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ABSTRAK 

 

Di masa sekarang ini pengobatan tradisional semakin populer di dalam negeri. 

Olahan herbal tradisional semakin disukai semenjak virus Covid-19 merebak 

keseluruh Indonesia, Salah satunya mengonsumsi olahan rimpang. Rimpang 

dinilai memiliki khasiat yang baik, khususnya dapat meningkatkan daya tahan 

tubuh. Salah satu produsen pengolah tanaman herbal yaitu BUMDes Tirtajaya 

Kecamatan Bajuin, yang mengolah tanaman herbal menjadi minuman serbuk siap 

seduh yaitu minuman instan serbuk rimpang. Untuk memperoleh hasil yang 

optimal, BUMDES Tirtajaya harus memiliki bentuk strategi pemasaran serta 

bentuk promosi agar dapat mendorong serta meningkatkan jumlah penjualan. 

Selama ini promosi dilakukan melalui iklan, hubungan masyarakat (public 

relation), penjualan langsung (direct selling) dan penjualan kembali (reseller). 

Penelitian ini menganalisis pengaruh iklan, hubungan masyarakat (public 

relation), penjualan langsung (direct selling) dan penjualan kembali (reseller) 

terhadap minat beli masyarakat terhadap produk minuman instan serbuk rimpang 

BUMDes Tirtajaya. Dengan menggunakan metode kuantitatif melalui uji statistik 

regresi linear berganda terhadap 100 orang responden dengan nilai signifikansi 

5% didapati hasil bahwa nilai koefisien beta untuk variabel iklan adalah sebesar 

0.180 dan nilai P-value dari uji t adalah sebesar 0.205 yang artinya terdapat 

hubungan positif antara iklan dan minat beli namun tidak signifikan. Sedangkan  

nilai koefisien beta untuk variabel public relation adalah sebesar 0.433 nilai P-

value dari uji t adalah sebesar 0.066  yang artinya terdapat hubungan positif antara 

public relation dan minat beli namun tidak signifikan.  Nilai koefisien beta untuk 

variabel Direct Selling adalah sebesar 0.410 dan nilai P-value dari uji t adalah 

sebesar 0.015 yang artinya terdapat hubungan positif antara Direct Selling dan 

minat beli dan signifikan, dan nilai koefisien beta untuk variabel Reseller adalah 

sebesar 0.350 dan nilai P-value dari uji t adalah sebesar 0.074 yang artinya 

terdapat hubungan positif antara Reseller dan minat beli namun tidak signifikan 

Analisis Strategi Komunikasi Pemasaran terhadap minat pembeli serbuk rimpang 

Badan Usaha Milik Desa Tirtajaya Kecamatan Bajuin melalui uji simultan 

menunjukkan hasil signifikan.  



Kata kunci : Strategi Komunikasi Pemasaran, Minat Beli, Rimpang, BUMDes 

Tirtajaya 
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