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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Persaingan pada sektor industri yang semakin ketat seperti sekarang ini 

menuntut perusahaan-perusahaan industri untuk membuat suatu strategi-strategi yang 

relevan pada perubahaan zaman. Persaingan industri ditengah pandemi Covid-19 

yang terjadi sekarang ini membuat sulitnya perusahaan untuk memasarkan produknya 

di tengah adanya peraturan pembatasan aktivitas yang telah diterapkan oleh 

pemerintah dalam Peraturan Kementerian Kesehatan Republik Indonesia Nomor 9 

Tahun 2020  dimana di dalamnya menetapkan pembatasan sosial berskala besar 

(PSBB) yang banyak dihadapi oleh perusahaan-perusahaan industri, lalu 

dilakukannya pemberlakuan pembatasan kegiatan masyarakat (PPKM) mulai sejak 

awal tahun 2021 dimana hal tersebut telah dilakukan berdasarkan intruksi menteri 

dalam negeri (mendagri) nomor 1 tahun 2021 dimana agar penggantian tersebut 

bahwa PSBB dilakukan secara tidak seragam atau beradah pada pemerintah daerah 

sedangkan untuk PPKM ada pada pemerintah pusat dengan tujuan agar dapat 

diterapkan secara seragam pada seluruh masyarakat.  

Covid-19 sendiri merupakan salah satu musibah yang sangat memiliki 

dampak yang luar biasa di seluruh negara khususnya di Indonesia, menyebarnya 

wabah ini muncul di Indonesia mulai awal April 2020 dimana pada saat itu ada 

tercatat 3 kasus pertama yang terjadi di pulau Jawa. Coronavirus sendiri adalah 

keluarga besar virus yang pada umumnya menyebabkan atau menyerang penyakit 

pada manusia dan hewan, dimana efek dari virus tersebut yakni penyumbatan pada 

saluran pernapasan karena dipenuhi oleh lendir yang disebabkan oleh virus tersebut. 

Kemunculan wabah Covid-19 membuat berbagai kegiatan-kegiatan di luar menjadi 

terhambat atau bahkan terputus, karena diberlakukannya PSBB di Indonesia, banyak 

sektor-sektor industri yang lumpuh salah satu contohnya yakni pada industri yang 
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melakukan penjualan keluar dimana terhambat akibat ketatnya protokol kesehatan 

yang diberlakukan. Banyaknya perusahaan-perusahaan industri yang terdampak oleh 

pandemi Covid-19 harus membuat strategi komunikasi pemasaran yang mumpuni 

demi melakukan pencapaian atau target dari penjualan serta dapat meningkatkan 

penjualan produk di tengah masa yang cukup sulit perekonomian seperti sekarang ini, 

dalam dunia pemasaran seorang marketing komunikasi ataupun Branch Manager 

serta HRD/ Humas perusahaan. 

Di tengah pandemi Covid-19 bisnis air minum dalam kemasan mengalami 

dampak dari wabah tersebut, banyak perusahaan air minum dalam kemasan yang 

mengalami kemerosotan penjualan produknya, karena memang pada sektor industri 

wabah Covid sangat mempengaruhi seluruh aktivitas serta membatasi kegiatan di 

luar. Dikutipdari CNBC (2020) Asosiasi Perusahaan Air Minum Dalam Kemasan 

Indonesia (ASPADIN) menyebutkan bahwa perusahaan air minum di Indonesia 

mengalami tekanan yang kuat di masa pandemi, terjadi penurunan penjualan, yakni 

hampir mengalami penurunan sebanyak 40% itu saja untuk bagian penjualan seperti 

cup dan botol yang kecil dikarenakan memang pada pemesanan atau pemakaian 

konsumsi diluar rumah, di restoran, kafe, warung, sekolah, serta kantor mengalami 

pengurangan karena terdampak Covid-19 ini.  Bahkan ada yang tidak lagi melakukan 

pemesanan atau tidak ada lagi pembelian dari tempat-tempat tersebut. Dari laman 

ASPADIN.COM dikatakan memang dalam ASPADIN sendiri ada 3 perusahaan yang 

ditunjuk sebagai pemegang utamanya yakni PT. Oasis Waters International, PT. 

Aqua Golden Mississippi, dan PT. Varia Industri Tirta, dimana tentu pada dasarnya 

data yang ada berpengaruh pada perusahaan tersebut. Kondisi inilah yang dapat 

sangat menyulitkan suatu perusahaan industri terkait yang bergerak di bidang air 

minum, utamanya bagi perusahaan-perusahaan kecil yang memang mengandalkan 

penjualan air minum dalam kemasan (AMDK) untuk bertahan. Apalagi, sebagian 

besar perusahaan AMDK masuk ke dalam ketegori perusahaan kecil, yakni mencapai 

90% dari sekitar 700-900 AMDK di Indonesia. 
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Hal tersebut membuat perusahaan AMDK mengalami tersendat dalam sektor 

pemasaran serta penjualan pada produknya karena kegiatan diluar atau aktivitas 

apapun sangat dibatasi, sehingga perusahaan harus lebih memikirkan strategi yang 

baik dan dapat mendorong masing-masing perusahaan untuk selalu memberikan 

sesuatu yang baik dalam mencapai tujuan perusahaan. Perusahaan tentu saja tidak 

terlepas dari aktivitas pemasaran (marketing) dimana hal tersebut selalu menjadi 

aspek terpenting di dalam perusahaan. Perusahaan harus lebih kuat dalam 

mengoptimalkan serta mengolah seluruh sumber daya pada perusahaan, baik itu 

pengolahan pada sektor keuangan, produksi, serta pemasarannya. Dimana hal tersebut 

bertujuan untuk menghasilkan suatu yang bernilai serta dapat memenuhi kebutuhan 

dan keinginan konsumen.  

Pada dasarnya kegiatan pemasaran sendiri membutuhkan elemen yang penting  

yakni komunikasi, dengan adanya pembatasan kegiatan di luar tentu dapat 

berpengaruh terhadap komunikasi langsung antara penjual dan juga kisumen dimana 

Komunikasi sendiri merupakan aspek penyampaian informasi yang sangat penting 

bagi perusahaan, seringkali pada perusahaan kurang menyediakan informasi yang 

memadai untuk para pelanggan mengenai proses pemasaran yang ditawarkan, seperti 

kurangnya detail informasi produk yang di tawarkan dan lain sebagainya,serta  

dengan adanya kemunculan wabah Covid-19 tentu proses komunikasi secara 

langsung akan mengalami pengurangan dan perusahaan harus siap menangani 

pertanyaan-pertanyaan oleh pelanggan mengenai informasi produk yang perusahaan 

tawarkan serta akan berpengaruh dan menghambat proses komunikasi di dalam suatu 

pemasaran pada perusahaan.  perusahaan sendiri sangat dibutuhkan suatu komunikasi 

yang baik, karena dalam proses komunikasi yang baik di dalamnya bukan hanya 

terdapat penyampaian pesan tetapi juga bagaimana komunikator dapat menjelaskan 

pesan tersebut dan juga dapat dipahami serta berdampak apa bagi komunikatornya. 

Dengan komunikasi, kegiatan pemasaran akan berlangsung dengan sedemikian rupa 

serta dapat mencapai segala sesuatu yang diinginkan, salah satunya yakni proses 

pembelian dalam perusahaan sendiri sangat dibutuhkan suatu komunikasi yang baik, 



 

4 
 

karena dalam proses komunikasi yang baik di dalamnya bukan hanya terdapat 

penyampaian pesan tetapi juga bagaimana komunikator dapat menjelaskan pesan 

tersebut dan juga dapat dipahami serta berdampak apa bagi komunikatornya. Dengan 

komunikasi, kegiatan pemasaran akan berlangsung dengan sedemikian rupa serta 

dapat mencapai segala sesuatu yang diinginkan, salah satunya yakni proses 

pembelian. 

Komunikasi dapat menginformasikan serta membuat konsumen menyadari 

atas keberadaan produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Komunikasi juga dapat 

berperan sebagai pengingat bagi konsumen mengenai suatu produk yang pernah 

melakukan transaksi di masa lalu pada produk tertentu serta untuk membedakan 

produk yang ditawarkan perusahaan dengan perusahaan lainnya.  Dalam pemasaran 

sendiri komunikasi berperan penting dimana dengan adanya komunikasi yang baik 

dapat mengembangkan kesadaran konsumen untuk mengenal produk yang dihasilkan 

perusahaan sehingga konsumen mengenal produk yang ditawarkan dan dapat 

berdampak terjadinya penjualan, oleh karena itulah strategi pemasaran sangat 

dibutuhkan bagi suatu perusahaan untuk membantu serta dapat meningkatkan 

penjualan produk yang mereka tawarkan. Komunikasi pemasaran merupakan sektor 

pemegang peran yang sangat penting bagi pemasar, dimana keahlian komunikasi 

dalam mempromosikan produk atau jasa pada suatu perusahaan akan menentukan 

banyaknya pelanggan yang akan tertarik untuk membeli suatu produk yang 

ditawarkan. 

PT. Oasis Waters International sendiri  merupakan perusahaan air minum 

dalam kemasan yang terdampak tentunya harus memiliki strategi komunikasi 

pemasaran yang baik untuk menghadapi masalah pada munculnya wabah Covid-19 

ini yang pastinya akan mempengaruhi pada bagian sektor pemasaran sehingga dapat 

membuat distribusi produknya tetap berjalan sebagaimana diharapkan pada tujuan 

dan target dari pemasarannya, dalam strategi pemasaran pada PT. Oasis sebelum 

adanya pandemi lebih memfokuskan pada strategi pemasaran langsung dimana 

strategi tersebut dilakukan guna mempertahankan pelanggan dan juga mendapatkan 
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pelanggan baru. Strategi di dalam suatu perusahaan dalam memasarkan produk atau 

jasa mereka akan selalu berpengaruh besar bagi kelangsungan dan keberhasilan 

perusahaan yang juga akan mempengaruhi kesejahteraan karyawannya. Dalam dunia 

usaha sendiri tentu saja ada hal yang perlu dipertahankan yakni strategi  komunikasi 

pemasaran yang baik demi memperkenalkan serta meningkatkan penjualan suatu 

produk di perusahaan, perkembangan dunia yang semakin pesat akan memunculkan 

pesaing-pesaing atau kompetitor yang bergerak di bidang serupa. Suatu perubahan 

dalam lingkungan cepat telah memaksa perusaahan industri untuk terus selalu 

memikirkan dan mengkomunikasikan strategi guna mendapatkan sumber-sumber 

dalam mencapai keunggulan suatu produk miliknya. Maka dari itu ilmu dalam 

strategi pemasaran mendapat perhatian penuh dari para perusahaan dan dituntut untuk 

memikirkan agar jasa dan produk yang dihasilkan dapat terjual dipasaran dan dihargai 

sebagai jasa dan produk yang memiliki kualitas.  

Strategi komunikasi pemasaran memiliki peran yang sangat penting terhadap 

suatu produk yang ditawarkan perusahaan, dimana kegagalan dalam komunikasi 

pemasaran akan berdampak terhadap penurunan penjualan produk dan juga 

pengenalan produk yang dijual kepada masyarakat atau konsumen. Dalam 

menghadapi pandemi Covid-19 sendiri tentu akan membuat perusahaan berfikir 

kembali mengenai strategi komunikasi pemasaran yang akan dilakukan untuk 

membuat produknya dapat terjual sesuai target capaian dari perusahaan tersebut. 

Dimana komunikasi pemasaran dapat dikatakan lebih menekankan pada pemenuhan 

secara langsung produk yang diperlukan oleh konsumen dengan tujuan agar 

komunikasi pemasaran dapat berupaya untuk meningkatkan hubungan pertukaran 

ekonomi antara organisasi dengan konsumennya. Perusahaan tentunya selalu 

membutuhkan komunikasi pemasaran untuk keberlangsungan kehidupan perusahaan, 

sebab sektor dari pemasaran merupakan penentu yang sangat penting bagi suatu 

perusahaan, komunikasi pemasaran yang buruk dapat menyebabkan hilangnya minat 

pelanggan serta informasi produk itu sendiri untuk melakukan pembelian produk 

yang perusahaan jual. Maka dari itu pentingnya suatu komunikasi pemasaran untuk 
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meningkatkan penjualan produk sangatlah berpengaruh tak lagi dalam penyebaran 

wabah pandemi covid-19 perusahaan industri harus benar-benar memikirkan secara 

matang bagaimana cara untuk melakukan komunikasi pemasaran yang baik dan 

terdampak pada penjualan produknya. 

Persaingan yang dilakukan oleh PT. Oasis Waters International Sukomoro 

dapat dilihat dari bagaimana strategi mereka dimasa pandemi untuk memasarkan 

produk atau jasa yang dimiliki. Hal ini tidak lain karena strategi PT Oasis dalam 

memasarkan produk atau jasa akan berpengaruh besar bagi kelangsungan hidup 

perusahaan yang juga akan mempengaruhi kesejahteraan karyawannya. Maka dari itu, 

cara bagaimana perusahaan mengkomunikasikan produk atau jasa yang mereka miliki 

sangatlah penting. PT. Oasis Waters International Sukomoro harus memiliki strategi 

pemasaraan yang kuat dimana dengan adanya strategi komunikasi pemasaran yang 

baik maka suatu nilai jual yang baikpun akan tercipta, dengan adanya nilai tersebut 

maka sudah pasti mendapatkan loyalitas serta kepercayaan oleh pelanggan akan 

menjadi lebih besar dan menjadi suatu kunci untuk suatu perusahaan industri untuk 

memudahkan perusahaan menjual produk atau bahkan meningkatkan penualan 

produk sesuai target yang diinginkan oleh perusahaan industri tersebut. 

Penurunan omset sangat dirasakan  oleh PT Oasis sendiri  dimana hal tersebut 

mendorong PT. Oasis untuk memikirkan dengan matang bagaiman strategi 

komunikasi pemasaran yang akan dilakukan. Maka dari itu untuk menghadapi hal 

yang semacam ini suatu PT. Oasis Waters International Sukmoro yang menyediakan 

produksi serta distribusi penjualan produk mereka harus benar-benar memikirkan 

strategi komunikasi pemasaran yang amat baik demi bertahan serta bersaing dengan 

perusahaan-perusahaan lainnya dan dapat tetap melakukan penjualan pada terget yang 

sesuai dengan tujuan yang ingin dicapai oleh perusahaan dan dapat mengatasi 

dampak dari adanya pandemi Covid-19 ini. 

Strategi komunikasi pemasaran merupakan suatu usaha yang dilakukan untuk 

memasarkan serta menginformasikan atau menyampaikan kepada publik atau 

konsumen agar dapat mengetahui keberadaan produk maupun jasa yang perusahaan 
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tawarkan atau jual untuk diedarkan di pasar agar dikenal dan dibeli oleh konsumen 

lalu kemudian menjadi pelanggan untuk produk tersebut. Peneliti ingin melihat 

bagaimana strategi komunikasi pemasaran di PT. Oasis Waters International di masa 

pandemi Covid-19 untuk meningkatkan penjualan produknya yang sudah memiliki 

nama produknya sendiri yakni OASIS dimana pada salah satu kantor cabang besarnya 

yang ada di Sumatera Selatan tepatnya di km 18 Sukomoro Kabupaten Banyuasin. 

Dengan jumlah produksi yang mencapai ribuan lebih perharinya serta mencakup 

kegiatan untuk menciptakan nilai tambah suatu produk dengan mengubah input 

menjadi output berupa barang atau jasa. Dimana sebagai perusahaan yang telah 

memiliki label international pastinya dengan adanya wabah Covid-19 akan 

berdampak pada penjual dan produksi di PT. Oasis Waters International. 

Maka dari itu, berdasarkan pemaparan tersebut, adapun 3 alasan atas 

pemilihan judul penelitian ini. Ketiga alasan tersebut adalah sebagai berikut: 

1. Sebelum pandemi Covid-19 yang dilakukan pada PT. Oasis Waters 

International Sukomoro hanya mengguanakan iklan televisi dan pemasaran 

langsung. 

PT. Oasis Waters International sendiri merupakan salah satu perusahaan 

air minum dalam kemasan dan berskala international yang berdiri di Sukomoro, 

dari data yang di dapatkan yakni strategi pemasaran pada PT. Oasis sebelum 

adanya pandemi sendiri berfokus pada pemasaran langsung dimana mereka 

melakukan promosi, seperti iklan dan juga menggunakan televisi pemasaran, 

dimana dengan dengan produk air minum dalam kemasan yang bisa terbilang 

sama dengan perusahaan air minum dalam kemasan lainnya sehingga hal 

tersebut dapat membuat biaya yang dikeluarkan lebih besar untuk memasarkan 

produk mereka, dan juga PT. Oasis tidak mendapatkan keuntungan dari iklan 

televisi sehingga uang yang masuk hanya membuat kerugian bagi PT Oasis. Dari 

wawancara pada HRD/Humas serta brand  manager dari PT. Oasis Waters 

International Sukomoro mengatakan yakni: 
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 Wawancara HRD/Humas : 

“Ya, tentu ada . kita menggunakan sistem pemasaran langsung, dimana kita 

gunakan iklan dan kita ada iklan televisi mengguanakan Al Gazali, dan biayanya 

cukup mahal “ 

 Wawancara Brand Manager : 

“kita juga pernah mungganakan memakai iklan televisi kita makai AL- 

Gazali anak ahmad dani untuk iklankan produk kita , namun sedikit tidak 

sesuai karna mahalnya bayar al gazali jadi kita sedikit berfikir dari pada kita 

bayar uang iklan ke bintang iklan yg lumayan mahal kenapa kita gak coba 

langsung membagi produk kita ke masayarakat, nah itu yang harus dirubah 

cara mindset seseorang itu seperti itu. 

Strategi pemasaran yang dilakukan PT. Oasis dengan adanya pandemi 

Covid-19 akan memiliki sedikit pembaruan atau perubahan untuk mengatasi 

penurunan penjualan yang terjadi akibat adanya pembatasan sosial bersekala 

besar yang dilakukan oleh pemerintah, dimana pada strategi sebelum pandemi 

PT. Oasis hanya memanfaatkan penjualan langsung mereka yakni tanpa 

menggunakan distributor dimana pelanggan dapat membeli produk dengan 

langsung datang ke PT. Oasis dan juga mereka menggunakan iklan televisi 

dengan artis Al-Gazali.   

Banyaknya perusahaan-perusahaan air minum yang ada dapat menjadi 

suatu persaingan pemasaran yang sangat berat, karena suatu perusahaan harus 

memiliki strategi yang matang untuk mengikat pangsa pasar atau para konsumen 

untuk membeli produk dari perusahaan tersebut. Suatu perusahaan harus 

memberikan strategi komunikasi pemasraan yang baik dan tepat agar produknya 

dapat bersaing dengan lawan usahanya. PT. Oasis Waters International 

Sukomoro sendiri akan mengalami persaingan usaha yang berat karena karena 
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perusahaan industri tentunya akan melakukan strategi baru untuk menghadapi 

pandemi Covid-19. 

2. Pandemi covid-19 memberikan dampak terhadap penjualan produk dari 

PT. Oasis Waters International Sukomoro. 

Seperti yang terjadi pada saat ini adanya wabah Covid-19 memberikan 

dampak bagi penjualan produk pada perusahaan air minum. Pada perusahaan 

industri yang bergerak di bidang penjualan produk air mineral berskala 

international pastinya akan merasakan dampak yang sangat signifikan terhadap 

pemasaran produk serta berdampak pada jumlah produksi dan distribusi yang 

berbeda dari sebelum adanya pandemi Covid-19 hingga terjadinya wabah 

paandemi Covid-19 ini. 

Diketahui dari sumber yang di dapat dari wawancara pada HRD/Humas 

PT. Oasis Waters International Sukomoro yang menjelaskan mengenai 

penurunan omset perusahaan air minum dalam kemasan mereka yang memiliki 

dampak pada penjualan produk, ia mengatakan: 

“Ya memang dengan adanya pandemi ini kita mengalami penurunan 

penjualan, apalagi di sektor rumah makan, maka itu kita melakukan 

perubahan terhadap strategi pemasaran kita dan juga memikirkan apa yang 

menjadi sektor pendukung pada penjualan produk kita.” 

Dari wawancara tersebut dapat dilihat dengan data penjualan sebelum 

adanya pandemi Covid-19 dimana dari data penjualan produk PT Oasis Waters 

International sendiri sebelum adanya pandemi covid-19 dapat diketahui, yakni : 
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Tabel 1.1 

Data Penjualan PT. Oasis Waters International Sukomoro 

Tahun Kemasan (Unit) Target 

(Rupiah) 

Pencapaian 

(Rupiah) 

 

 

240 ml 600 ml 19 

liter 

2015 748.860 139.920 4068 13.767.536.941 13.366.416.000 

2016 879.492 122.964 4091 15.316.700.041 14.742.278.500 

2017 819.960 148.908 4284 15.181.176.308 14.535.042.000 

2018 992.628 141.804 3720 17.106.292.261 16.697.310.000 

(Sumber : PT. Oasis Waters International Sukomoro) 

 

Lalu pada tahun 2019-2020 dari sumber PT.Oasis mengalami penurunan 

omset penjualan dimana itu terjadi di tahun 2019 jumlah penjualan untuk botol 

600ml sebesar 49.687 dan di tahun 2020 sebesar 54.390 karton pertahun, 

sehingga dapat menyebabkan kerugian bagi PT. Oasis Waters International 

Sukomoro. Dalam strategi pemasarannya sendiri pada PT. Oasis akan 

berpengaruh pada proses pemasaran secara langsung dengan interaksi yang 

dilakukan tatap muka dengan satu atau lebih calon pembeli untuk melakukan 

presentasi, menjawab pertanyaan, dan juga mendapatkan pesanan, itu sangat 

terpengaruh akibat adanya wabah Covid-19 dimana hal tersebut tidak boleh 

dilakukan atas peraturan pemerintah dengan membatasi aktivitas sosial. Maka 

dari itu suatu strategi komunikasi pemasaran yang baik sangat dibutuhkan dalam 

menghadapi pandemi Covid-19 yang dapat menstabilkan ataupun meningkatkan 

penjualan produk baik malalui komunkasi marketing komunikasi di PT. Oasis 

Waters International Sukomoro maupun pada bagian-bagian pemasaran lainnya 

yang ada, hal tersebut merupakan jantung dari keberlangsungan kehidupan 

perusahaan, dengan perusahaan yang menggunakan strategi pemasaran penjualan 

langsung maka dapat berpengaruh terhadap adanya dampak dari Covid-19, maka 

dari itu suatu perusahaan harus memiliki strategi komunikasi pemasaran yang 
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baik dan dapat membuat produknya terjual di pangsa pasar dengan target yang 

telah di tentukan oleh perusahaan maka itu akan menjadi benefit atau keuntunga 

bagi perusahaan itu sendiri. 

 

3. Produksi pada PT. Oasis Water International Sukomoro mengalami 

perubahan  karena penurunan omset penjualan. 

Perusahaan yang memproduksi suatu barang biasanya memiliki capaian 

target yang harus diproduksi perhari, agar dapat memenuhi kebutuhan dari para 

konsumen perusahaan. Produksi merupakan kegiatan pokok untuk setiap  

perusahaan, dari data mengenai dampak penurunan penjualan dari Covid-19 

tentu saja akan berpengaruh terhadap produksi perhari dari PT. Oasis Waters 

International Sukomoro yang biasanya bisa memproduksi hingga ribuan karton 

perhari. Suatu perusahaan industri akan ternilai bagus dalam hasil produksinya 

ketika di dalam suatu kegiatan produksi tersebut bertujuan untuk menciptakan 

serta menambah nilai guna suatu produk baik berupa barang yang ditawarkan 

maupun dijual agar dapat bertujuan memenuhi kebutuhan masyarakat. 

Dari wawancara HRD/Humas PT Oasis Waters International mengatakan 

bahwa kapasitas produksi terpasang dari PT Oasis sendiri yakni :4 

“Untuk target produksi biasanya kita bisa sampai ribuan ya perharinya, apalagi 

untuk produk Oasis kemasan pet 330 ml dan 1500 ml itu biasanya bisa ribuan 

yang kita produksi perharinya.” 

Dari sumber PT. Oasis Waters International Sukomoro sendiri jumlah capaian 

produksi pertahun  dimana pada tahun 2019 sendiri jumlah yang mereka 

targetkan yakni sekitar 1.159.000 dengan setiap bulannya memproduksi sekitar 

32.200 karton hingga 168.300 karton dari keseluruhan produk utama yang 

mereka produksi, dimana dengan adanya pandemi dapat mempengaruhi jumlah 

produksi yang di kelola oleh PT. Oasis Waters International Sukomoro, 
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sehingga mereka harus menyiapkan strategi penjualan yang matang untuk 

menstabilkan kembali penjualan produk dan produksi yang mereka lakukan. 

Namun bukan hal yang mudah untuk mencapai ‘kepercayaan pelanggan’ 

pada PT. Oasis Waters International Sukomoro untuk memproduksi jumlah yang 

lebih besar dari sebelumnya, sehingga dapat memberikan nilai yang positif bagi 

perusahaan dengan mendapatkan kepercayaan pelanggan tersebut, lalu dengan 

adanya wabah Covid-19 akan membuat jumlah produksi berpengaruh dari 

jumlah produksi sebelumnya. Dari data penurunan omset penjualan seperti yang 

tertera pada alasan ke dua, maka tentunya akan berpengaruh terhadap produksi 

produk perharinya produksi bisa saja mengalami overstok karena penurunan 

omset pemasaran atau bahkan bisa dikurangkan dengan target capaiannya agar 

tidak mengalami kerugian. Dengan melakukan penjualan langsung demi 

tercapainya target ribuan karton perhari akan mengalami sendatan di masa 

pandemi covid-19 ini karena memang banyak sektor yang terdampak dengan 

adanya wabah ini.  Dengan memiliki target capaian jumlah produksi yang 

banyak tentunya PT. Oasis harus memiliki strategi komunikasi pemasaran yang 

baik dan dapat meningkatkan kepercayaan pelanggannya serta berdampak pada 

peningkatan penjualan produk. 

Berdasarkan beberapa alasan diatas, maka penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul “Strategi Komunikasi Pemasaran PT. Oasis 

Waters International Sukomoro dalam Meningkatkan Penjualan Produk di Masa 

Pandemi Covid-19” yang meneliti mengenai penerapan strategi komunikasi 

pemasaran di PT. Oasis Waters International di masa pandemi Covid-19. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka yang menjadi permasalahan dalam 

penelitian ini adalah bagaimana strategi komunikasi pemasaran pada PT. Oasis 

Waters International Sukomoro dalam meningkatkan penjualan produk di masa 

pandemi Covid-19? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi 

komunikasi pemasaran pada PT. Oasis Waters International Sukomoro di masa 

pandemi Covid-19. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat teoritis, akademis dan 

praktis kepada para pembaca. 

1.4.1   Manfaat Teoritis 

Secara teoritis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi di 

bidang Ilmu Komunikasi yang berkaitan dengan Strategi Komunikasi Pemasaran 

serta menjadi sumber informasi dan bahan pertimbangan bagi semua pihak yang 

memerlukan hasil penelitian ini serta sebagai bahan perbandingan dan dasar bagi 

peneliti berikutnya berkaitan dengan penelitiannya dan juga berguna sebagai 

sarana penerapan ilmu pengetahuan dan menambah kajian kepustakaan 

khususnya mahasiswa Ilmu Komunikasi FISIP Unsri. 

1.4.2 Manfaat Akademis 

Manfaat akademik dalam penelitian ini adalah sebagai referensi bagi 

civitas akademik untuk dapat menunjang pengembangan ilmu pengetahuan 

khususnya jurusan Ilmu Komunikasi dan menjadi rujukan bagi penelitian 

selanjutnya dan sebagai proses pembelajaran penelitian dalam menganalisis 

masalah secara ilmiah. 

1.4.3 Manfaat Praktis 

Secara praktik hasil penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan masukan dan 

menjadi acuan untuk memahami Strategi Komunikasi Pemasaran PT. Oasis 

Waters International Sukomoro, sehingga dapat memberikan kegunaan untuk 

bagian marketing komunikasi dalam rangka menjalankan fungsinya, serta dapat 

membuat peningkatan penjualan terhadap penjualan produknya.  
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