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Micro, Small, and Medium-Sized Enterprises 

(MSMEs) are crucial to the Indonesian economy, 

particularly when it comes to hiring workers and 

promoting economic expansion. The public's 

demand for quick and easy clothing washing 

services gave rise to the laundry service industry. 

The usage of social media as a successful digital 

marketing tactic to broaden market reach and 

boost laundry business turnover is covered in 

this paper. This research also emphasizes how 

crucial labor productivity is to preserving service 

quality.Laundry MSMEs may enhance their 

consumer relationships and effectively navigate 

business competition by incorporating digital 

technologies and interactive marketing 

techniques. Social media marketing has been 

shown to boost customer interest and improve a 

company's standing in a market that is becoming 

more and more competitive. 
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Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 

memegang peranan penting dalam 

perekonomian Indonesia, terutama dalam hal 

penyerapan tenaga kerja dan mendorong 

pertumbuhan ekonomi. Permintaan masyarakat 

akan layanan pencucian pakaian yang cepat dan 

mudah telah memicu berkembangnya industri 

layanan laundry. Penggunaan media sosial 

sebagai strategi pemasaran digital yang sukses 

untuk memperluas jangkauan pasar dan 

meningkatkan omzet usaha laundry dibahas 

dalam makalah ini. Penelitian ini juga 

menekankan betapa pentingnya produktivitas 

tenaga kerja dalam menjaga kualitas layanan. 

UMKM laundry dapat memperkuat hubungan 

dengan konsumen dan menghadapi persaingan 

bisnis secara efektif dengan mengintegrasikan 

teknologi digital dan teknik pemasaran 

interaktif. Pemasaran melalui media sosial 

terbukti dapat meningkatkan minat pelanggan 

dan memperkuat posisi perusahaan di pasar 

yang semakin kompetitif. 
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PENDAHULUAN 
Sektor utama ekonomi Indonesia adalah usaha mikro, kecil, dan menengah 

(UMKM). Mereka sangat membantu pertumbuhan ekonomi dan lapangan kerja 
di negara ini. Namun, pemasaran adalah salah satu masalah utama yang mereka 
hadapi. Media sosial telah menjadi alat yang sangat berguna untuk memasarkan 
produk secara luas, cepat, dan murah di era internet saat ini. 

Salah satu kebutuhan masyarakat modern adalah untuk mendapatkan 
pakaian bersih dengan cepat sehingga mereka tidak perlu lagi mencucinya 
sendiri. Fenomena ini telah memberi para pelaku bisnis banyak peluang. 
Selanjutnya, muncul bisnis cuci pakaian, atau laundry. Memastikan pakaian 
kering dan rapi, siap dipakai oleh pelanggan adalah fokus utama perusahaan, 
menurut Kotler dan Keller (2016). Pada dasarnya, semua aktivitas atau 
kemampuan yang dapat ditawarkan kepada pihak lain tidak terlihat dan tidak 
menghasilkan kepemilikan apa pun. Menurut Tjiptono & Chandra (2016), 
layanan adalah sistem yang terdiri dari dua komponen penting: operasi layanan, 
yang konsumen tidak melihat, dan penyampaian layanan, yang konsumen 
melihat. Produksi tim adalah salah satu dari banyak hal yang tidak dapat 
dihindari saat menjalankan bisnis (Rauuf et al., 2022). Oleh karena itu, memiliki 
tenaga kerja yang ideal sangat penting, dan mereka harus dipelihara dan diberi 
perhatian agar mereka dapat berkembang secara optimal untuk mencapai cita-
cita perusahaan (Zandra et al., 2022). 

Berbagai industri, termasuk industri jasa, telah mengalami transformasi 
digital yang signifikan. Perilaku konsumen dan strategi pemasaran bisnis telah 
berubah sebagai akibat dari kemajuan teknologi informasi. Media sosial telah 
berkembang dari platform komunikasi menjadi alat pemasaran yang dapat 
menjangkau audiens dengan cepat, luas, dan efektif. Menurut Kotler dan Keller 
(2016), pemasaran digital memungkinkan bisnis dan konsumen berinteraksi satu 
sama lain dalam dua arah. Ini meningkatkan keterlibatan dan memungkinkan 
pembentukan hubungan yang menguntungkan dalam jangka panjang. 
Ascharisa (2018) memperkuat fenomena ini dengan mengatakan bahwa strategi 
pemasaran konvensional sekarang beralih ke strategi digital yang lebih 
terintegrasi yang menggabungkan konten kreatif, komunikasi interaktif, dan 
analisis kinerja. 

Strategi promosi yang efektif juga dapat menarik pelanggan dalam konteks 
persaingan yang ketat. Menurut Laksana (2019), promosi adalah bentuk 
komunikasi antara penjual dan pembeli yang berasal dari informasi yang akurat, 
bertujuan untuk mengubah sikap dan perilaku pembeli dari yang sebelumnya 
asing menjadi akrab, sehingga mereka menjadi pembeli dan tetap mengingat 
produk tersebut. Promosi yang praktis, terjangkau, dan efisien yang menarik dan 
merangsang memiliki dampak positif pada penjualan (Nasution dkk., 2017). 
Diharapkan bahwa dengan menggunakan media sosial, orang dapat 
mendapatkan informasi yang mereka butuhkan, mendorong mereka untuk 
menggunakannya. Pemasaran media sosial diharapkan dapat membantu 
pemilik dan pelanggan berkomunikasi, meningkatkan minat pelanggan dan 
meningkatkan pendapatan bisnis. Menurut Swastha & Irawan (2012), ada dua 
cara untuk menghitung tingkat penjualan. Yang pertama adalah dengan 
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menghitung jumlah unit produk yang terjual, dan yang kedua adalah dengan 
menghitung nilai produk (omset penjualan). 
 
IMPLEMENTASI DAN METODE 
Metode Observasi 

Mengawasi pelaksanaan strategi pemasaran digital dan tradisional Yeah 
Laundry Care secara langsung. Ini termasuk melacak interaksi dengan 
pelanggan, aktivitas promosi di media sosial, dan operasi laundry. Ini dilakukan 
untuk mempelajari bagaimana strategi ini diterapkan di lapangan. 
 
Metode Wawancara 

Lakukan wawancara dengan pemilik bisnis, karyawan, dan pelanggan 
untuk mendapatkan pemahaman mendalam tentang implementasi strategi 
pemasaran, respons pasar, hambatan yang dihadapi, dan dampak strategi 
terhadap penjualan. Wawancara memberikan data kualitatif yang penting untuk 
mengevaluasi efektivitas implementasi strategi. 
 
Metode Implementasi dan Evaluasi 

Menerapkan strategi pemasaran yang telah dirancang ke dalam praktik, 
kemudian melakukan evaluasi secara berkala menggunakan indikator seperti 
jumlah pelanggan baru, tingkat kepuasan pelanggan, dan omset penjualan. 
Evaluasi ini juga dapat melibatkan survei kepuasan pelanggan dan analisis 
umpan balik untuk menilai keberhasilan strategi dan mengidentifikasi perbaikan 
yang dibutuhkan. Pendekatan ini membantu mengukur dampak nyata dari 
strategi pemasaran yang diterapkan dan memastikan peningkatan 
berkelanjutan. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Meningkatkan Penjualan dan Pelanggan Melalui Strategi Promosi Inovatif 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa penggunaan strategi promosi 
inovatif sangat efektif dalam meningkatkan penjualan dan menarik lebih banyak 
pelanggan ke bisnis laundry. Strategi seperti menawarkan layanan antar-jemput 
gratis, menetapkan harga yang kompetitif, dan menyediakan berbagai pilihan 
aroma pewangi dalam layanan laundry tidak hanya menambah nilai bagi 
konsumen tetapi juga membedakan bisnis dari para pesaingnya. Layanan antar-
jemput gratis memudahkan pelanggan yang sibuk atau sering berpindah tempat 
untuk merasa lebih dihargai dan nyaman menggunakan layanan tersebut. Harga 
yang kompetitif menarik pelanggan yang sensitif terhadap biaya tanpa 
mengorbankan kualitas, sehingga mereka lebih cenderung memilih layanan ini 
daripada yang lain. Pilihan aroma pewangi menciptakan pengalaman yang 
dipersonalisasi yang meningkatkan kepuasan pelanggan, karena pelanggan 
dapat memilih aroma favorit mereka, sehingga berkontribusi pada kesan yang 
lebih positif terhadap layanan tersebut. Penerapan strategi ini memungkinkan 
bisnis laundry untuk menjangkau pelanggan dari area yang lebih luas, berkat 
kemudahan layanan dan daya tarik promosi. Akibatnya, perusahaan mengalami 
peningkatan yang signifikan dalam jumlah pelanggan dan penjualan (omset), 
membuktikan bahwa strategi yang berfokus pada kebutuhan dan keinginan 
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konsumen secara langsung berkontribusi pada pertumbuhan bisnis. Dengan 
kata lain, inovasi promosi yang relevan dan responsif terhadap keinginan 
pelanggan dapat menjadi kunci keberhasilan pertumbuhan penjualan. 

 
Gambar 1. Survei lokasi tempat pencucian pakaian 

 
Kualitas Layanan dan Kepuasan Pelanggan sebagai Kunci Kesuksesan 

Penelitian menegaskan bahwa kualitas layanan yang unggul merupakan 
faktor kunci dalam membangun kepuasan dan loyalitas pelanggan di bisnis 
laundry. Penggunaan setrika uap, misalnya, menghasilkan pakaian yang lebih 
rapi dan tampak lebih profesional, sehingga pelanggan merasa puas dengan 
kualitas cuciannya. Lebih lanjut, layanan yang responsif, seperti menanggapi 
pertanyaan dan keluhan pelanggan dengan cepat, memperkuat hubungan 
pelanggan dan kepercayaan terhadap bisnis. Nilai tambah, seperti layanan antar-
jemput gratis dan harga yang terjangkau, juga meningkatkan daya tarik bisnis di 
tengah persaingan yang ketat. Pelanggan merasa mendapatkan manfaat 
tambahan tanpa harus mengeluarkan biaya tambahan, sehingga mereka merasa 
lebih nyaman dan termotivasi untuk terus menggunakan layanan tersebut. 
Tingkat kepuasan pelanggan yang tinggi ini secara langsung memengaruhi 
perilaku bisnis berulang, yang pada gilirannya meningkatkan frekuensi 
penggunaan layanan laundry. Akibatnya, omset bisnis terus meningkat. Dengan 
kata lain, memberikan layanan berkualitas tinggi dan menambahkan nilai yang 
dirasakan pelanggan menciptakan loyalitas, yang merupakan kunci 
keberhasilan dan pertumbuhan bisnis laundry di pasar yang kompetitif. 
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Gambar 2. Wawancara dengan karyawan binatu 

 
Evaluasi dan Optimalisasi Strategi Pemasaran Digital 

Hasil evaluasi strategi pemasaran digital untuk bisnis laundry menyoroti 
pentingnya memanfaatkan data pendapatan dan umpan balik pelanggan sebagai 
indikator efektivitas berbagai upaya pemasaran online. Dengan memantau 
kinerja saluran seperti media sosial dan promosi digital, bisnis dapat 
mengidentifikasi aspek mana yang berkinerja baik, seperti konten yang menarik 
atau penawaran yang responsif, dan mana yang kurang efektif, seperti 
keterlibatan pelanggan yang rendah atau tingkat konversi yang stagnan. 
Evaluasi berkala memungkinkan bisnis untuk menyesuaikan strategi pemasaran 
mereka sebagai respons terhadap perubahan kebutuhan dan preferensi pasar, 
serta perkembangan terbaru dalam teknologi digital. Misalnya, jika data 
menunjukkan bahwa pelanggan lebih responsif terhadap video pendek atau 
promosi melalui aplikasi seluler, strategi dapat disesuaikan accordingly. 
Langkah ini membantu meningkatkan efektivitas pemasaran dengan 
mengalokasikan sumber daya secara lebih tepat dan mengadopsi teknik 
pemasaran yang lebih relevan. Dengan cara ini, bisnis laundry tidak hanya 
mempertahankan daya saing di pasar yang ketat tetapi juga mendorong 
pertumbuhan berkelanjutan melalui peningkatan strategi berkelanjutan 
berdasarkan data dan umpan balik pelanggan. Evaluasi dan optimasi adalah 
kunci untuk menjaga pemasaran digital tetap segar, adaptif, dan efektif. 
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Gambar 3. Hasil cucian pakaian bersih 

 
KESIMPULAN 

Kesimpulan ini menunjukkan bahwa Yeah Laundry Care memiliki potensi 
pertumbuhan bisnis yang signifikan dengan mengoptimalkan strategi pemasaran 
digitalnya. Dengan memanfaatkan media sosial dan platform digital lainnya 
secara efektif, bisnis ini dapat menjangkau audiens pelanggan potensial yang lebih 
luas dan meningkatkan penjualan secara signifikan. Lebih lanjut, layanan 
berkualitas tinggi sangat penting untuk mempertahankan loyalitas pelanggan. 
Elemen-elemen seperti cucian bersih, pengiriman tepat waktu, dan staf yang 
ramah berkontribusi signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Pelanggan yang 
puas lebih cenderung untuk kembali dan merekomendasikan bisnis ini kepada 
orang lain, yang berkontribusi pada pertumbuhan bisnis jangka panjang. Evaluasi 
strategi pemasaran secara berkala sangat penting bagi Yeah Laundry Care untuk 
menyesuaikan pendekatannya dengan perubahan kebutuhan pasar dan kemajuan 
teknologi digital. Dengan terus memperbarui dan mengoptimalkan strategi 
berdasarkan data dan umpan balik pelanggan, bisnis ini dapat tetap kompetitif 
dan efektif dalam menghadapi persaingan yang ketat. Singkatnya, kombinasi 
strategi digital yang tepat, layanan berkualitas, dan evaluasi berkelanjutan adalah 
kunci keberhasilan dan pertumbuhan bisnis laundry ini. 
 
REKOMENDASI 
1. Mengoptimalkan media sosial sebagai alat promosi dengan konten kreatif, 

edukatif, dan interaktif untuk memperluas jangkauan pasar dan 
meningkatkan keterlibatan pelanggan. 

2. Menyelenggarakan pelatihan pemasaran digital bagi pemilik dan karyawan 
untuk mengasah keterampilan mereka dalam menggunakan media sosial dan 
teknik pemasaran digital lainnya. 

3. Melakukan evaluasi dan pemantauan berkala terhadap strategi pemasaran 
berdasarkan data omset dan kepuasan pelanggan untuk memfasilitasi 
peningkatan berkelanjutan. 
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4. Mempertahankan dan terus meningkatkan kualitas layanan untuk 
memastikan pelanggan semakin puas dan loyal, dengan fokus pada kecepatan, 
kebersihan, dan layanan pelanggan yang prima. 

5. Kembangkan layanan tambahan seperti pengambilan dan pengantaran cucian, 
atau paket promosi khusus untuk menarik lebih banyak pelanggan dan 
meningkatkan omset. 

  
UCAPAN TERIMA KASIH 

Saya menyampaikan rasa terima kasih yang sebesar-besarnya atas 
kesempatan yang diberikan untuk melaksanakan kegiatan pengabdian 
masyarakat ini. Saya menyampaikan ucapan terima kasih khusus kepada 
seluruh pihak bisnis Yeah Laundry Care atas dukungan, kerja sama, dan 
keterbukaan mereka dalam memberikan informasi dan fasilitas yang sangat 
membantu selama proses pengabdian masyarakat ini. Kontribusi dan partisipasi 
aktif dari pihak-pihak bisnis telah menjadi faktor penting dalam keberhasilan 
pengabdian masyarakat ini. Melalui kerja sama praktis, berbagai aspek bisnis 
dapat dianalisis secara komprehensif, menghasilkan rekomendasi yang 
diharapkan dapat meningkatkan kualitas layanan, menyempurnakan strategi 
pemasaran, dan mendorong pertumbuhan bisnis ke arah yang positif. Hasil dari 
pengabdian masyarakat ini akan bermanfaat. Hasil tersebut dapat 
diimplementasikan secara optimal oleh Yeah Laundry Care untuk mencapai 
tujuan jangka panjangnya dan meningkatkan daya saing di pasar yang semakin 
kompetitif. 
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