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ABSTRAK
Komunikasi pemasaran merupakan langkah awal untuk mengenalkan produk kepada konsumen,
menciptakan minat, dan membangun kepercayaan masyarakat terhadap produk yang dijual oleh UD
Mitra Tani, sebuah bisnis yang berfokus pada obat-obatan pertanian dan telah beroperasi sejak tahun
2005. Didirikan oleh Muhammad Royan, UD Mitra Tani menjual produk seperti pestisida dan
pupuk.
Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kualitatif, yang melibatkan wawancara
terbuka untuk menganalisis pandangan, sikap, perasaan, dan perilaku individu atau kelompok.
Teknik pengumpulan data melibatkan wawancara, dokumentasi, dan observasi.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa UD Mitra Tani telah menerapkan strategi komunikasi
pemasaran untuk membangun kepercayaan pelanggan. Mereka secara cermat memperhatikan aspek
8P (Product, Price, Promotion, Place, People, Process, Physical Evidence, dan Product & Quality)
serta berbagai elemen promosi, termasuk periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat,
penjualan pribadi, dan pemasaran langsung.
Hambatan yang dihadapi UD Mitra Tani adalah kenaikan harga produk dari pihak produsen. Hal ini
berdampak pada konsumen dan bisnis mereka. Untuk mengatasi ini, UD Mitra Tani secara aktif
berkomunikasi dengan pelanggan, menggali kebutuhan mereka, dan memberikan edukasi tentang
penggunaan obat-obatan pertanian sesuai dengan permasalahan yang ada. Upaya ini bertujuan untuk
membangun kepercayaan pelanggan dengan memberikan solusi yang sesuai dengan permasalahan
pertanian yang dihadapi oleh pelanggan.
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ABSTRACT

Marketing communication is one of the starting points in introducing products to consumers to
introduce public interest and trust in the products sold. UD Mitra Tani is a business operating in
the field of agricultural medicines which has been established since 2005 until now. founded by
Muhammad Royan which sells agricultural medicines such as pesticides and fertilizers

The research approach method used is qualitative research. What is meant by qualitative research
is research that utilizes open interviews to examine and understand the attitudes, views, feelings and
behavior of individuals or groups of people. The data collection techniques in this research use
interviews, documentation and observation.

The results of the research show that UD.Mitra Tani has used marketing communication strategies
to increase customer trust in UD.Mitra.UD.Mitra Tani really pays attention to the 8Ps (Product,
Price, Promotion, Place, People, Process, Physical Evidence and product & quality) and mix
promotion which consists of five elements, namely advertising, sales promotion, public relations,
personal selling and direct marketing. UD.Mitra Tani's business obstacle is price increases
products from manufacturers. With the increase in the price of goods, it has an impact on consumers
and also has an impact on business, so UD.Mitra Tani is always responsive to customers by
communicating with customers directly. by asking questions about what customers want and
providing education about agricultural medicines for their plant problems. And UD.Mitra Tani's
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efforts to increase customer trust means that UD.Mitra Tani can provide solutions by providing the
best products according to the plant problems.
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