pemasaran yang dilakukan oleh pelaku usaha petshop tidak hanya
bertujuan untuk mendapatkan keuntungan, tetapi juga menjadi media edukasi
kepada masyarakat tentang pentingnya kesejahteraan hewan peliharaan. Ketika
sebuah bisnis petshop mengiklankan layanan Grooming, penitipan hewan, atau
penyediaan makanan berkualitas, maka secara tidak langsung mereka juga
menyampaikan pesan tanggung jawab terhadap makhluk hidup yang mereka
layani. Oleh karena itu, strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan harus

mencerminkan prinsip etika dan nilai keislaman, seperti kejujuran dalam



menyampaikan informasi layanan, menjaga amanah dalam merawat hewan
titipan, serta memberikan pelayanan yang tidak merugikan hewan maupun
pemiliknya.

Meningkatkan konsumen serta mempertahakan konsumen tentu
membutuhkan strategi pemasaran yang tepat serta relevan. Dalam dunia digital
seperti sekarang pasti banyak perubahan disbandingkan beberapa tahun
sebelumnya. Untuk mengetahui apa yang relevan zaman sekarang yang dimana
hampir semua menggunakan media digital sebagai bentuk promosi, dengan ini
penelitian ini diajukan sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan apa
yang akan digunakan dalam membangun usaha atau mengembangkan sebuah
usaha.

Dalam proses pengambilan tema penelitian, peneliti memiliki beberapa
perhatian dimana saat peneliti membutuhkan sesuatu produk atau layanan yang
dibutuhkan dalam waktu dekat, hampir semua ditemukan melalui layanan
Google. Atas dasar ingin memahami proses komunikasi pemasaran sebuah
usaha kecil menengah melalui layanan Google, penelitian ini berjudul
“Komunikasi Pemasaran Murs Pet Care Dalam Meningkatkan Jumlah
Konsumen (Studi Desktriptif Kualitatif Dalam Memanfaatkan Google Tools)”.
Rumusan Masalah

Bagaimana komunikasi pemasaran yang dilakukan Murs Pet Care

untuk meningkatkan jumlah komsumen dengan memanfaatkan Google Tools?



Tujuan Penelitian

Untuk mengetahui bagaimana komunikasi pemasaran yang dilakukan
Murs Pet Care untuk meningkatkan jumlah komsumen dengan memanfaatkan
Google Tools.

Manfaat Penelitian

Manfaat teoritis dari penelitian yang dilakukan diharapkan dapat
memberikan sumbangan pengetahuan strategi pemasaran yang sesuai bagi
individu yang akan memulai sebuah usaha ataupun bagi yang akan
mengembangkan sebuah usaha.

Penelitian pada tugas akhir ini diharapkan dapat memberikan manfaat
praktis seebagai bahan rujukan atau referensi dalam menentukan strategi
pemasaran yang sesuai dengan individu atau sekelompok individu yang
mempunyai usaha yang akan dibangun maupun akan dikembangan.

Tinjauan Pustaka

Strategi komunikasi pemasaran adalah strategi yang digunakan untuk
mengenalkan produk pada konsumen dan mendapatkan keuntungan yang
banyak dari usaha yang dijalankan. Bauran komunikasi pemasaran antara lain
iklan, promosi penjualan, acara khusus dan pengalaman, hubungan masyarakat
dan pemberitaan, serta pemasaran langsung dan penjualan pribadi. Pada setiap
strategi pemasaran komunikasi memiliki kelebihan dan kekurangan masing-
masing sehingga perlu dikaji lebih lanjut strategi mana yang paling efektif

digunakan dengan menyesuaikan ketersediaan anggaran yang ada (Mardiyanto



& Slamet, 2019). Salah satu strategi pemasaran yaitu melalui digital marketing
dimana sistem ini merupakan upaya untuk mengenalkan produk atau jasa
kepada masyarakat atau calon konsumen melalui internet yang dapat
disampaikan melalui bentuk video atau foto menarik seperti media sosial,

website, youtube, dan e-commerce (Khotim Fadhli & Nia Dwi Pratiwi, 2021).

Kelebihan penelitian ini salah satunya karena cukup relevan dengan
kebutuhan masyarakat dimana petshop menjadi bagian penting khususnya bagi
pemilik hewan peliharaan untuk mengidentifikasi kebutuhan terkait layanan
dan produk terkait petshop. Kemudian dipenelitian ini para pelaku usaha bisa
mendapatkan informasi tentang tren pasar atau menetukan pilihan dari
pemasaran yang dilakukan. Pertimbangan mengenai bagaimana penggunaan
teknologi dalam pemasaran sesuai dengan judul yaitu memanfaatkan Google
Tools dalam meningkatkan konsumen. Kekurangan pada penelitian ini adalah
pada jumlah atau variasi petshop dimana layanan dan produk hingga lokasi
serta target pasar sehingga kesimpulan tidak bisa secara umum menggaris

bawahi industri petshop.

Penelitian sebelumnya digunakan penulis sebagai dasar dalam
penyusunan penelitian yang akan dilakukan. Tujuannya untuk mengetahui hasil
yang telah dilakukan oleh peneliti terdahulu sehingga dapat dijadikan sebagai
perbandingan dan gambaran yang dapat mendukung kegiatan penelitian
berikutnya yang sejenis. Berdasarkan penelusuran data yang telah dilakukan

peneliti menemukan beberapa variasi yang berkaitan dengan strategi
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komunikasi pemasaran. Berikut penelitian mengenai strategi komunikasi

pemasaran dari penelitian sebelumnnya yaitu:

1.

Kurniadi, Lotte, et al (2022). Hanan Wedding Planner's Marketing
Communication Strategy for Increasing Sales in The Covid-19
Pandemic Era On the TikTok App. Jurnal Ekonomi, 11 (03), 1359-1364.
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk melihat ke dalam Hanan Strategi
komunikasi pemasaran TikTok untuk meningkatkan penjualan selama
ini Pandemi covid-19. Strategi komunikasi pemasaran yang Efektif
Menurut Machfoedz (2010:27-30), strategi pemasaran yang efektif
terdiri dari dua komponen: strategi pesan dan strategi media. Keduanya
mempunyai hubungan yang kuat satu sama lain untuk melakukan
pemasaran lebih efektif. Strategi komunikasi pemasaran memegang
peranan penting dalam proses pengembangan yang efektif komunikasi
pemasaran. Perusahaan juga akan merancang informasi dalam
komunikasi pemasaran semaksimal mungkin dengan tujuan
menghasilkan sesuatu yang memberikan manfaat sebesar-besarnya bagi
perusahaan. Tentu saja ini rencana harus disusun secara efektif dan
efisien sebelum dapat diimplementasikan dalam kegiatan pemasaran
(Kurniadi et al., 2022).

Untuk memperoleh informasi konkrit digunakan penelitian ini
teknik pengumpulan data deskriptif kualitatif seperti wawancara,

dokumentasi, dan studi literatur yang melibatkan informan kunci dan
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informan ahli. Strategi komunikasi pemasaran Hanan untuk
peningkatan penjualan, menurut temuan penelitian, dilakukan dengan
menggunakan TikTok sebagai media utama dalam komunikasi
pemasaran di era pandemi, dengan tiga jenis konten: pendidikan,
hiburan, dan promosi, semuanya dikemas dalam pesan kreatif dengan
tampilan yang informatif dan pendekatan emosional. Menggunakan
prime time TikTok adalah upaya untuk memilih video paling populer
(Kurniadi et al., 2022).

Penelitian yang akan dilakukan secara target konsumens cukup
berbeda, dimana kebanyakan pengguna TikTok adalah generasi anak
muda sedangkan Google digunakan hampir semua kalangan serta
penggunaannya sangat bervariasi.

Rizgiawan, Novianto. I., et al., (2023). Efektivitas Google Maps
Sebagai Fungsi Promosi dan Media EWOM pada Pelaku Usaha Kuliner
Surabaya. Jurnal Orientasi Bisnis dan Entrepreneurship (JOBS), 4(2),
153-165. Banyak faktor yang menjadi pertimbangan para konsumen
pada proses pengambilan keputusan mereka dalam rangka mengunjungi
tempat kuliner tertentu. Salah satu faktornya ialah tahapan dalam
pencarian informasi. Google Maps dikenal sebagai media teknologi
informasi yang bisa berfungsi untuk mengenalkan produk serta media
komunikasi antara pelaku usaha dengan konsumen. Tujuan dari
penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana pemanfaatan Google

Maps yang seharusnya dilakukan oleh pelaku usaha kuliner di Surabaya
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agar dapat menjadi media komunikasi bisnis yang efektif dari perspektif
konsumen atau pelanggan, khususnya pada fungsi promosi dan media
EWOM. Penelitian kualitatif ini melibatkan 24 informan dengan
menggunakan purposive sampling. Adapun kriteria para informan
tersebut antara lain pria atau wanita dengan usia minimal 17 tahun,
pernah melakukan kunjungan atau pembelian produk pada usaha
kuliner yang berada di Surabaya dan pernah menggunakan Google
Maps. Hasil penelitian menunjukkan bahwa ada 2 fitur utama pada
Google Maps yang memiliki fungsi promosi, yaitu fitur menu (makanan
dan minuman) serta fitur foto & video. Kemudian ada 2 fitur utama pada
Google Maps yang dapat berfungsi sebagai menjadi media EWOM,
antara lain fitur ulasan dan fitur rating.

Pada penelitian yang akan dilakukan ialah mengetahui
bagaimana penerapan EWOM pada bisnis objek yang akan dileliti,
apakah relevan atau bagaimana kurang lebihnya pada hasil yang
diterima pelaku usaha.

Vennamiati & Widiarti (2019). Strategi Komunikasi Pemasaran Tampan
Streetbar Muntilan. Lektur, Jurnal llmu Komunikasi, 2(3). Penelitian
ini bertujuan untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaran yang
dilakukan oleh Tampan Streetbar Muntilan dan mengetahui hambatan-
hambatan yang dihadapi Tampan Streetbar Muntilan dalam
merealisasikan strategi komunikasi pemasaran. Penelitian ini

menggunakan metode deskriptif dengan pendekatan kualitatif.

13



Penentuan informan menggunakan teknik purposive sampling.
Informan dalam penelitian ini yaitu owner, staf marketing, dan
pengunjung. Teknik pengumpulan data menggunakan wawancara,
observasi, dan kajian dokumen. Pemeriksaan keabsahan data dilakukan
dengan triangulasi sumber. Analisis data menggunakan Model Miles &
Huberman yang meliputi, pengumpulan data, reduksi data, sajian data,
dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan 1) Strategi
komunikasi pemasaran meliputi, a) konsumens sasaran Tampan
Streetbar yaitu pelajar/mahasiswa dan ibuk/bapak-bapak, dengan
rentan usial2-40 tahun, b) tujuan yang ingin dicapai adalah untuk
mempromosikan produk Tampan Streetbar khususnya menu-menu
baru, c) pesan yang disampaikan terkait promosi produk dan menu baru,
disampaikan melalui media sosial Instagram, d) saluran komunikasi
melalui barista dan Instagram, e) anggaran komunikasi pemasaran
disesuaikan dengan tujuan dan jenis saluran komunikasi yang dipilih, f)
bauran komunikasi pemasaran yang digunakan yaitu iklan melalui
Instagram Ads; promosi penjualan melalui promo diskon, promo Go-
Jek, dll; personal selling melalui barista; direct marketing melalui
pameran dan Instagram, g) mengukur umpan balik dilakukan dengan
melihat data hasil penjualan, h) Tampan Streetbar belum
mengimplementasikan IMC. 2) Hambatan dalam implementasi strategi
komunikasi pemasaran yaitu kurangnya kemampuan akan teknologi,

desain grafis, dan mengelola akun Instagram.
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Tabel 1.1 Tinjauan Pustaka

No. Nama, Tahun, Judul Tujuan Penelitiann Metode Penelitian Hasil Pembahasan
Kurniadi, W. Lotte, L. N. A, | Berdasarkan hasil penelitian, informasi dalam konten
Cakranegara, P. A., Sampe, F., & Yusuf, | Tujuan dari penelitian ini adalah untuk MetO(.je. penel'ltla'n Hanan terbagi menjadi tiga kategori:
M. (2022). Hanan wedding planners | melihat ke dalam Hanan Strategi | Jeskriptif — kualitatif
1. | marketing communication strategy for | komunikasi pemasaran TikTok untuk | Se't@ paradigma | informasi  pendidikan, informasi kesehatan, dan
increasing sales in the covid-19 pandemic | meningkatkan penjualan selama ini | Konstruktivisme informasi keagamaan. Promosi juga entertainment
era on the TikTok app.Jurnal | Pandemi covid-19 Hanan memasukkan ketiga jenis data tersebut ke dalam
Ekonomi, 11(03), 1359-1364. seluruh kontennya, termasuk Live TikTok.
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
Rizgiawan, H., Novianto, I., & Indrawati, | mengetahui  bagaimana pemanfaatan . o
. . Penelitian kualitatif ini . . . .
T. (2023). Efektivitas Google Maps | Google Maps yang seharusnya dilakukan i ” Hasil penelitian menunjukkan bahwa ada 2 fitur utama
melibatkan
) Sebagai Fungsi Promosi dan Media | oleh pelaku usaha kuliner di Surabaya | \ d pada Google Maps yang memiliki fungsi promosi,
. . g | > .| informan engan o . .
EWOM pada Pelaku Usaha Kuliner | agar dapat menjadi media komunikasi ‘ yaitu fitur menu (makanan dan minuman) serta fitur
. S - . \ .. | menggunakan .
Surabaya. Jurnal Orientasi Bisnis dan | bisnis yang efektif dari perspektif . . foto & video
) purposive sampling.
Entrepreneurship (JOBS), 4(2), 153-165. | konsumen atau pelanggan, khususnya
pada fungsi promosi dan media EWOM.
N ! . _ | Penelitian ini | Hasil penelitian menunjukkan 1) Strategi komunikasi
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui o ]
) o menggunakan metode | pemasaran meliputi, konsumens tujuan, pesan, saluran
o o strategi  komunikasi pemasaran yang o o o
Vennamiati, D., & Widiarti, P. W. (2019). | deskriptif dengan | komunikasi, anggaran komunikasi pemasaran, bauran
) o dilakukan  oleh  Tampan Streetbar o o )
Strategi Komunikasi Pemasaran Tampan . . pendekatan kualitatif. | komunikasi pemasaran, mengukur umpan balik, 2)
3. . Muntilan dan mengetahui hambatan- . . ) ] o
Streetbar Muntilan. Lektur, Jurnal limu ] ] Teknik pengumpulan | Hambatan dalam implementasi strategi komunikasi
o hambatan yang dihadapi Tampan )
Komunikasi, 2(3). r 1( data menggunakan | pemasaran yaitu Kkurangnya kemampuan akan
Streetbar Muntilan dalam merealisasikan ) ) ) )
wawancara, observasi, | teknologi, desain grafis, dan mengelola akun

strategi komunikasi pemasaran

dan kajian dokumen.

Instagram.

Sumber: Olahan Peneliti
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F.

Landasan Teori

1.

Komunikasi Pemasaran

Komunikasi pemasaran (marketing communication) adalah
sarana dimana perusahaan berusaha menginformasikan, membujuk, dan
mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung
tentang produk dan merek yang dijual. Kata “Komunikasi Pemasaran”
memiliki dua unsur pokok yaitu komunikasi adalah proses dimana
pemikiran dan pemahaman disampaikan antar individu, atau antar
organisasi dengan individu. Komunikasi sebagai proses penyampaian
pesan yang merupakan gagasan atau informasi pengirim melalui suatu
media kepada penerima agar mampu memahami maksud pengirim.
Pemasaran adalah sekumpulan kegiatan dimana perusahaan atau
organisasi lainnya mentransfer nilai-nilai (pertukaran) tentang
informasi produk, jasa dan ide antara mereka dengan pelanggannya
(Firmansyah, 2020).

Komunikasi pemasaran adalah usaha menyampaikan pesan
kepada publik mengenai suatu produk yang dijual. Tujuan dari
komunikasi pemasaran yaitu untuk mengenalkan kegunaan, manfaat,
dan nilai lebih yang dimiliki dari produk tersebut. Komunikasi
pemasaran dapat dilakukan melalui beberapa media seperti media
online maupun media cetak (Hamzah dkk., 2020). Bauran komunikasi

pemasaran meliputi iklan, promosi penjualan, acara khusus dan
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pengalaman, hubungan masyarakat dan pemberitahuan, pemasaran
langsung dan penjualan pribadi. Strategi komunikasi pemasaran
tersebut masing-masing memiliki kekurangan dan kelebihan sehingga
harus menyesuaikan strategi pemasaran manakah yang paling efektif
dan sesuai dengan ketersediaan anggaran (Mardiyanto & Giarti, 2019).
Proses komunikasi pemasaran juga perlu dilakukan dengan benar sesuai
dengan target konsumennya. Dalam kegiatannya pemasaran
memerlukan strategi agar dapat menawarkan nilai kepuasan konsumen
yang lebih dari pesaingnya kepada konsumennya. Peranan strategi
pemasaran dalam dunia bisnis memiliki peran yang sangat penting
dalam tahap pembentukan kesadaran dan pemahaman konsumen.
Strategi yang dilakukan beraneka ragam seperti menawarkan produk,
harga terjangkau, dan lokasi yang mudah ditemui (Hamzah dkk., 2020).

Lingkungan  komunikasi  pemasaran  seiring  dengan
perkembangan teknologi mengalami perubahan seperti proses internet.
Hal ini berpengaruh terhadap konsumen dalam mendapatkan informasi
dari suatu produk. Selain itu komunikasi pemasaran juga dapat
membentuk ekuitas merek dan penjualan produk seperti menciptakan
kesadaran mengenai merek tersebut, menciptakan penilaian tentang
merek yang positif, dan dapat memfasilitasi koneksi merek konsumen
yang lebih kuat (Jatmiko, 2014).

Promosi bisa dalam banyak bentuk dengan tujuan meningkatkan

kesadaran, menciptakan minat, dan mendorong tindakan pembelian dari
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konsumen potensial. Promosi adalah upaya yang dilakukan dalam
rangka memperkenalkan produk agar bisa dikenal dan diterima publik
(Firmansyah, 2020). Promosi merupakan usaha yang dilakukan
perusahaan yang berupa aktivitas komunikasi dengan pelanggan
sasaran tentang penawaran dan membujuk mereka dengan produk yang
ditawarkannya. Dalam berkomunikasi dengan pelanggan, pelaku usaha
dapat mempertimbangkan digital & social marketing. Digital & social
marketing melibatkan penggunaan alat pemasaran digital seperti situs
web, media sosial, iklan dan aplikasi seluler, video online, email, blog,
dan platform digital lainnya untuk melibatkan konsumen di mana saja
kapan saja melalui komputer, ponsel cerdas, tablet, TV siap internet,
dan perangkat digital lainnya (Kotler & Armstrong, 2012).

Google menyediakan berbagai layanan yang dapat
dimanfaatkan dalam proses pemasaran Yyang bertujuan untuk
meningkatkan konsumen, pengguna yang hampir ada disemua kalangan
menjadi peluang yang besar bagi para pelaku usaha. Berikut beberapa
tools atau layanan yang berkaitan dengan penelitian yang disediakan
oleh Google :

1) Google My Business
Google My Business merupakan platform bisnis online
dari Perusahaan Google yang dapat digunakan secara gratis,
cepat, dan mudah diaplikasikan oleh organisasi atau perusahaan

dalam mempromosikan tempat bisnis, brand atau produk
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2)

3)

perusahaan. Google My Business ini dapat mempermudah
mencari informasi bisnis dalam hal objek/tempat wisata oleh
masyarakat luas dan menjangkau secara nasional dan
internasional karena telah terintegrasi secara langsung dengan
seluruh aplikasi Google. Kelebihan dari Google My Business
yaitu dapat meningkatkan visibilitas usaha bisnis yamg dapat
dilihat di Google Maps, membantu peringkatan penilaian usaha
bisnis di Google Maps, dan memberikan informasi detail
mengenai usaha bisnis untuk tampil di pencarian Google (Manu
& Fallo, t.t.).
Google Maps

Google Maps dikenal sebagai media teknologi informasi
(aplikasi) berbasis internet (digital atau online) yang bisa
menjadi media dalam mengenalkan produk sebuah usaha serta
menjadi alternatif media promosi (Faris Insani dkk., 2022).
Promosi menjadi jalan tengah antara komunikasi bisnis dan
komunikasi pemasaran dalam rangkai mencapai target yang
diinginkan (Mulyo, 2016). Google Maps dapat dianggap sebagai
media promosi pada penerapan komunikasi bisnis dimana
membantu konsumen atau calon konsumen untuk mengetahui
berbagai informasi mengenai sebuah usaha (Rizgiawan,
Novianto, dkk., 2023).

Gmail
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4)

5)

Gmail merupakan layanan email oleh Google berbasis
web dan gratis. Kegunaan dari Gmail yaitu dapat mengakses ke
semua platform Google lainnya seperti Google dokumen,
Google spreadsheets, Google slide serta dapat mengirim dan
menerima pesan dan gambar dengan jumlah yang banyak.
Selain itu Gmail juga dapat digunakan untuk mendaftarkan
sosial media seperti facebook, twitter, bbm, dan Instagram
(Rahardja dkk., 2018)

Google Drive

Google Drive merupakan platform Google yang
menyediakan layanan penyimpanan (storage) yang mudah
diakses dimanapun, kapanpun dan memakai perangkat apapun
untuk menyimpan arsip bentuk foto, video, dokumen, teks,
spreadsheet, dan presentasi. Google Drive juga terintegrasi
dengan layanan Google lain seperti akun Gmail, Google Plus,
Google Search, dan lainnya. Kelebihan Google Drive yaitu
dapat mengenali objek secara otomatis dalam proses
pengindeksan objek baik orang atau tempat berupa konten di
jenis arsip yang umum (txt, .html, .xml dan lainnya) (Ratna dkk.,
2023).

Google Analytics
Google analytic adalah salah satu platform dari Google

yang dapat digunakan untuk menunjang analisa mengenai
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6)

pemasaran. Kelebihan Google Analiytic yaitu para pelaku usaha
dapat menentukan target atau segmentasi pasar yang dituju,
membantu mengoptimalkan konten dan website bisnis yang
dikembangkan dan dapat membantu pengambilan keputusan
dalam pembuatan strategi pemasaran (Maulidia dkk., 2023).
Google Trends

Menyediakan wawasan tentang tren pencarian di
Google, yang dapat membantu Anda memahami minat
pengguna dan merencanakan kampanye pemasaran berdasarkan
tren ini.

Strategi ini memerlukan penyesuaian tergantung pada situasi

spesifik bisnis. Oleh karena itu, penting untuk selalu mengukur dan

mengevaluasi efektivitasnya. Berikut Lima elemen dalam strategi

pemasaran:

a.

Segmentasi Pasar

Segmen pasar mengacu pada pembagian pasar yang
lebih besar menjadi kelompok yang lebih kecil dan terpisah
berdasarkan karakteristik dan kebutuhan serupa. Setiap segmen
pasar memiliki ciri-ciri demografis, psikografis, perilaku, atau
geografis yang khas.
Target Pasar

Target pasar mengacu pada kelompok spesifik dari

segmen pasar yang menjadi fokus utama pelaku usaha dalam
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upaya pemasaran mereka. Dalam memilih target pasar, pelaku
usaha mengidentifikasi dan menetapkan segmen pasar yang
paling menarik, berpotensi menguntungkan, dan sesuai dengan
proposisi nilai produk atau layanan yang mereka tawarkan.

C. Proposisi Nilai

Proposisi nilai dalam pemasaran adalah penyataan atau
penawaran yang menjelaskan manfaat atau nilai yang
ditawarkan oleh suatu produk, layanan, atau merek kepasan
konsumen. Proposisi nilai merangkum alasan mengapa
pelanggan harus memilih produk atau layanan tertentu dan apa
yang membedakan usaha tersebut dari persaingan di pasar.

d. Penetapan Harga

Mendapatkan harga yang tepat untuk menghasilkan
harga yang dapat bersaing dengan competitor serupa juga
mendapatkan laba yang sesuai tentu membutuhkan
pertimbangan dari beberapa aspek.

Penjelasan lebih rinci tentang hal ini adalah pelaku usaha
perlu melakukan analisis biaya untuk memahami biaya
produksi, operasional, dan pemasaran yang terkait dengan
produk atau layanan (Darsana dkk., 2023)

2. Perilaku Konsumen
Menurut Mangkunegara (2002) perilaku konsumen adalah

tindakan yang dilakukan oleh individu, kelompok, atau organisasi yang
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berhubungan dengan proses pengambilan keputusan dalam
mendapatkan dan menggunakan barang atau jasa ekonomis yang dapat
dipengaruhi oleh lingkungan. Sedangkan menurut Winardi dalam
Sumarwan (2003) perilaku konsumen adalah perilaku yang dilakukan
oleh orang-orang dalam hal merencanakan, membeli, dan menggunakan
barang ekonomi dan jasa. Tujuan mempelajari perilaku konsumen yaitu
untuk mengetahui dan memahami segala aspek yang terdapat konsumen
untuk menyusun kebijaksanaan pemasaran yang berhasil. Pemahaman
terhadap konsumen yang baik memiliki peluang untuk mendapatkan
kentungan lebih besar karena hal tersebut dapat memberikan kepuasan
lebih baik terhadap konsumennya (Subianto, 2016).

Faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen menurut Kotler
(1991) yaitu kebudayaan (kebudayaan, sub-budaya, dan kelas sosial),
sosial (kelompok referansi, keluarga, peran, dan status), kepribadian
(usia dan tahap siklus hidup, jabatan, keadaan ekonomi, gaya hidup dan
kepribadian, dan konsep diri), dan psikologis (motivasi, persepsi, proses
belajar dan kepercayaan, serta sikap. Faktor — factor tersebut sebagai
acuan mengenai bagaimana menjangkau dan melayani pembeli secara
lebih efektif (Syam dkk., 2019).

Menggunakan Google Tools dengan baik diharapkan pemasar
dapat membuat hubungan yang baik serta lebih kuat dengan konsumen
sehingga dapat meningkatkan keberhasilan dalam pemasaran.

Perubahan perilaku konsumen dalam konteks pemasaran digital perlu
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dianalisis dengan tujuan memberikan gambaran yang bermanfaat

bagaimana perilaku konsumen berubah seiring dengan peristiwa yang

terjadi atau tren terbaru dalam masyarakat.
Kerangka Pemikiran

Persaingan usaha dalam meningkatkan konsumen melalui pemasaran
digital yang berkembang sangat cepat dan dinamis menjadi tantangan baru bagi
para pelaku usaha yang sedang membangun atau mengambangkan usaha yang
dijalani. Murs Pet Care sebagai toko yang menyediakan kebutuhan bagi hewan
peliharaan yang menggunakan komunikasi pemasaran memanfaatkan Google
Tools. Membutuhkan strategi komunikasi yang menarik agar minat beli
konsumen dapat meningkat dan mengatasi beberapa kendala dalam pemasaran

dengan memanfaatkan Google Tools.

Pemasaran menggunakan media internet, keterampilan dalam
berkomunikasi dibutuhkan sebagai strategi untuk mendapatkan perhatian para
pengguna (calon konsumen) media internet khususnya layanan Google Tools
sehingga memudahkan konsumen untuk mendapatkan informasi mengenai
produk yang dibutuhkan. Dampak strategi komunikasi pemasaran Murs Pet
Care dalam Meningkatkan konsumen dengan mengenalkan kegunaan, manfaat,
dan nilai lebih yang dimiliki dari produk tersebut memalui layanan yang

disediakan Google atau bisa disebut Google Tools.
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H.

Untuk memudahkan gambaran mengenai tahapan Bauran Komunikasi

Pemasaran Murs Pet Care maka alur peneliti adalah berdasarkan gambaran

berikut ini:

( ™)
Persaingan Usaha PetShop
Yang Berkembang Pesat

¥

e ™
Pemanfaatan Google Tools Oleh

Murs Pet Care Dalam

Meningkatkan Jumlah Konsumen

3

Google Tools Sebagai Strategi Pemasaran
Pemasaran Meningkatkan Konsumen
- Mengenalkan Kegunaan - Segmentasi Pasar

- Mengenalkan Manfaat - - Target Pasar

- Proposisi Nilai

- Penetapan Harga

- Mengenalkan nilai lebih
(Hamzah dkk., 2020)

J \,

Gambar 1. 1 Bagan Bauran Komunikasi Pemasaran Murs Pet Care

Sumber: Olahan Peneliti

Metode Penelitian

a.

Jenis Penelitian

Pendekatan Deskriptif Kualitatif adalah metode yang digunakan

penilitian ini yaitu dengan penggambaran secara kualitatif fakta, data,

atau objek material yang bukan berupa rangkaian angka, melainkan
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berupa ungkapan bahasa atau wacana melalui interprestasi yang tepat
dan sistematis (Wahyu Wibowo, 2011).
b. Subjek dan Objek Penelitian

Tabel 2.2 Subjek dan Objek Penelitian

Pemilik Murs Pet Care

Subjek Penelitian Konsumen Murs Pet Care

Akademisi/Praktisi Digital Marketing

Murs Pet Care dalam memanfaatkan Google
Objek Penelitian Tools untuk meningkatkan jumlah

konsumen.

Sumber : Olahan Peneliti

1. Subjek penelitian
Subjek penelitian dalam penelitian kualitatif disebut
dengan istilah informan, vyaitu orang yang memberikan
informasi mengenai data yang diinginkan peneliti berkaitan
dengan penelitian yang sedang dilaksanakan. Informasi ini dapat
berupa situasi dan kondisi latar belakang penelitian (Prof. Dr.

Sugiyono, 2016).
Pemilik sebagai sebagai informan pertama selaku pelaku
pemasaran dengan mamanfaatkan Google Tools. Dalam
penelitian ini para informan dianggap memahami dan memiliki

pengalaman terkait pemanfaatan Google Tools sebagai salah
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satu media informasi sebelum melakukan kunjungan ke sebuah
tempat perawatan kucing. Adapun kriteria informan antara lain
pria/wanita dengan usia minimal 17 tahun, pernah melakukan
kunjungan atau pembelian produk pada jasa perawatan kucing
yang berada di Yogkarta dan pernah menggunakan Google
Tools (Rizgiawan, Novianto, dkk., 2023).

Akademisi atau ahli sebagai pelengkap dari subjek
peneletian, ahli sebagai pakar dalam strategi dan analisis
pemasaran serta memiliki kemampuan untuk memberikan
informasi dan wawasan dalam pemasaran.

2. Objek penelitian

Objek penelitian merupakan sesuatu yang menjadi
perhatian dalam suatu penelitian, objek penelitian ini menjadi
sasaran dalam penelitian untuk mendapatkan jawaban ataupun
solusi dari permasalahan yang terjadi. Menurut Sugiyono
(2016:3) objek penelitian adalah “Suatu atribut atau nilai dari
orang, objek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian
ditarik kesimpulannya (Prof. Dr. Sugiyono, 2016).

Dalam penilitian ini objek yang ditentukan adalah
strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh Murs Pet
Care dalam meningkatkan konsumen.

C. Metode Pengumpulan Data
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1. Wawancara
Metode pengumpulan data dengan tanya jawab dengan
seorang narasumber atau yang disebut dengan wawancara.
Wawancara sangat bernilai karena sangat fleksibel. Jawaban -
jawaban yang diberikan oleh orang - orang yang diwawancarai
menjadi landasan percakapan yang mengalir. Sebagai peneliti
punya kebebasan untuk menggali lebih banyak informasi
(Daymon & Holloway, 2007).
2. Observasi
Proses sistematis merekam pola perilaku actual orang,
benda, dan peristiwa yang terjadi apa adanya (Sugiarto, 2022).
Peninjauan lebih lanjut secara cermat merupakan bagian
intrinsik dari metode riset lainnya. Ketika sedang melakukan
wawancara atau diskusi kelompok terarah, secara tidak sadar
akan memperhatikan lingkungan riset serta cara orang — orang
yang bertindak didalamnya (Daymon & Holloway, 2007).
d. Metode Analisis Data
1. Reduksi Data
Proses berpikir sensitif yang memerlukan kecerdasan
dan keluasan dan kedalaman wawasan yang tinggi. Dengan
proses yang ketat yang dilakukan oleh peniliti sehingga

menghasilkan data-data yang memiliki nilai temuan dan
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kebaruan dalam pengembangan teori yang dapat diverifikasikan
serta disimpulkan (Wijaya, 2018).

Dalam mereduksi data, setiap peneliti akan dipandu oleh
tujuan yang akan dicapai. Tujuan utama dari penelitian kualitatif
adalah pada temuan. Oleh karena itu, apabila peneliti dalam
melakukan penelitian menemukan sesuatu yang dipandang
asing, tidak dikenal, belum memiliki pola, justru itulah yang
harus dijadikan perhatian peneliti dalam melakukan reduksi
data.

Sajian Data

Kelanjutan proses dari reduksi data yaitu penyajian data.
Kegiatan ketika sekumpulan informasi disusun, sehingga
memberi kemungkinan akan adanya penarikan kesimpulan.
Bentuk penyajian data kualitatif berupa teks naratif berbentuk
catatan lapangan.

Penarikan Kesimpulan

Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat
sementara, dan akan berubah bila ditemukan bukti-bukti yang
kuat yang mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya.
Tetapi apabila kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal,
didukung oleh bukti-bukti yang valid dan konsisten saat peneliti

kembali ke lapangan mengumpulkan data, maka kesimpulan
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yang dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel
(Zakariah dkk., 2020).
Keabsahan Data

Keabsahan data dilakukan untuk membuktikan apakah
penelitian yang dilakukan benar-benar merupakan penelitian ilmiah
sekaligus untuk menguji data yang di peroleh. Pada uji keabsahan data
dalam penelitian kualitatif meliputi uji, credibility (validitas internal),
transferability (validitas eksternal), dependability (reabilitas), dan
confirmability (obyektivitas) (Prof. Dr. Sugiyono, 2016).

Dalam teknik pengumpulan data, triangulasi diartikan sebagai
teknik pengumpulan data yang bersifat menggabungkan dari berbagai
teknik pengumpulan data dan sumber data yang telah ada. Bila peneliti
melakukan pengumpulan data dengan triangulasi, maka sebenarnya
peneliti mengumpulkan data yang sekaligus menguji kredibilitas data,
yaitu mengecek kredibilitas data dengan berbagai teknik pengumpulan
data dan berbagai sumber data. Triangulasi teknik, berarti peneliti
menggunakan teknik pengumpulan data yang berbeda-beda untuk
mendapatkan data dari sumber yang sama. Peneliti menggunakan
observasi partisipatif, wawancara mendalam, dan dokumentasi untuk
sumber data yang sarna secara serempak. Triangulasi sumber berarti,
untuk mendapatkan data dari sumber yang berbeda-beda dengan teknik

yang sama (Prof. Dr. Sugiyono, 2016).
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Triangulasi merupakan salah satu teknik pemeriksaan
keabsahan data yang digunakan dalam penelitian kualitatif. Dalam
konteks ini, peneliti menggunakan triangulasi sumber, vyaitu
membandingkan dan mengkonfirmasi data yang diperoleh dari
beberapa informan dengan karakteristik yang berbeda. Salah satu
bentuk dari triangulasi sumber adalah triangulasi ahli, yaitu
membandingkan data hasil wawancara dari informan utama (pemilik
usaha dan pelanggan) dengan pendapat dari seorang ahli atau praktisi
yang memiliki kompetensi di bidang yang relevan.

Dalam penelitian ini, triangulasi ahli dilakukan dengan
mewawancarai seorang praktisi digital marketing yang telah
berpengalaman lebih dari lima tahun dalam menangani strategi
pemasaran digital untuk berbagai sektor usaha, termasuk usaha kecil
dan menengah (UMKM). Praktisi ini dipilih sebagai informan ketiga
karena dianggap memiliki pandangan yang objektif serta pemahaman
yang mendalam terkait pemanfaatan Google Tools dalam kegiatan
pemasaran digital. Sebagai validitas data maka perspektif dari seorang
akademisi atau ahli sangat dibutuhkan. Bagaimana sebuah teori yang
dikembangan sesuai dengan pengetahuan yang ada atau mungkin akan

mendapat sebuah pengetahuan baru.
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BAB IV
PENUTUP
Kesimpulan
Kesimpulan dari hasil pembahasan penelitian komunikasi pemasaran
Murs Pet Care memanfaatkan Google Tools dalam meningkatkan konsumen

dapat dirangkum dalam beberapa poin penting diantaranya sebagai berikut:

1. Manfaat penggunaan Google Tools yang cukup efektif
Peningkatan jumlah konsumen pada saat merintis hingga saat
penelitian dilakukan ini menjadi salah satu bukti bahwa penggunaan
Google Tools adalah cara yang cukup efektif. Pertumbuhan jumlah
pelanggan sejak awal perintisan hingga periode penelitian ini
berlangsung menjadi salah satu indikator bahwa pemanfaatan Google
Tools merupakan strategi yang cukup efektif dalam meningkatkan
visibilitas dan daya tarik bisnis. Hal ini menunjukkan bahwa berbagai
fitur yang ditawarkan oleh Google Tools, seperti optimasi pencarian,
periklanan digital, serta analisis data pelanggan, dapat berkontribusi
secara signifikan dalam menjangkau lebih banyak calon pelanggan,
meningkatkan interaksi, serta memperluas jangkauan pasar secara
berkelanjutan.
2. Peningkatan visibilitas
Mempermudah calon pelanggan yang secara aktif mencari

layanan yang disediakan oleh Murs Pet Care. Keberadaan profil Murs
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B.

Saran

Pet Care di Google My Business dan Google Maps telah terbukti
berkontribusi dalam meningkatkan jumlah pencarian oleh calon
pelanggan, karena memungkinkan mereka untuk dengan mudah
menemukan informasi penting seperti lokasi, jam operasional, ulasan
pelanggan, serta layanan yang ditawarkan. Kehadiran bisnis di platform
tersebut juga membantu membangun kredibilitas serta meningkatkan
visibilitas, sehingga lebih banyak calon pelanggan dapat mengakses dan
mempertimbangkan layanan Murs Pet Care sesuai dengan kebutuhan
mereka.
Kendala

Belum tersedianya anggaran yang mencukupi untuk mendukung
penggunaan iklan secara lebih luas serta keterbatasan pemahaman
mengenai aspek teknis dalam mengoptimalkan efektivitas iklan. Hal ini
mencakup kurangnya wawasan mengenai strategi penargetan audiens
yang tepat, pemanfaatan fitur-fitur lanjutan dalam platform periklanan,
serta analisis data untuk meningkatkan performa kampanye secara

berkelanjutan.

Bagi Murs Pet Care
Dalam jangka panjang, bisnis dapat memasukkan peningkatan
penggunaan fitur berbayar seperti Google Ads dan pengembangan

konten di web dan media sosial sebagai bagian dari rencana ekspansi.

85



Daya saing di pasar lokal juga diharapkan akan ditingkatkan melalui
peningkatan interaksi dengan pelanggan melalui media sosial dan
pembaruan informasi di Google My Business.
Bagi penelitian terbarukan

Melaksanakan penelitian sejenis dengan cakupan yang lebih
luas, misalnya dengan membandingkan tingkat efektivitas Google Tools
dengan berbagai platform pemasaran digital lainnya untuk memahami
keunggulan dan kelemahannya secara lebih mendalam. Selain itu,
melakukan analisis lebih lanjut mengenai dampak penggunaan Google
Tools terhadap loyalitas pelanggan dalam jangka panjang, termasuk
bagaimana fitur-fitur yang disediakan dapat berkontribusi pada

peningkatan kepuasan dan retensi pelanggan dari waktu ke waktu.
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