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ABSTRACT 
 

Moh. Hafid, Nurul Setianingrum, SE., MM, 2018: "Improvement Efforts Quality 

of Brand Image In CompetitionBasic Market In Lazarus Batik Jember" 

 

The study of racial background as the level of business competition in 

Indonesia is very tight because every company always try to increase market share 

and reach new consumer, the company must be able to determine the right 

marketing strategy so that its business can survive and win the competition. the 

more batik Madura and Jember. and every month can produce 500 pieces per 

person.  

The focus of this research is: a). How to increase the quality of military 

brands in the competition of global market in Lazarus Batik Jember? b). How do 

you manage your traffic 

in the global market competition in Lazarus Batik Jember? 

The purpose of this study is to describe the enhancement of the quality of 

the brand in the global marketplace in batik lazarus and to know how to manage 

the quality of the brand in the global competition in batik lazarus. 

This research uses qualitative approach method. Data collection 

techniques used observation, interviews, documentation. Qualitative data analysis 

is done interactively consisting of three components namely: data reduction, data 

presentation, and verification. 

The results of this study are: a) .Tart Lazarus Batik Jember efforts to 

improve brand image using subjective measurement, namely a) Strengthness 

provides a variety of batik, such as Madura batik, b) Uniqueness there different 

from other stores that can pesen motifs and can design clothes in accordance with 

the wishes of consumers and and per month there anyone can sell 500 pieces of 

cloth. and the last use c) Favorable to be easy to remember it has its own 

characteristics such as Madura batik with typical spilled rice. In improving the 

quality of brand image in the global competition in Shop Lazarus Batik Jember. b) 

Constraints and solutions in global competition are as follows: In Shop Lazarus 

Batik Jember has not been able to produce batik in its own place, its solution 

strives in the future time can produce in place, Another obstacle experienced Shop 

Lazarus Batik Jember is on the system order, in Shop Lazarus Batik Jember 

people order batik and for the result most different but not much different, for 

solution if consumer not satisfied Shop Lazarus Batik Jember ready to replace it. 
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ABSTRAK 

Moh. Hafid, Nurul Setianingrum, SE., MM, 2018:  “Upaya Peningkatan 

Kualitas  Citra Merek Dalam Persaingan Pasar Global Di Lazarus Batik Jember”   

Penelitian ini dilatarbelakangi karena tingkat persaingan dunia usaha di 

Indonesia sangat ketat karena setiap perusahaan senantiasa berusaha untuk dapat 

meningkatkan pangsa pasar dan meraih konsumen baru, perusahaan harus dapat 

menentukan strategi pemasaran yang tepat agar usahanya dapat bertahan dan 

memenangi persaingan. Merek merupakan janji penjual untuk secara komsisten 

memberikan manfaat tertentu kepada pembeli. Batik Lazarus menjadi galeri batik 

nusantara meskipun di dalamnya lebih banyak batik Madura dan Jember. dan 

setiap bulannya bisa menghasilkan 500 potong kain per orang. 

Fokus pada penelitian ini adalah  : a). Bagaimana upaya peningkatan 

kualitas citra merek dalam persaingan pasar global di Lazarus Batik Jember? b). 

Bagaimana cara mengatasi kendala dan solusi dalam persaingan pasar global di 

Lazarus Batik Jember? 

Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk medeskripsikan cara meningkatkan 

kualitas citra merek dalam pesaingan pasar global di lazarus batik dan untuk 

mengetahui kendala dan solusi kualitas citra merek dalam persaingan global di 

lazarus batik. 

Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kualitatif. Teknik 

pengumpulan data menggunakan observasi, wawancara, dokumentasi. Analisis 

data kualitatif dilakukan secara interaktif yang terdiri dari tiga komponen yaitu: 

reduksi data, penyajian data, dan verifikasi. 

 Hasil dari penelitian ini yaitu: a). Toko Lazarus Batik Jember upaya 

meningkatkan citra merek menggunakan pengukuran subyektif, yakni a) 

Strengthness (Kekuatan) menyediakan berbagai macam batik, seperti batik 

Madura, b) Uniqueness (Keunikan) disana berbeda dengan toko lainnya yang bisa 

pesen motif dan bisa design baju sesuai dengan keinginan konsumen dan dan 

perbulannya disana setiap orang bisa menjual 500 potong kain. dan yang terakhir 

menggunakan c) Favorable (Kesukaan) konsumen agar mudah mengingatnya ada 

ciri khas tersendiri seperti batik Madura dengan ciri khas beras tumpah. Dalam 

meningkatkan kualitas citra merek dalam persaingan global di Toko Lazarus Batik 

Jember. b) Kendala dan solusi dalam persaingan global adalah sebagai berikut : 

Di Toko Lazarus Batik Jember belum bisa produksi batik di tempatnya sendiri, 

solusi nya mengupayakan pada nasa waktu yang akan datang bisa berproduksi di 

tempat, Kendala lain yang dialami Toko Lazarus Batik Jember adalah pada sistem 

pemesanan, di Toko Lazarus Batik Jember orang-orang memesan batik tulis dan 

untuk hasilnya kebanyakan berbeda namun tidak berbeda jauh, untuk solusinya 

jika konsumen tidak puas Toko Lazarus Batik Jember siap menggantinya. 

 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Merek 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Batik merupakan salah satu kebudayaan khas Indonesia yang telah diakui 

dunia, sejak dulu hingga kini kelestarian batik masih tetap terjaga, batik memiliki 

beragam motif, ciri khas serta pembeda dari masing-masing daerah yang 

memproduksi batik, di Indonesia telah banyak industri yang memproduksi batik, dari 

industri kecil, menengah hingga atas, beberapa daerah yang sangat terkenal dalam 

memproduksi batik diindonesia, antara lain, Garut, Tasikmalaya, Ciamis, Lasem, 

Rembang, Madura , Yogyakarta, dan Solo. Sejak dulu hingga kini permintaan batik 

semakin digemari oleh masyarakat local maupun mancanegara.  

Saat ini, Batik berada di puncak popularitas. Batik sudah ditetapkan sebagai 

Indonesian Cultural Heritage yaitu warisan budaya tak benda oleh United Nations 

Educational, Scientific and Cultural Organisation (UNESCO) tepatnya pada tanggal 

2 Oktober 2009. Batik adalah seni gambar di atas kain untuk pakaian. Seni gambar ini 

tidaklah asal menggambar saja akan tetapi motif apa yang digambar juga memiliki 

makna filosofis. Filosofi motif batik ini berkaitan erat dengan kebudayaan Jawa yang 

1 
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sangat kental dengan simbol-simbol yang sudah mengakar kuat dalam falsafah 

kehidupan masyarakat Jawa.
1
 

Salah satu toko  batik terlengkap yang ada di Jember yakni, toko Batik Jaya 

Dipa, disana batik yang unggul adalah batik pekalongan, selain ada batik pekalongan 

disana juga menyediakan batik Cirebon, untuk batik Yogyakarta toko Batikk Jaya 

Dipa hanya menyediakan hem, bukan kain batiknya. Upaya untuk memasarkan batik 

yang ada disana, toko Batik Jaya Dipa pertama kali melalui media Koran kurang 

lebih selama 3 bulan, setelah itu melalui mulut kemulut, dan batik disana sudah 

banyak masuk kekalangan pasar. Untuk produksinya toko Jaya Dipa bekerjasama 

dengan pengrajin, belum bisa memproduksi sendiri yang setiap bulannya bisa 

menghasilkan kurang lebih 200 potong.
2
 

Selain toko Batik Jaya Dipa di Jember juga ada toko Batik, yaitu toko Lazarus 

Batik, toko Lazarus Batik menjadi galeri batik nusantara meskipun didalamnya lebih 

banyak batik Madura dan Jember. Batik tersebut dibuat oleh tangan-tangan 

professional di Madura dan Jember. 

Setiap 6 bulan sekali, batik Lazarus selalu memperbarui motifnya. Misal motif 

Jemberan, Madura dan Pandhalungan. Sehingga motifnya tidak monoton dan selalu 

ada yang baru. Kalau untuk perorangan, bisa membuat 500 potong per bulan. Dalam 

mengembangkan bisnisnya, inovasi menjadi kewajiban bagi Junaidi. Sebab tantangan 

zaman terus berkembang, sehingga harus memunculkan sesuatu yang baru setiap saat. 

                                                           
1
 Eny Kustiyah,”Batik Sebagai Identitas Kultural Bangsa Indonesia Diera Globalisasi”,(Surakarta, e-

jurnal Universitas Islam Batik Surakarta, 2015) 
2
 Interview, Ibu Yuni selaku karyawan toko Batik Jaya Dipa. 
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Batik di Toko Lazarus dipamerkan di berbagai mall, seperti Lippo dan Matoz 

Malang. Toko Lazarus Batik terus mencari agar batik tetap unggul di tengah 

perkembangan zaman. 

Harga yang dipatok juga tidak terlalu mahal, dari Rp 100 ribuan. Sehingga 

terjangkau bagi semua kalangan yang ingin membeli. Meskipun mayoritas pembeli 

adalah kalangan menengah ke atas.  Selain itu, Toko Lazarus Batik juga membangun 

manajemen kekeluargaan dengan para karyawannya. Sehingga rasa saling percaya 

begi tu kuat, mengembangkan batik Lazarus juga begitu cepat dan mudah. 

Pengalaman selama berbisnis membuat pemilik toko Lazarus Batik matang. Sehingga 

mengetahui hal yang harus dilakukan dan diantisipasi. Mulai dari mengkontrol diri 

dan mencari pasar yang strategis. Sehingga pelan tapi pasti, batik Lazarus terus 

berkembang sampai sekarang.
3
 

Kondisi pemasaran produk yang sangat dinamis, membuat para pelaku pasar 

dan produsen berlomba untuk memenangkan kompetisi yang sangat ketat ini. Produk-

produk yang ditawarkan begitu beragam dengan merek yang juga sangat bervariasi. 

Begitu banyak hal yang ditawarkan pada konsumen. Hal ini tentu membuat para 

konsumen menjadi lebih leluasa dalam menentukan pilihannya. Sementara 

dampaknya bagi produsen, hal ini menjadi tantangan yang membuat mereka harus 

bekerja lebih keras untuk mempertahankan loyalitas konsumennya dan memenuhi 

                                                           
3
 https://www.jawapos.com/radarjember/read/2017/08/21/8814/lazarus-batik-semangat-kebangkitan-

membangun-bisnis-baru. Diakes pada 05 April 2018 

https://www.jawapos.com/radarjember/read/2017/08/21/8814/lazarus-batik-semangat-kebangkitan-membangun-bisnis-baru
https://www.jawapos.com/radarjember/read/2017/08/21/8814/lazarus-batik-semangat-kebangkitan-membangun-bisnis-baru
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segala kebutuhan konsumen. Membuat produk yang bermutu dan digemari konsumen 

merupakan tantangan bagi perusahaan. 

Citra merek dewasa ini berkembang menjadi sumber aset terbesar bagi 

perusahaan. Suatu perusahaan beroperasi untuk mendapatkan profit atau keuntungan, 

juga untuk mempertahankan kelangsungan hidup bisnisnya. Suatu perusahaan untuk 

memenangkan persaingan dituntut melakukan strategi pemasaran bagi produk-produk 

yang dihasilkan. Dalam kondisi semakin meningkatnya persaingan produk-produk 

sejenis dan perilaku konsumen yang cenderung ingin mencoba merek-merek baru 

yang dikeluarkan oleh perusahaan pesaing untuk mendapatkan kepuasan, manfaat 

yang lebih, dan memenuhi rasa ingin tahu terhadap merek baru tersebut. Konsumen 

dalam memilih suatu merek produk akan melalui tahap percobaan terlebih dahulu, 

pada tahap ini seringkali konsumen akan mencoba berbagai merek yang berbeda. Jika 

dirasakan merek tersebut cocok dan memenuhi apa yang diharapkan dari produk 

sejenis, maka konsumen akan terus mencari merek tersebut. Brand atau merek adalah 

nama, istilah, tanda, simbol desain, ataupun kombinasinya yang mengidentifikasi 

suatu produk atau jasa yang dihasilkan oleh suatu perusahaan.
4
  

Citra merek ialah persepsi dan keyakinan yang dilakukan oleh konsumen, 

seperti tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam memori konsumen. Pengukuran 

citra merek adalah subjektif, artinya tidak ada ketentuan baku untuk pengukuran citra 

                                                           
4
 Ogi Sulistian, Pengaruh Brand Image Terhadap Loyalitas Pelanggan Rokok Gudang Garam 

Filter(Kuningan: Fakultas Ekonomi Universitas Kuningan. 2011) 
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merek (brand image). Bahwa pengukuran citra merek dapat dilakukan berdasarkan 

pada aspek sebuah merek yaitu Strengthness, Uniqueness, dan Favorable.
5
  

Merek merupakan janji penjual untuk secara konsisten memberikan feature, 

manfaat, dan jasa tertentu kepada pembeli. Merek terbaik akan memberikan jaminan 

kualitas. Namun pemberian nama atau merek pada suatu produk hendaknya tidak 

hanya merupakan suatu symbol, melainkan atribut, manfaat, nilai, budaya, 

kepribadian, dan pemakai. Merek (brand) telah menjadi krusial yang berkontribusi 

terhadap kesuksesan sebuah organisasi pemasaran, baik perusahaan profit maupun 

nonprofit, manufaktur maupun penyedia jasa, dan organisasi lokal maupun global. 

Pemasaran  harus selalu mendesain program pembangunan citra merek (brand image) 

dalam aktivitas pemasaran dan melakukan kegiatan yang mendukung pemasaran guna 

memperkuat merek. Kekuatan merek menyangkut dalam dua hal, yaitu persepsi 

konsumen terhadap merek dan loyalitas konsumen pada penggunaan merek. Seiring 

dengan perkembangan persaingan antar produsen oli motor dengan berbagai macam 

keunggulan yang bertujuan untuk menaikkan volume penjualan, meraih kembali pasar 

yang telah menurun, dan untuk mempertahankan pasar yang telah diperolehnya 

adalah tantangan yang harus dihadapi.
6
  

Dalam menghadapi pasar global tentunya perusahaan dituntut untuk 

meningkatkan kualitas barang/jasa yang dihasilkan agar mampu bersaing dalam 

perusahaan-perusahaan yang lebih besar dan produk yang dihasilkan mampu diterima 

                                                           
5
 Fandy Tjiptono, Brang Management dan Strategy (Yogyakarta: Andi, 2005), 20-21 

6
 Freddy Rangkuti,  The Power of Brands: Teknik Mengelola Brand Equity dan Strategi 

Pengembangan Merek + Analisis Kasus dengan SPSS(Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2002), 2 
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oleh pasar yang baik, hal ini yang mendorong peneliti untuk melakukan penelitian 

pada salah satu perusahaan yaitu di Lazarus Batik. Peneliti memilih perusahaan 

Lazarus Batik karena memiliki omset yang besar dan sudah banyak dikenal oleh 

masyarakat di Kota Jember, selain itu Lazarus Batik lebih banyak menjual Batik 

Madura. 

Dalam peningkatan kualitas produk/jasa tentunya harus ada upaya yang 

dilakukan oleh Lazarus Batik untuk meningkatkan citra merek, oleh sebab itu peneliti 

ingin melakukan penelitian tentang” Upaya Peningkatan Kualitas Citra Merek Dalam 

Persaingan Pasar Global Di Lazarus Batik Jember”. 

B. Fokus Penelitian 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka dapat dirumuskan 

permasalahan sebagai berikut:  

1. Bagaimana upaya peningkatan kualitas citra merek dalam  persaingan pasar 

global di lazarus batik ? 

2. Bagaimana cara mengatasi kendala dan solusi dalam persaingan pasar global 

di lazarus batik ? 

C. Tujuan Penelitian  

Tujuan penelitian merupakan suatu faktor penting dalam suatu penelitian, 

sebab tujuan ini akan memberikan gambaran tentang arah penelitian yang akan 

dilakukan.  

Mengacu pada permasalahan yang ada pada fokus penelitian maka tujuan 

penelitian adalah sebagai berikut:  



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 

 
7 

1. Untuk mengetahui cara meningkatan kualitas citra merek dalam  persaingan 

pasar global di lazarus batik. 

2. Untuk mengetahui kendala dan solusi kualitas citra merek dalam persaingan 

global di lazarus batik. 

D. Manfaat Penelitian  

Pada dasarnya suatu penelitian akan lebih berguna apabila dapat 

dipergunakan oleh semua pihak.
7
Oleh karena itu, diharapkan penelitian ini dapat 

memberikan kontribusi dan sumbangsih pengetahuan untuk memperkaya 

keilmuan. Adapun manfaat dari penelitian ini sebagai berikut:  

1. Manfaat Teoritis  

Penelitian ini diharapkan dapat menambah, memperdalam dan memperluas 

pengetahuan keilmuan yang terkait dengan peningkatan kualitas citra merek 

dalam persaingan pasar global dilazarus batik. 

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi peneliti 

1) Memberikan informasi dan kontribusi yang berguna untuk 

pengembangan penelitian terutama dalam hal peningkatan kualitas 

citra merek dalam persaingan pasar global. 

  

                                                           
7
 Tim Revisi IAIN Jember, Panduan Penulisan Karya Tulis Ilmiah ( Jember: IAIN Jember Press, 

2017), 45. 
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b. Bagi Lembaga yang Diteliti 

1)  Sebagai media untuk menganalisa kekurangan-kekurangan yang ada  

pada lembaga terkait. 

2) Dapat dijadikan sebagai acuan bagi pihak Lazarus Batik untuk 

mengetahui tanggapan konsumen tentang kualitas citra merek batik 

dan pengaruh terhadap keputusan menjadi pembeli. 

c. Bagi IAIN Jember 

1) Sebagai bahan pembanding atau pustaka bagi peneliti yang melakukan 

penelitian sejenis. 

E. Definisi Istilah  

Definisi istilah berisi tentang pengertian istilah-istilah penting yang menjadi 

titik perhatian peneliti di dalam judul penelitian.
8
Tujuanya agar tidak terjadi 

kesalahpahaman makna istilah sebagai mana yang dimaksud oleh peneliti. 

Adapun definisi istilah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1) Kualitas 

Kualitas adalah karakteristik dari suatu produk atau jasa yang ditentukan 

oleh pemakai atau customer dan diperoleh melalui pengukuran proses serta 

melalui perbaikan yang berkelanjutan. 

  

                                                           
8
 Ibid.,45. 
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2) Citra Merek 

Citra merek adalah persepsi dan keyakinan yang dilakukan oleh 

konsumen, seperti tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam memori 

konsumen. 

3) Persaingan Global 

Persaingan Global merupakan suatu tahapan perkembangan fenomena 

budaya yang mau tak mau harus dilalui oleh perjalanan peradaban kehidupan 

manusia. 

Dari uraian diatas dapat disimpulkan kualitas citra merek dalam persaingan 

global adalah karakteristik suatu produk yang diyakini oleh konsumen dipasar 

yang perkembangan fenomena budaya yang harus dilalui oleh peradaban 

kehidupan manusia. Kualitas merek yang ada di Toko Lazarus batik yang diyakini 

oleh para konsumen yang siap bersaing di pasar global. 

F. Sistematika Pembahasan  

Sistematika pembahasan berisi tentang deskripsi alur pembahasan skripsi 

yang dimulai dari bab pendahuluan hingga bab penutup.
9
 Keseluruhan penulisan 

skripsi ini terdiri dari beberapa bab, dan setiap bab terbagi menjadi beberapa sub 

bab, hal ini merupakan satu kesatuan yang bulat dan utuh, oleh karena itu kami 

akan diskripsikan secara singkat mengenai keseluruhan pembahasan.  

                                                           
9
Ibid., 45. 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 

 
10 

Bab pertama adalah pendahuluan.Bab ini berusaha memberikan gambaran 

secara singkat mengenai keseluruhan pembahasan sekaligus memberikan rambu-

rambu untuk masuk pada bab-bab berikutnya.Bab ini dimulai dari latar belakang 

masalah, fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi istilah 

dan sistematika pembahasan. 

Bab kedua berisi tentang kajian terdahuku dan kerangka teoritik yang 

berusaha menyajikan landasan dan teori tentang prinsip-prinsip koperasi dan etika 

bisnis islam dalam menanggapi prinsip koperasi.  

Bab ketiga berisi metode penelitian. Dalam bab ini dibahas mengenai 

pendekatan dan jenis penelitian, lokasi penelitian, subjek penelitian, teknik 

pengumpulam data, analisis data, keabsahan data, dan tahap-tahap penelitian. 

Bab keempat berisi mengenai gambaran objek penelitian, penyajian dan 

analisis data, serta membahas temuan.Bagian ini adalah pemaparan data yang 

diperoleh dilapangan dan juga menarik kesimpulan dalam rangka menjawab 

masalah yang telah dirumuskan. 

Bab kelima berisi tentang kesimpulan dan saran-saran.Kesimpulan ini berisi 

tentang berbagai temuan hasil analisa dari bab-bab sebelumnya, sedangkan saran-

saran merupakan tindak lanjut dab bersifat konstruktif. 

Selanjutnya skripsi ini diakhiri dengan daftar pustaka dan beberapa lampiran-

lampiran sebagai pendukung pemenuhan kelangkapan data skripsi. 

 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

A. Penelitian Terdahulu 

Pada bagian ini peneliti mencantumkan berbagai hasil penelitian terdahulu 

yang terkait dengan penelitian yang hendak dilakukan.Kemudian membuat 

ringkasan, baik penelitian yang sudah dipublikasikan maupun belum 

dipublikasikan. Dengan melakukan langkah ini, maka akan dapat dilihat sampai 

sejauh mana orisionalitas dan posisi penelitian yang hendak dilakukan.
16

 

Studi pustaka perlu dikaji terlebih dahulu untuk menguasai teori yang 

relevan dengan topik atau masalah penelitian yang dipakai. Sehubungan dengan 

penelitian ini, ada beberapa penelitian yang terlebih dahulu melakukan penelitian 

mengenai Upaya Peningkatan Kualitas Citra Merek Dalam Persaingan Pasar 

Global antara lain: 

1) Dyah Ayu Anisha
17

 FEBI Universitas Hasanudin Makasar  2015. Skripsi yang 

berjudul Pengaruh Citra Merek (Brand Image Terhadap Loyalitas 

Konsumen Produk Oli Pelumas PT Pertamina (Persero) Enduro 4T Di 

Makasar. Penelitian ini fokus pada pengaruh citra merek terhadap loyalitas 

konsumen dan menggunakan metode kuantitatif. Perbedaan pada peneliti 

dengan penelitian terdahulu adalah peneliti menggunakan metode kualitatif 

                                                           
16

 Tim Revisi IAIN Jember, Panduan Penulisan Karya Tulis Ilmiah ( Jember: IAIN Jember Press, 

2017), 45. 
17

 Dyah Anisha, “Pengaruh Citra Merek (Brand Image Terhadap Loyalitas Konsumen Produk Oli 

Pelumas PT Pertamina (Persero) Enduro 4T Di Makasar”(Makasar: Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Hasanudin Makasar, 2015) 

11 
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sedangkan penelitian terdahulu menggunakan kuantitatif. Persamaannya 

sama-sama membahas tentang citra merek. 

Hasil penelitian secara serempak/simultan (Uji F), ternyata hasil penelitian 

membuktikan bahwa semua dimensi (citra pembuat, citra pemakai, dan citra 

produk) dari variabel citra merek secara simultan mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap variabel dependen, yaitu loyalitas konsumen, Berdasarkan 

analisis secara parsial (Uji t), ternyata hasil penelitian membuktikan bahwa 

tidak semua dimensi dari variabel independen citra merek (brand image), 

yaitu citra pembuat, citra pemakai, dan citra produk mempunyai pengaruh 

positif dan signifikan terhadap variabel dependen loyalitas konsumen produk 

oli pelumas PT Pertamina (Persero) Enduro 4T diMakassar, sebagai berikut: 

Dimensi citra pembuat (corporate image) berpengaruh negatif (-1.787) dan 

tidak signifikan (0,07) terhadap loyalitas konsumen atau dapat dikatakan citra 

pembuat tidak berpengaruh terhadap loyalitas konsumen. Dimensi citra 

pemakai (user image) berpengaruh positif (2.321) dan signifikan (0,02) 

terhadap loyalitas konsumen atau dapat dikatakan citra pemakai berpengaruh 

terhadap loyalitas konsumen. Dimensi citra produk (product image) 

berpengaruh positif (1.044) tetapi tidak signifikan (0,29) terhadap loyalitas 

konsumen, di mana setiap 1% kenaikan citra produk (product image) 

menaikkan tingkat loyalitas konsumen namun nilainya tidak konstan 

(fluktuatif) atau dapat dikatakan citra produk tidak berpengaruh terhadap 

loyalitas konsumen. 
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2) Nurmalia Pajrin
18

 Fakultas Ekonomi Universitas Lampung 2016. Skripsi yang 

berjudul Pengaruh Citra Merek(Brand Image), Kualitas Pelayanan, Lokasi 

dan Faktor Pribadi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada KFC 

Gelael Bandar Lampung Pada tahun 2015. Penelitian ini fokus pada 

pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

KFC Gelael Bandar Lampung tahun 2015. Penilitian ini menggunakan metode 

kuantitatif. Perbedaan pada peneliti dengan penelitian terdahulu adalah 

peneliti menggunakan metode kualitatif sedangkan penelitian terdahulu 

menggunakan kuantitatif. Persamaannya sama-sama membahas tentang citra 

merek. 

Hasil dari penelitian ini adalah ada pengaruh citra merek (grand image), 

kualitas pelayanan, lokasi, dan faktor pribadi terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada KFC Gelael Bandar Lampung Tahun 2015. Jika citra merek 

(grand image), kualitas pelayanan, lokasi, dan faktor pribadi positif maka 

tingkat keputusan pembelian konsumen bertambah, sebaliknya jika citra 

merek (grand image), kualitas pelayanan, lokasi, dan faktor pribadi negatif 

maka tingkat keputusan pembelian konsumen rendah. 

                                                           
18

  Nurmalia Pajrin,” Pengaruh Citra Merek(Brand Image), Kualitas Pelayanan, Lokasi dan Faktor 

Pribadi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada KFC Gelael Bandar Lampung Pada tahun 

2015” (Bandar Lampung: Fakultas Ekonomi Universitas Lampung, 2016) 
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3) Matias Gadau
19

 Fakultas Ekonomi Universitas Shanata Dharma Yogyakarta  

2016. Pengaruh Citra Merek (Brand Image Terhadap Loyalitas Konsumen. 

Penelitian ini fokus pada pengaruh citra merek terhadap loyalitas konsumen 

dan menggunakan metode kuantitatif. Perbedaan pada peneliti dengan 

penelitian terdahulu adalah peneliti menggunakan metode kualitatif sedangkan 

penelitian terdahulu menggunakan kuantitatif. Persamaannya sama-sama 

membahas tentang citra merek. 

Hasil dari penelitian ini adalah berdasarkan pengujian secara 

serempak/simultan (Uji F), ternyata hasil penelitian membuktikan bahwa 

semua dimensi (Citra perusahaan, Citra pemakai dan Citra Produk) dari 

variable Citra Merek secara simultan mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadapvariabel dependen, yaitu loyalitas konsumen, berdasarkan analisis 

secara parsial( Uji t), ternyata hasil penelitian membuktikan bahwa variable 

independen yang paling dominan terhadap loyalitas konsumen dan citra merek 

(brand image) adalah citra perusahaan. Hal ini dapat dilihat dari nilai t hitung 

yang lebih besar dari t hitung variable lainnya. Nilai t hitung untuk citra 

perusahaan adalah sebesar (3,601) dan signifikan (3,601) dan signfikan 

(0,001). Sedangkan variabel lainnya yaitu citra pemakai diperoleh nilai 

hitungnya sebesar (2,223) dan signifikan sebesar (0,029). Dan variable citra 

produk nilai hitungannya sebesar (3,133) dan signifikannya sebesar (0,002). 

                                                           
19

  Matias Gadau, “Pengaruh Citra Merek (Brand Image) Terhadap Loyalitas Konsumen” (Yogyakarta 

: Fakultas Ekonomi Universitas Shanata Dharma, 2016) 
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Maka dapat disimpulkan bahwa variable citra perusahaan merupakan variable 

yang paling dominan berpengaruh terhadap loyalitas konsumen. 

4) Faiqur Rahman
20

 FEBI IAIN Jember tahun 2017. Skripsi yang berjudul 

Strategi Marketing Mix Untuk Meningkatkan Penjualan Bubuk Kopi UD 

ANNAJUN Di Dusun Sukmoilang Desa Pace Kecamatan Silo Kabupaten 

Jember. Penelitian ini fokus pada cara meningkatkan penjualan bubuk kopi. 

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif. Perbedaan peneliti dengan 

penelitian terdahulu pada fokus masalah, pada peneliti terdahulu fokus pada 

marketing mix, sedangkan persamaannya sama-sama menggunakan metode 

kualitatif. 

Hasil dari penelitian ini adalah penerapan strategi marketing mix di 

perusahaan kopi UD ANNAJUN diantaranya: produk yang digunakan oleh 

UD ANNAJUN yaitu memperhatikan kualitas produk melalui sistem produksi 

yang manual. Hasil produk ada dua bentuk, yaitu kopi setengah jadi dan kopi 

bubuk. Harga yang digunakan yaitu dengan menentukan penentuan harga 

mark-up. Distribusi yang digunakan yaitu dengan memperlihatkan seperti 

unsur-unsur lokasiyang strategis, promosi yang digunakan melalui mulut ke 

mulutdan melalui sosial media seperti facebookdan whatsapp. 

                                                           
20

 Faiqur Rahman, “Strategi Marketing Mix Untuk Meningkatkan Penjualan Bubuk Kopi UD 

ANNAJUN Di Dusun SukmoilangDesa Pace Kecamatan SiloKabupaten Jember”(Jember: FEBI 

IAIN Jember, 2017) 
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5) Wiwik Sofiyani
21

 FEBI IAIN Jember tahun 2018. Skripsi ini yang berjudul 

Strategi Pemasaran Rokok Gagak Hitam Ditengah Pola Konsumsi Rokok 

Masyarakat Maesan Bondowoso. Penelitian ini lebih kepemasaran pola 

konsumsi masyarakat. Menggunakan metode kualitatif. Perbedaan peneliti 

terdahulu dengan peneliti pada fokus strategi pemasaran pola konsumsi 

masyarakat sedangkan persamaannya peneliti terdahulu dengan peneliti sama-

sama menggunakan metode kualitatif. 

Hasil dari penelitian ini adalah Strategi menggunakan 6 langkah untuk 

menentukan harga: 1) memilih sasaran harga, 2) menentukan permintaan, 3) 

memperkirakan biaya, 4) menganalisis penawaran dan harga pesaing, 5) 

memilih satu metode harga, 6) memilih harga akhir. Untuk menetapkan harga, 

mempromosikan 3 prosedur yaitu penjualan tatap muka, event, promo. 

 

Tabel 2.1 

Mapping Penelitian Terdahulu 

NO Nama  Judul Penelitian Perbedaan Hasil Penelitian 

1 Dyah Ayu 

Anisha 

2015 

Pengaruh Citra 

Merek (Brand 

Image Terhadap 

Loyalitas 

Konsumen Produk 

Oli Pelumas PT 

Pertamina (Persero) 

Enduro 4T Di 

Makasar 

Fokus 

mencari 

pengaruh citra 

merek, 

menggunakan 

metode 

kuantitatif 

Hasil penelitian 

Dimensi citra 

pembuat (corporate 

image) berpengaruh 

negatif (-1.787) dan 

tidak signifikan 

(0,07) terhadap 

loyalitas konsumen 

atau dapat dikatakan 

citra pembuat tidak 

                                                           
21

 Wiwik Sofiyani,”Strategi Pemasaran Rokok Gagak Hitam Ditengah Pola Konsumsi Rokok 

Masyarakat Maesan Bondowoso”( Jember: FEBI IAIN Jember, 2018) 
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berpengaruh terhadap 

loyalitas konsumen. 

Dimensi citra 

pemakai (user 

image) berpengaruh 

positif (2.321) dan 

signifikan (0,02) 

terhadap loyalitas 

konsumen atau dapat 

dikatakan citra 

pemakai berpengaruh 

terhadap loyalitas 

konsumen. 

2 Nurmalia 

Pajrin 

2016 

Pengaruh Citra 

Merek(Brand 

Image), Kualitas 

Pelayanan, Lokasi 

dan Faktor Pribadi 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Konsumen Pada 

KFC Gelael Bandar 

Lampung Pada 

tahun 2015 

Fokus pada 

pengaruh 

kualitas 

pelayanan 

terhadap 

keputusan 

pembelian, 

menggunakan 

metode 

kuantitatif 

Hasil penelitian ada 

pengaruh citra merek 

(grand image), 

kualitas pelayanan, 

lokasi, dan faktor 

pribadi terhadap 

keputusan pembelian 

konsumen pada KFC 

Gelael Bandar 

Lampung Tahun 

2015. Jika citra 

merek (grand 

image), kualitas 

pelayanan, lokasi, 

dan faktor pribadi 

positif maka tingkat 

keputusan pembelian 

konsumen 

bertambah, 

sebaliknya jika citra 

merek (grand 

image), kualitas 

pelayanan, lokasi, 

dan faktor pribadi 

negatif maka tingkat 

keputusan pembelian 

konsumen rendah. 

3 Matias Gadau Pengaruh Citra 

Merek (Brand 

Fokus pada 

pengaruh citra 

Hasil penelitian 

membuktikan bahwa 
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2016 Image Terhadap 

Loyalitas 

Konsumen. 

merek 

terhadap 

loyalitas 

konsumen dan 

menggunakan 

metode  

kuantitatif. 

variable independen 

yang paling dominan 

terhadap loyalitas 

konsumen dan citra 

merek (brand image) 

adalah citra 

perusahaan. Hal ini 

dapat dilihat dari 

nilai t hitung yang 

lebih besar dari t 

hitung variable 

lainnya. Nilai t 

hitung untuk citra 

perusahaan adalah 

sebesar (3,601) dan 

signifikan (3,601) 

dan signfikan 

(0,001). Sedangkan 

variable lainnya yaitu 

citra pemakai 

diperoleh niali t 

hitungnya sebesar 

(2,223) dan 

signifikan sebesar 

(0,029). Dan variable 

citra produk nilai t 

hitungannya sebesar 

(3,133) dan 

signifikannya sebesar 

(0,002). Maka dapat 

disimpulkan bahwa 

variable citra 

perusahaan 

merupakan variable 

yang paling dominan 

berpengaruh terhadap 

loyalitas konsumen 
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4 Faiqur 

Rahman 

2017 

Strategi 

MarketingMix 

Untuk 

Meningkatkan 

Penjualan Bubuk 

Kopi UD 

ANNAJUN Di 

Dusun Sukomilang 

Desa Pace 

Kecamatan Silo 

Kabupaten Jember. 

Fokus pada 

marketing mix 

dalam 

penjualan 

bubuk kopi. 

Hasil dari penelitian 

ini adalah penerapan 

strategi marketing 

mix di perusahaan 

kopi UD ANNAJUN 

diantaranya: produk 

yang digunakan oleh 

UD ANNAJUN yaitu 

memperhatikan 

kualitas produk 

melalui sistem 

produksi yang 

manual. Hasil produk 

ada dua bentuk, yaitu 

kopi setengah jadi 

dan kopi bubuk. 

Harga yang 

digunakan yaitu 

dengan menentukan 

penentuan harga 

mark-up. Distribusi 

yang digunakan yaitu 

dengan 

memperlihatkan 

seperti unsur-unsur 

lokasiyang strategis, 

promosi yang 

digunakan melalui 

mulut ke mulutdan 

melalui sosial media 

seperti facebookdan 

whatsapp. 

5 Wiwik 

Sofiyani 

2018 

Strategi Pemasaran 

Rokok Gagak 

Hitam Ditengah 

Pola Konsumsi 

Rokok Masyarakat 

Maesan 

Bondowoso. 

Fokus pada 

Strategi 

Pemasaran 

Pola 

Konsumsi 

Masyarakat. 

Strategi 

menggunakan 6 

langkah untuk 

menetapkan harga, 

mempromosikan 3 

prosedur. 

Sumber: Data diolah 
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B. Kajian Teori 

1. Merek  

Menurut UU No 15 Tahun 2001 ayat 1 pasal 1, merek adalah tanda 

yang berupa gambar, nama, kata, huruf-huruf, angka, susunan warna, atau 

kombinasi dari unsur-unsur tersebut yng memiliki daya pembeda dan 

digunakan dalam kegiatan perdagangan barang dan jasa. Definisi ini memiliki 

kesamaan dengan definiisi versi American Marketing Association yang 

menekankan peranan merek sebagai identifier dan differentior. Berdasarkan 

kedua definisi ini, secara teknis apabila seorang pemasar membuat nama, logo 

atau symbol baru untuk sebuah produk baru, maka ia telah menciptakan 

sebuah merek
22

. Definisi dari merek lain adalah salah satu faktor penting 

dalam kegiatan pemasaran karena kegiatan memperkenalkan serta 

menawarkan produk dan jasa tidak terlepas dari merek yang dapat diandalkan. 

Hal ini berarti bahwa merek tidak berdiri sendiri, merek harus sesuai dengan 

komponen proses pemasaran lainnya. Selain itu, pengertian merek bukan 

sekedar sesuatu yang dapat menampilkan nilai fungsionalnya, melainkan juga 

dapat memberikan nilai tertentu dalam lubuk hati atau benak konsumen.  

Merek sendiri pada dasarnya digunakan untuk beberapa tujuan, yaitu :  

a) Pengusaha menjamin konsumen bahwa barang yang dibeli sungguh dari 

perusahaannya. Ini adalah untuk meyakinkan pihak konsumen membeli 

                                                           
22

 Fandy Tjiptono, Brand Management (Yogyakarta: Andi, 2005), 2 
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suatu barang dari merek dan perusahaan yang dikehendakinya, yang cocok 

dengan selera, keinginan dan juga kemampuannya.  

b) Perusahaan menjamin mutu barang. Dengan adanya merek ini perusahaan 

menjamin mutu bahwa barang yang dikeluarkannya berkualitas baik, 

sehingga dalam barang tersebut selain ada merek, merek juga disebutkan 

peringatan-peringatan seperti apabila dalam jenis ini tidak ada tanda 

tangan ini maka itu adalah palsu dan lain-lain. 

c) Pengusaha memberi nama pada merek barangnya supaya mudah diingat 

dan disebut sehingga konsumen dapat menyebutkan mereknya saja. 

d) Meningkatkan ekuitas merek., yang memungkinkan memperoleh margin 

lebih tinggi, memberi kemudahan dalam mempertahankan kesetiaan 

konsumen. 

e) Memberi motivasi pada saluran distribusi, karena barang dengan merek 

terkenal akan cepat laku, dan mudah disalurkan.
23

 

Merek memiliki peranan yang penting dalam pemasaran. Ada 

perbedaan yang cukup besar antara produk dan merek. Produk hanyalah 

sesuatu yang dihasilkan pabrik dan mudah ditiru, sedangkan merek 

merupakan sesuatu yag dibeli konsumen dan selalu memiliki keunikan yang 

sulit untuk ditiru. Dari segi manfaat, merek memiliki manfaat bagi produsen 

dan konsumen. Bagi produsen, merek berperan penting sebagai :  

                                                           
23

 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa(Bandung: Alfabeta, 2006), 149-150 
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a) Sarana identifikasi untuk memudahkan proses penanganan atau pelacakan 

produk bagi perusahaan, terutama dalam pengorganisasian, kesediaan dan 

pencatatan akuntansi.  

b) Bentuk proteksi hukum terhadap fitur atau aspek produk yang unik.  

c) Signal tingkat kualitas bagi para pelanggan yang puas, sehingga mereka 

bisa dengan mudah memilih dan membelinya lagi di lain waktu.  

d) Sarana menciptakan asosiasi dan makna unik yang membedakan produk 

dari para pesaing.  

e) Sumber keunggulan kompetitif, terutama melalui perlindungan hukum, 

loyalitas pelanggan, dan citra unik yang terbentuk dalam benak konsumen.  

f) Sumber financial returns, terutama menyangkut pendapatan masa 

datang.
24

   

2. Pengertian Citra Merek (Brand Image)  

Citra merek ialah persepsi dan keyakinan yang dilakukan oleh 

konsumen, seperti tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam memori 

konsumen.  

Pengukuran citra merek adalah subjektif, artinya tidak ada ketentuan 

baku untuk pengukuran citra merek (brand image). Bahwa pengukuran citra 

merek dapat dilakukan berdasarkan pada aspek sebuah merek yaitu 

Strengthness, Uniqueness, dan Favorable.  
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a) Strengthness (Kekuatan)  

Strengthness (kekuatan) dalam hal ini adalah keunggulan-keunggulan 

yang dimiliki oleh merek yang bersifat fisik dan tidak ditemukan pada merek 

lainnya. Keunggulan merek ini mengacu pada atribut-atribut fisik atas merek 

tersebut sehingga biasa dianggap sebagai sebuah kelebihan dibandingkan 

dengan merek lain, yang termasuk pada  

kelompok strength ini antara lain: fisik produk, keberfungsian semua 

fasilitas produk, harga produk, maupun penampilan fasilitas pendukung dari 

produk tersebut.  

b) Uniqueness (Keunikan)  

Uniqueness (keunikan) adalah kemampuan untuk membedakan sebuah 

merek di antara merek-merek lainnya. Kesan unik ini muncul dari atribut 

produk, menjadi kesan unik berarti terdapat diferensiasi antara produk satu 

dengan produk lainnya. Termasuk dalam kelompok unik ini antara lain: 

variasi layanan yang biasa diberikan sebuah produk, variasi harga dari 

produk-produk yang bersangkutan maupun diferensiasi dari penampilan fisik 

sebuah produk.  

c)  Favorable (Kesukaan)  

Favorable (kesukaan) mengarah pada kemampuan merek tersebut agar 

mudah diingat oleh konsumen, yang termasuk dalam kelompok favorable ini 

antara lain: kemudahan merek tersebut diucapkan, kemampuan merek untuk 

tetap diingat oleh pelanggan, maupun kesesuaian antara kesan merek di benak 
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pelanggan dengan citra yan diinginkan perusahaan atas merek yang 

bersangkutan.
25

 

3. Kualitas Produk 

Produk sangatlah penting bagi perusahaan karena tanpa adanya 

produk, perusahaan tidak akan dapat melakukan apapun dari usahanya. 

Kualitas produk adalah keseluruhan ciri serta sifat dari suatu produk yang 

berpengaruh pada kemampuan produk tersebut untuk memuaskan kebutuhan 

konsumen yang dinyatakan atau tersirat. Adapun indikatornya antara lain: 

kualitas bahan bermutu, ragam produk bervariasi, tingkat keawetan produk 

tinggi, kesesuaian kualitas dengan harapan konsumen.  

4. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi  perusahaan 

dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai  tujuan dari 

sebuah perusahaan.  Strategi pemasaran mempunyai peranan yang sangat 

penting dalam keberhasilan tujuan organisasi, karena didalamnya berisi 

gambaran atau pedoman yang jelas dan terarah apa yang akan dilakukan 

dalam menggunakan kesempatan dan peluang pada beberapa pasar sasaran. 

Strategi pemasaran antara lain dibutuhkan untuk menentukan konsumen-

konsumen manakah yang dituju. Ini berarti bahwa dengan strategi pemasaran, 

manajer pemasaran dapat mengetahui konsumen tertentu sebagai sasarannya, 
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sehingga dapat diketahui kepuasan seperti apakah yang diharapkan oleh 

konsumen tersebut. 

5. Pasar sasaran 

Pasar sasaran adalah sekelompok konsumen atau pelanggan yang secara 

khusus menjadi sasaran usaha pemasaran
26

.Jadi arti dari pasar sasaran adalah 

sebuah pasar terdiri dari pelanggan potensial dengan kebutuhan atau 

keinginan tertentu yang mungkin maupun mampu untuk ambil bagaian dalam 

jual beli, guna memuaskan kebutuhan atau keinginan tersebut. 

Karena nasabah yang terlalu heterogen itulah maka perbankan syariah 

perlu mengelompokkan pasar menjadi segmen-segmen pasar, lalu memilih 

dan menetapkan segmen pasar tertentu sebagai sasaran. Dengan adanya hal 

ini, maka bank syariah terbentuk untuk mengidentifikasi peluang pasar 

dengan lebih baik, dengan demikian bank syariah dapat mengembangkan 

produk yang tepat, dapat menetukan seluruh distribusi dan periklanan yang 

sesuai dan efisien serta mampu menyesuaikan harga bagi produk atau jasa 

yang ditawarkan bagi setiap target pasar. Pasar sasaran (targeting market) 

adalah sekelompok konsumen atau pelanggan yang secara khusus menjadi 

sasaran usaha pemasaran bagi sebuah perusahaan
27

. 
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a) Penetapan pasar sasaran ( target market ) 

Adalah kegiatan yang berisi dan menililai serta memilih satu atau lebih 

segmen pasar yang akan dimasuki oleh suatu perusahaan. Apabila 

perusahaan ingin menentukan segmen pasar mana yang akan dimasukinya, 

maka langkah yang pertama adalah menghitung menilai potensi profit dari 

berbagai segmen yang ada tadi. Maka dalam hal ini pemasar harus 

mengerti betul tentang tekhnik-tekhnik dalam mengukur potensi pasar dan 

meramalkan permintaan pada masa yang akan datang. Dalam kenyataan 

perusahaan dapat mengikuti salah satu diantara lima strategi peliputan 

pasar yaitu
28

 : 

1. Konsentrasi pasar tunggal, ialah sebuah perusahaan dapat memusatkan 

kegiatannya dalam satu bagaian daripada pasar. Biasanya perusahaan 

yang lebih kecil akan melakukan pilihan ini.  

2. Spesialisasi produk, sebuah perusahaan memutuskan untuk 

memproduksi satu jenis produk.  

3. Spesialisasi pasar, misalnya sebuah perusahaan memutuskan untuk 

membuat segala macam mesin tik, tetapi diarahkan untuk kelompok 

pelanggan yang kecil. 

4. Spesialisasi selektif, sebuah perusahaan bergerak dala berbagai 

kegiatan usaha yang tidak ada hubungannya dengan yang lainnya, 
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kecuali bahwa setiap kegiatan usaha itu mengandung peluang yang 

menarik. 

5. Peliputan keseluruhan, yang lazim dilaksanakan oleh industry yang 

lebih besar untuk mengungguli pasar. Mereka menyediakan sebuah 

produk untuk setiap oang, sesuai dengan daya beli masing-masing. 

b) Penempatan produk ( product positioning) 

Penempatan produk menyangkup kegiatan merumuskan penempatan 

produk dalam persaingan dan menetapkan dalam bauran pemasaran dan 

terperinci.Pada hakikatnya penempatan produk adalah tindakan 

merancang produk dan bauran pemasaran agar tercipta kesan tertentu 

diingatan konsumen. 

6. Bauran pemasaran  

Para pemasar menggunakan sejumlah alat untuk mendapatkan tanggapan 

yang diinginkan dari pasar sasaran mereka. Alat-alat itu membentuk suatu 

bauran pemasaran.Bauran pemasaran (marketing mix) adalah seperangkat alat 

pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus menerus mencapai tujuan 

pemasarannya di pasar sasaran
29

. Untuk pemasaran pada produk, marketing 

mix tidak hanya meliputi product, price, place, dan promotion saja, juga 

meliputi empat elemen tambahan yaitu people, process, physical evidence, 

dan productivity and quality.
30
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a) Produk (Product) 

Kebijaksanaan mengenai produk atau jasa meliputi jumlah barang dan 

jasa yang ditawarkan bank syariah, pelayanan khusus yang ditawarkan 

perusahaan guna mendukung penjualan barang dan jasa, dan bentuk 

barang ataupun jasa yang ditawarkan. 

1. Pengertian produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan 

kepasar   untuk mendapatkan perhatian, dibeli atau digunakan yang 

dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Secara konseptual 

produk adalah pemahaman subyektif dari produsen dari produsen atas 

sesuatu yang dibisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan 

organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan mencapai tujuan 

organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan kegiatan konsumen, 

sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli 

pasar
31

. Jadi dapat disimpulkan bahwa produk merupakan segala 

sesuatu yang dapat ditawarkan untuk memuaskan suatu kebutuhan dan 

keinginan
32
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2. Sifat dari produk atau jasa tersebut adalah sebagai berikut : 

a) Tidak terwujud 

Jasa mempunyai sifat tidak berwujud, karena tidak bisa 

dilihat, dirasa, diraba, didengar atau dicium, sebelum ada transaksi 

pembelian. 

b) Tidak dapat dipisahkan 

Suatu produk jasa tidak dapat dipisahkan dari sumbernya, 

apakah sumber itu merupakan orang atau benda. Misalnya jasa 

yang diberikan oleh sebuah hotel tidak akan bisa terlepas dari 

bangunan hotel tersebut.  

c) Berubah-ubah 

Bidang jasa sesungguhnya sangat mudah berubah-ubah, 

sebab jasa ini sangat tergantung kepada siapa yang 

menyajikannya.Kapan disajikan dan dimana disajikan. Misalnya 

jasa yang diberikan oleh sebuah hotel berbintang satu akan 

berbedadengan jasa yang diberikan oleh hotel berbintang tiga.  

d) Daya tahan 

Jasa tidak dapat disimpan. Seorang pelanggan yang telah 

memesan sebuah kamar hotel akan dikenakan biaya sewa, 
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walaupun pelanggan tersebut tidak menempati kamar yang ia 

sewa.
33

 

b) Harga (price) 

1) Definisi harga adalah sejumlah uang yang akan dibebankan untuk 

sebuah produk atau jasa. Secara lebih luas, harga adalah keseluruhan 

nilai yang ditukarkan konsumen untuk mendapatkan keuntungan dari  

kepemilikan terhadap sebuah produk atau jasa.
34

 Setiap perusahaan sel

alu mengejar keuntungan guna kesinambungan produksi. Keuntungan  

yang diperoleh ditentukan pada penetapan harga yang ditawarkan.  

Harga suatu produk atau jasa ditentukan pula dari besarnya 

pengorbanan yang dilakukan untuk menghasilkan jasa tersebut dan 

laba atau keuntungan yang diharapkan. Oleh karena itu, penentuan 

harga produk dari suatu bank syariah merupakan masalah yang cukup 

penting, karena dapat mempengaruhi hidup matinya serta laba dari 

perusahaan.
35

 

2) Tujuan penetapan harga 

a) Mendapatkan keuntungan sebesar-besarnya. Dengan menetapkan 

harga yang kompetitif maka perusahaan akan mendulang untung yang 

optimal. 
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b) Mempertahankan perusahaan dari margin keuntungan yang didapat 

perusahaan akan digunakan untuk biaya oprasional perusahaan, 

seperti: untuk gaji/upah karyawan, untuk bayar tagihan listrik, biaya 

transportasi dan lain sebagainya. 

c) Menggapai ROI ( Return on Investment ) perusahaan pasti 

menginginkan balik modal dari investasi yang ditanam pada 

perusahaan sehingga penetapan harga yang tepat akan mempercepat 

terjadinya modal kembali. 

c) Tempat (place) 

Pemilihan lokasi sangat penting mengingat apabila salah dalam 

menganalisis akan berakibat meningkatnya biaya yang akan dikeluarkan 

nantinya. Lokasi yang tidak strategis akan mengurangi minat nasabah untuk 

berhubungan dengan bank.
36

 

d) Promosi  

Promosi adalah semua jenis kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk 

mendorong permintaan. Dengan promosi menyebabkan yang sebelumnya 

tidak tertarik untuk membeli sutu produk akan menjadi tertarik dan mencoba 

produk sehingga konsumen melakukan pembelian. 
37

 

Tujuan utama promosi ialah memberikan informasi, menarik perhatian 

dan selanjutnya memberi pengaruh meningkatnya penjualan. Suatu kegiatan 
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promosi jika dilaksanakan dengan baik dapat mempengaruhi konsumen 

mengenai dimana dan bagaimana konsumen membelanjakan pendapatannya.
38

 

7. Segmentasi Pasar Global 

Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar kedalam subset 

pelanggan yang mempunyai persamaan perilaku atau persamaan 

kebutuhannya. Masing-masing subset mungkin akan dipilih sebagai pasar 

sasaran yang akan dicapai dengan strategi pemasaran yang berbeda. Proses 

tersebut dimulai dengan suatu basis segmentasi faktor spesifik produk yang 

mencerminkan perbedaan-perbedaan dalam kebutuhan dan respons pelanggan 

terhadap variabel – variabel  pemasaran (kemungkinan-kemungkinan tersebut 

adalah perilaku pembelian, cara pemakaian, manfaat yang dicari, tujuan, 

preferensi atau loyalitas). 

Segmentasi pasar global adalah proses membagi pasar dunia kedalam 

subset pelanggan yang mempunyai persamaan perilaku atau persamaan 

kebutuhan, atau seperti yang dikatakan oleh seseorang pengarang, segmentasi 

pasar global adalah “proses mengidentifikasi segmen tertentu, apakah itu 

kelompok Negara atau kelompok konsumen individual, dari pelanggan 

potensial dengan atribut-atribut yang homogen yang kemungkinan 

menggambarkan perilaku pembelian yang sama”. Minat dalam segmentasi 

pasar global sudah ada pada zaman dahulu kala. Diakhir tahun 1960-an, salah 

seorang pengamat mengemukakan bahwa pasar Eropa dapat dibagi menjadi 
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tiga kategori luas, berpengalaman internasional, setelah berpengalaman, dan 

propinsial hanya atas dasar perkiraan penerimaan terhadap pendekatan 

periklanan umum. Sekarang ini kemungkinan agen periklanan dan perusahaan 

global membuat segmen pasar dunia berdasarkan pada satu atau beberapa 

kriteria kunci : geografis, demografis, psikografis, karakteristik tingkah laku, 

dan manfaat yang dicari.  

Segmentasi geografis memerlukan pembagian pasar menjadi berbagai unit 

geografis seperti Negara, Negara bagaian, wilayah kabupaten, kota atau 

lingkungan sekitar. Perusahaan dapat beroperasi di satu atau beberapa daerah, 

atau beroperasi diseluruh daerah, sambil tetap memberikan perhatian pada 

variasi local.
39

 

Dalam segmentasi demografis, membagi pasar menjadi kelompok-

kelompok berdasarkan variable seperti usia, ukuran keluarga, siklus hidup 

keluarga, jenis kelamin, penghasilan, pekerjaan, pendidikan, agama, ras, 

generasi, kebangsaan, dan kelas sosial. Salah satu alasan variable demografis 

begitu popular bagi pemasar adalah bahwa variable ini sering terkait erat 

dengan kebutuhan dan keinginan konsumen.
40

 

Di dalam segmentasi psikografis, pembeli dibagi ke dalam kelompok 

berbeda berdasarkan kelas sosial, gaya hidup dan atau kepribadian 

                                                           
39

 Philip Kotler dan Kevin Lane,  Manajemen Pemasaran(Jakarta: PT Gelora Aksara Pratama, 2009), 

234 
40

 Ibid.,236 
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(personality). Orang di dalam kelompok demografis yang sama dapat 

menunjukkan profil psikografis yang berbeda.
41

 

Segmentasi Tingkah laku, Segmentasi pasar ini dilakukan dengan 

mengelompokkan konsumen menjadi bagian pasar berdasarkan variabel-

variabel tingkah laku atau perilaku orangnya, yang dipengaruhi dan tercermin 

dari pengetahuannya, sikap, pemakaian atau tanggapan mereka terhadap suatu 

produk.
42

 

Segmentasi manfaat global memfokuskan pada pembilang dari nilai 

persamaan. Pendekataan ini dapat memberikan hasil yang memuaskan karena 

pemahaman pasar yang luar biasa terhadap masalah yang dapat diselesaikan 

oleh suatu produk atau manfaat yang ditawarkannya, tanpa memperdulikan 

wilayah geografisnya.
43

 

8. Menetapkan Sasaran Global 

Ada banyak teknik statistic untuk mengetahui segmen pasar. Setelah 

perusahaan mengidentifikasi peluang segmen pasarnya, perusahaan harus 

memutuskan berapa banyak dan segmen pasar mana yang dibidik. Pasar lama 

kelamaan mulai menggabungkan beberapa variabel dalam usahanya 

                                                           
41

 J.Supranto, Perilaku Kosumen & Strategi Pemasaran, (Jakarta:Mitra Wacana Media,2011), 190 
42

 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, ( Jakarta:PT.Raja Grafindo, 2015), 158-160 
43

 Warren, Manajemen Pemasaran Global( Jakarta: PT Prenhallindo, 2003), 205  
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mengidentifikasi kelompok sasaran yang lebih kecil dan didefinisikan dengan 

lebih baik.
44

 

Setelah mengevalusai segmen yang diinginkan dalam arti ketiga kriteria 

pemasar selanjutnya harus memutuskan strategi pembidikan target yang tepat. 

Ada tiga kategori dasar dari strategi sasaran pemasaran: standarisasi 

pemasaran, pemasaran terkonsentrasi, dan pemasaran yang membeda-

bedakan.  

a) Pemasaran global yang tidak membeda-bedakan ( standarisasi) adalah 

serupa dengan pemasaran massal dalam satu Negara yang melibatkan 

penciptaan bauran pemasaran yang sama produk, harga, distribusi dan 

komunikasi untuk pasar massal luas dari pembeli potensial. 

b) Pemasaran global terkonsentrasi, strategi pemasaran menetapkan sasaran 

global kedua termasuk menyiapkan bauran pemasaran untuk membidik 

segmen tunggal dari pasar global. 

c) Pemasaran global yang membedabedakan, strategi sasaran pemasaran 

ketiga ini merupakan variasi dari pemasaran sasaran terkonsentrsi. Strategi 

ini mencakup sasaran dua atau lebih segmen pasar yang berbeda-beda 

dengan berbagai penawaran bauran pemasaran. Strategi ini memberi 

                                                           
44

 Philip Kotler dan Kevin Lane, Manajemen Pemasaran(Jakarta: PT Gelora Aksara Pratama, 2009), 
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peluang sebuah perusahaan untuk mencapai cakupan pasar yang lebih 

luas.
45

 

9. Menentukan Posisi Produk di Pasar Global 

Pemosisian adalah tempat produk anda dalam benak pelanggan. Jadi, 

salah satu alat yang sangat kuat dalam pemasaran bukanlah suatu yang dapat 

dilakukan pemasar untuk produk tersebut atau terhadap elemen bauran 

pemasaran lainnya: pemosisian adalah apa yang terjadi dalam benak 

pelanggan. Posisi dimana suatu produk ditempatkan dalam benak pelanggan 

tergantung pada sekumpulan variable, kebanyakan dari variable itu 

dikendalikan oleh pemasar.  

Setelah pasar global disegmentasikan dan satu atau beberapa segmen 

dipilih menjadi sasaran, diperlukan rencana cara mencapai sasaran tadi. Untuk 

mencapai tugas ini, pemasar menentukan posisi. Dalam lingkungan pasar 

global sekarang ini, banyak perusahaan merasakan perlunya menyatukan 

strategi menentukan posisi secara global.
46

 

10. Kendala pemasaran yang dihadapi berwirausaha dalam persaingan  

Suatu jenis usaha yang mampu bertahan dalam menghadapi segala 

permasalahan yang ada dan mampu menang dalam persaingan bisnis adalah 

mereka yang mampu membaca peluang pasar dengan memenuhinya dan 

memproduksi apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan pelanggan. 

                                                           
45

 Warren, Manajemen Pemasaran Global( Jakarta: PT Prenhallindo, 2003), 207-209 
46

 Ibid.,210 
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Dalam ilmu pemasaran, sebelum melakukan berbagai fungsi pemasaran, 

pasar atau segmen yang dibidik harus jelas lebih dahulu. Lebih dari 60% 

kegagalan bisnis, bila ditelusuri ternyata disebabkan oleh gagalnya pengusaha 

mendefinisikan pasar yang dituju. Mereka segera bergerak bila mendengar 

potensi pasar, tetapi mereka tidak bertanya lebih jauh: siapa pasar yang ingin 

dituju, atau bagaimanakah potensi mereka. Kendala pemasaran di bagi 

menjadi dua aspek yaitu aspek internal dan aspek eksternal. 

Berikut adalah kendala internal yang dihadapi berwirausaha adalah : 

a) Perencanaan strategi pemasaran tidak matang. 

Perencanaan strategi pemasaran sering tidak diperhatikan oleh para 

wirausahawan. Mereka melakukan distribusi pemasaran produk miliknya 

tidak berdasarkan aspek-aspek pemasaran tertentu dan tanpa direncanakan 

terlebih dahulu. strategi pemasaran tidak dibuat secara matang akan 

menimbulkan pemasaran tidak diorientasikan kepada pelanggan dan 

membuat produk tersebut tidak laku dijual. 

b) Target pasar yang terlalu lebar. 

Target pasar yang terlalu lebar pada dasarnya merupakan 

kesalahan di dalam perencanaan suatu usaha yang tidak dipertimbangkan 

terlebih dahulu. para pebisnis biasanya menetapkan tujuan target 

pemasaran kepada semua orang, mereka hanya berpikiran hanya ingin 

memperoleh keuntungan yang sebesar-besarnya di dalam usahanya itu 

tanpa memikirkan faktor-faktor lainnya. jikapun produk dan atau jasa 
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yang ditawarkan bisa digunakan oleh semua orang, namun perlu kita 

ketahui tidak semua orang datang untuk membeli produk kita maka dari 

hal itu perlu ada spesifikasi pasar khusus untuk menempatkan produk kita 

dimana ditempat itu produk kita dibutuhkan oleh banyak orang. 

c) Target pasar yang salah. 

Target pasar yang salah merupakan suatu hal yang sering terjadi di 

dalam berwirausaha. Seharusnya perlu perencanaan yang matang sebelum 

menetapkan target pasar ataupun target konsumen. para wirausahawan 

kadang menjual produknya ke sasaran konsumen yang tidak tepat, hal ini 

membuat produk yang ditawarkan tidak diminati oleh konsumen. 

d) Para warausahawan kita tidak melaksanakan bauran pemasaran 

(Marketing Mix). 

Marketing Mix secara optimal yaitu tidak ada pengujian efektivitas 

iklan, harga, kemasan produk. Biasanya seorang wirausahawan di dalam 

pembuatan iklan tidak efektif atau dalam kata lain dapat disebutkan iklan 

yang dibuat tersebut tidak membuat para konsumen yang berpotensi sadar 

akan barang atau jasa tertentu dan kebutuhan mereka akan barang dan jasa 

tersebut selain hal tersebut para wirausahawan kita biasanya tidak bisa 

memahami kebutuhan pelanggan. Seorang wirausahawan kadang tidak 

mengetahui apa yang paling penting buat pelanggan atau konsumennya. 

  

http://modulmakalah.blogspot.com/2015/11/definisi-marketing-mix-branding-swot.html
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11. Solusi pemasaran yang dihadapi berwirausaha dalam persaingan adalah sebagai 

berikut : 

a) Melaksanakan Perencanaan Pemasaran 

b) Melaksanakan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Secara Tepat 

c) Inovasi. 

d) Mengikuti Perkembangan IPTEK.
47

 

 

                                                           
47
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April 2018 
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BAB III 

  METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian  

Secara umum metode penelitian diartikan sebagai cara ilmiah untuk 

mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu.
42

 

Dalam penelitian ini metode yang digunakan oleh peneliti adalah 

penelitian kualitatif. Metode penelitian kualitatif adalah penelitian yang 

bermaksud untuk memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subyek 

penelitian. Misalnya:perilaku, persepsi, motivasi, tindakan dan lain-lain secara 

holistik dan dengan cara deskripsi dalam bentuk kata-kata dan bahasa, pada suatu 

konteks khusus yang alamiah dan dengan memanfaatkan berbagai metode 

alamiah.  

Oleh karena itu, peneliti menggunakan jenis penelitian studi kasus untuk 

melakukan penelitian secara terinci dan mendalam melalui pemaparan, 

penggambaran, serta menemukan fakta-fakta terhadap Peningkatan Kualitas Citra 

Merek Dalam Persaingan Pasar Global Di Lazarus Batik Jember. 

B. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian merupakan tempat yang akan dijadikan sebagai 

lapangan penelitian atau tempat dimana penelitian tersebut hendak dilakukan. 

                                                           
42

 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan (Bandung:Alfabeta, 2010), 3 
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Wilayah penelitian biasanya berisi tentang Desa, organisasi, peristiwa, teks dan 

sebagainya.
43

 

Lokasi yang di jadikan tempat penelitian di dalam skripsi ini adalah Lazarus 

Batik Jember di JL Gajah Mada no.285 Kaliwates-Jember. Telp 081331117711, 

Facebook Lazarus Batik karena disana membeli sambil beramal. 

C. Subyek Penelitian 

Untuk mendukung data yang diperlukan maka dalam penelitian ini 

pencarian data diperoleh dari informan dengan menggunakan objek penelitian 

purposive yaitu menjaring informasi sebanyak mungkin dengan adanya 

perbedaan-perbedaan yang nantinya dikembangkan dalam generalisasi, akan 

tetapi tujuannya adalah untuk merinci kekhususan yang ada dalam ramuan 

konteks, maksudnya menggali informasi yang akan menjadi dasar dari rancangan 

dan teori yang muncul.
44

 

Pada bagian ini dilaporkan jenis data dan sumber data. Uraian tersebut 

meliputi apa saja yang ingin diperoleh, siapa yang hendak dijadikan informan 

atau subjek penelitian bagaimana data akan dicari dan dijaring sehinnga 

validitasnya dapat dijamin.
45

 

Sebagaimana pendapat tersebut, maka sumber data yang diperlukan 

dibagi menjadi dua macam yaitu: 
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 STAIN JEMBER, Pedoman Penelitian Karya Ilmsiah, (Jember: STAIN Jember Press, 2013), 47 
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a. Sumber data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari sumber 

pertama. Data primer ini diperoleh dari hasil wawancara peneliti 

dengan para informan yaitu : 

1) Pemilik Toko    : Edi Junaidi 

2) Marketing Toko : Sutrisno 

3) Karyawan Toko  : Aisah 

b. Sumber data sekunder yaitu dari artikel yang membahas tentang 

sejarah berdirinya Toko Lazarus Batik 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Sesuai dengan objek tujuan penelitian ini, maka dalam pengumpulan data 

peneliti menggunakan metode sebagai berikut: 

1. Metode Observasi 

Observasi sebagai teknik pengumpulan data mempunyai ciri yang 

spesifik bila dibandingkan dengan teknik yang lain, kalau wawancara hanya 

terbatas berkomunikasi dengan orang, maka observasi tidak terbatas pada 

orang saja, melainkan juga dengan objek-objek alam lain. Observasi adalah 

metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara sistematis dengan cara 

mengadakan pengamatan langsung terhadap objek yang diamati.
46

 

Dalam hal ini, peneliti menggunakan observasi partisipatif pasif dimana 

peneliti hanya datang ke tempat atau objek penelitian tanpa melakukan apa-

                                                           
46
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apa, dengan kata lain peneliti tidak ikut terlibat dalam kegiatan. Data yang 

diperoleh dari metode Observasi ini setidaknya antara lain: 

a. Letak geografis Lazarus Batik Jember. 

b. Aktifitas dalam pelaksanan peningkatan kualitas citra merek dalam 

persaingan pasar global di Lazarus batik jember. 

2. Metode Interview 

Interview merupakan wawancara yang digunakan sebagai teknik 

pengumpulan data apabila peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk 

menemukan suatu permasalahan yang harus diteliti, dan ingin mengetahui hal-

hal dari responden dengan cara tanya jawab secara bertatap muka antara 

pewawancara dengan informan.
47

Sebelum melaksanakan wawancara, peneliti 

(pewawancara) menyiapkan instrumen wawancara yang disebut dengan 

pedoman wawancara. Pedoman ini berisi sejumlah pertanyaan atau pernyataan 

yang meminta untuk dijawab atau direspon oleh informan. 

Peneliti menggunakan teknik pengumpulan data dengan melakukan 

wawancara ini dengan para informan diantaranya: 

1. Pemilik Toko 

Peneliti mewawancarai pemilik toko agar peneliti memperoleh data dari 

pemilik toko, sebagaimana semua kegiatan yang ada di dalam toko telah di 

hendel oleh pemilik toko. 

                                                           
47
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2. Marketing Toko 

Peneliti mewawancarai Marketing Toko agar peneliti memperoleh 

data dan mengetahui cara Marketing Toko dalam melakukan strategi 

untuk meningkatkan kualitas citra merek dalam persaingan global di Toko 

Lazarus Batik Jember. 

3. Peneliti mewawancarai karyawan agar peneliti memperoleh data 

bagaimana untuk mengatasi kendala dan solusi dalam persaingan global 

di Toko Lazarus Batik Jember. 

3. Metode Dokumenter. 

Dokumenter adalah mencari data mengenai hal-hal atau variable tentang 

beberapa catatan, transkip, buku, surat kabar,majalah, prasasi, notulen rapat, 

agenda, dan sebagainya.
48

 

Dengan hal ini penulis mengumpulkan data–data dengan arsip yang ingin 

di dapat, yaitu: 

1. Sejarah berdirinya Toko Lazarus Batik 

2. Visi dan Misi  

3. Struktur Organisasi 

E. Analisis Data  

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data 

yang diperoleh dari hasil observasi, wawancara dan dokumentasi dengan cara 

                                                           
48

 Suharsimi Arikonto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik  (Jakarta: PT Rineka Cipta,   
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mengorganisasikan data ke dalam kategori, menjabarkan ke dalam unit-unit. 

Melakukan sintesa, penyusunan ke dalam pola, memilih mana yang penting dan 

mana yang harus dipelajari, dan membuat kesimpulan agar mudah dipahami oleh 

diri sendiri dan orang lain. 

Dikarenakan penelitian ini merupakan penelitian kualitatif maka data yang 

diambil adalah data analisis deskriptif yang berupa kata-kata tertulis atau lisan 

dan perilaku orang-orang yang dapat diamati.Data-data tersebut diperoleh dari 

hasil observasi, wawancara, dokumentasi dan bahan-bahan lainya.
49

 

Metode analisis data dilakukan melalui tiga tahap yaitu:  

1. Reduksi data  

Reduksi data merupakam rangkuman, meneliti hal-hal yang pokok 

memfokuskan pada hal-hal yang penting dari tema dan polanya. Dengan 

demikian data yang direduksi akan memberikan gambaran yang lebih 

jelas, mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan data.
50

 

2. Penyajian data  

Penyajian data dapat dilakukan dalam bentuk uraian 

singkat.Bagan, hubungan antar kategori dan sebagainya. Adanya 

penyajian data dapat mempermudah peneliti memahami apa yang 

terjadi.  
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 Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif ( Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2008), 62.  
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3. Verifikasi 

Yakni penarikan kesimpulan dalam penelitian kualitatif 

merupakan penemuan baru yang sebelumnya belum ada.Kesimpulan 

dengan ini dapat menjawab fokus penelitian yang telah dirumuskan sejak 

awal.Temuan-temuan baru dapat berupa deskripsi atau gambaran objek 

yang sebelumnya masih remang-remang atau gelap sehingga setelah 

diteliti dapat menjadi jelas. 

Sedangkan dalam pelaksanaan analisis data perlu adanya langkah-

langkah dalam pelaksanaannya. Adapun proses analisis data kualitatif 

adalah sebagai berikut:  

a) Menelaah seluruh data yang tersedia dari berbagai sumber 

wawancara, pengamatan yang sudah dituliskan dalam catatan 

lapangan, dokumentasi pribadi, dokumentasi resmi, gambar dan 

sebagainya.  

b) Reduksi data yang telah dibaca, dipelajari dan ditelaah tersebut 

mungkin sangat banyak sekali jumlahnya sehingga memerlukan 

reduksi. 

c) Menyusun data hasil reduksi ke dalam satuan-satuan. 

d) Melakukan ketegorisasi terhadap satuan-satuan data sambil membuat 

koding. 

e) Uji keabsahan data. 
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f) Penafsiran data dalam mengelola hasil sementara menjadi teori 

subtansi dengan menggunakan beberapa metode tertentu. 

g) Penarikan kesimpulan (penulisan laporan hasil penelitian). 

F. Keabsahan Data 

Bagian ini bagaimana usaha-usaha yang hendak dilakukan oleh peneliti 

untuk memperoleh keabsahan data-data yang diperoleh di lapangan.Dalam 

pengujian validitas data yang diperoleh, peneliti menggunakan triangulasi sumber 

dan Triangulasi teknik. Triangulasi sumber adalah teknik pemeriksaan keabsahan 

data dimana dilakukan pengecekan data dari berbagai sumber dengan melakukan 

berbagai cara dan berbagai waktu, hal tersebut dilakukan dengan cara.
51

 

1) Membandingkan data hasil pengamatan dengan data hasil wawancara. 

2) Membandingkan apa yang dikatakan orang di depan umum dengan apa 

yang dikatakan secara pribadi. 

3) Membandingkan dengan apa yang dikatakan orang-orang dengan situasi 

penelitian dengan apa yang dikatakan sepanjang waktu. 

4) Membandingkan keadaan dan perspektif orang dengan berbagai pendapat 

pandangan orang lain. 

5) Membandingkan hasil wawancara dengan isi suatu dokumen yang 

berkaitan.  
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 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2014), 260.  
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G. Tahap-tahap Penelitian 

Bagian ini menguraikan rencana pelaksanaan penelitian yang akan 

dilakukan oleh peneliti, mulai dari penelitian pendahuluan, pengembangan desain, 

penelitian sebenarnya, sampai pada penulisan laporan.
52

 Diantara rencana 

pelaksanaan tersebut adalah: 

1. Tahap Persiapan. 

a. Meyusun rencana penelitian 

b. Memilih laporan penelitian 

c. Mengurus perizinan 

d. Memilih informan 

e. Menyiapkan perlengkapan penelitian 

2. Tahap Pelaksanaan dilapangan 

a. Memahami latar penelitian, dan mempersiapkan diri. 

b. Memasuki lapangan  

c. Mengumpulkan data 

d. Menyempurnakan data yang belum lengkap 

3. Tahap Paska Penelitian 

a. Menganalisis data yang diperoleh 

b. Mengurus perizinan selesai penelitian. 

c. Menyajikan data dalam bentuk laporan  

d. Merevisi laporan yang telah disempurnakan. 
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA 

 

A. Gambaran Umum Objek Penelitian 

1. Sejarah Singkat Toko Lazarus Batik 

Pada tahun 2005 Toko Lazarus Batik bertempat di Madura, di Desa 

Dempo Timur, Kecamatan Pasean Kabupaten Pamekasan. Disana 

kurangnya pemasaran dan belum melibatkan sosial media sehingga 

pemasarannya yang kurang sehingga tidak memenuhi targetnya. Sehingga 

membuat Toko Lazarus Batik memutuskan untuk pindah lokasi, lokasi 

yang dipilih untuk Lazarus Batik bertempat di Pasar Tanjung Jember. 

Pada tahun 2012 Toko Lazarus Batik memilih pindah lokasi di Pasar 

Tanjung, namun disana untuk pemasarannya kurang dan tidak bisa 

memenuhi targetnya. Pada tahun 2014 Toko Lazarus Batik pindah di Jln. 

Gajah Mada no.285 Kaliwates-Jember Disana Toko Lazarus Batik bisa 

memenuhi targetnya dan sampai sekarang menetap disana.
1
  

2. Visi dan Misi 

Visi :  

a. Menjadi pusat distribusi batik asli madura di Jember. 

b. Belanja sekaligus beramal. 

                                                           
1
 Interview, Edy Junaidi selaku pemilik toko, pada tanggal 30 April 2018 

49 
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Misi :  

a. Menyediakan batik asli Madura di Jember. 

b. Memberikan pelayanan yang baik bagi pelanggan. 

3. Ruang Lingkup Usaha Lazarus Batik Jember. 

a. Lazarus batik merupakan perusahaan yang menekuni dibidang 

pemasaran berbagai jenis batik, disini mereka menyediakan berbagai 

motif batik yang dipasarkan. Dari berbagai jenis batik yang dipasarkan 

ditempat ini diantaranya, batik Madura, Pekalongan, Jember.  

b. Selain pemasaran batik, Lazarus juga menyediakan proses penjaitan 

dari kain batik menjadi baju batik (proses produksi), proses produksi 

ini menjadi sarana perusahaan yang bertujuan untuk memuaskan 

permintaan konsumen/ costumer, banyak para pelanggan yang 

membeli batik disini sekaligus menjahitkan di Lazarus, dengan design 

yang mereka inginkan, atau mengikuti berbagai design baju yang 

mereka sediakan. Dengan begitu para konsumen/costumer tidak 

merasa dipusingkan untuk menjaitkan kain yang mereka beli.  

4. Tujuan Pendirian 

Toko Lazarus Batik memiliki tujuan utama yaitu untuk menyediakan 

batik asli Madura yang berkualitas untuk para pelanggannya.  
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5.  Profil Perusahaan 

a. Struktur Organisasi 
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b. Job discription 

1) Pemilik 

memberi arahan serta informasi penting berkaitan dengan Toko 

Lazarus Batik. Selain itu juga pemilik / biasa kita sebut direktur ini 

bertugas mengambil keputusan penting untuk kemajuan Toko 

Lazarus Batik. 

2) designer ialah untuk merancang model-model baru, supaya dapat 

mengikuti perkembangan zaman dan tidak monoton. 

3) marketing toko ialah untuk memasarkan produk yang dihasilkan 

oleh designer toko Lazarus Batik untuk semua kalangan 

dimasyarakat. 

4) kasir ialah mencatat atas segala transaksi jual beli dan pengecekan 

barang pada saat penerimaan. 

5) karyawan ialah menjawab pertanyaan pelanggan dan melayani 

complain dari pelanggan dengan baik. 

B. Penyajian dan Analisis Data 

Suatu penelitian harus disertai dengan penyajian data sebagai penguat 

dalam penelitian. Sebab data yang akan dianalisis sesuai dengan analisis data 

reflektif, sehingga dari data yang akan dianalisis tersebut akan menghasilkan 

suatu kesimpulan. 

Dalam penelitian ini metode pengumpulan data yang digunakan adalah 

wawancara, observasi, dan dokumenter. Peneliti berupaya untuk 
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mengeksplorasi data sebanyak mungkin untuk mendapatkan data yang akurat. 

Berdasarkan hasil penelitian maka diuraikan data-data tentang Upaya 

peningkatan kualitas citra merek dalam persaingan global di Lazarus Batik 

Jember. Untuk lebih jelasnya akan dipaparkan pada penyajian data berikut ini: 

1. Meningkatkan Kualitas Citra Merek Dalam Persaingan Pasar 

Global Di Lazarus Batik Jember.  

Dalam peningkatan kualitas produk/jasa tentunya harus ada 

upaya yang dilakukan oleh Lazarus Batik untuk meningkatkan citra 

merek. 

Citra merek ialah persepsi dan keyakinan yang dilakukan oleh 

konsumen, seperti tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam memori 

konsumen.  

Pengukuran citra merek adalah subjektif, artinya tidak ada 

ketentuan baku untuk pengukuran citra merek (brand image). Bahwa 

pengukuran citra merek dapat dilakukan berdasarkan pada aspek sebuah 

merek yaitu Strengthness, Uniqueness, dan Favorable.  

Upaya yang dilakukan Toko Lazarus Batik Jember dalam 

meningkatan pemasaran dapat di lihat dari hasil wawancara dengan 

bapak  Edy Junaidi selaku pemilik toko adalah sebagai berikut: 

 “Untuk harga dari batik yang ada di Lazarus Batik juga relatif 

murah, dengan mengantongi uang 100 ribu saja pelanggan/ konsumen 

bisa mendapatkan batik tersebut dan disana menyediakan berbagai batik 
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diantaranya batik jember, batik pekalongan dan yang paling banyak 

disana batik madura”
2
 

Bapak Sutrisno selaku Marketing toko juga menambahkan sebagai 

berikut : 

“Dalam meningkatkan produknya toko Lazarus Batik  

membuat model-model yang baru yang sekiranya tidak ada dipasaran, 

disana perbulannya bisa menjual 500 potong per orang dan juga bisa 

pesen motif sesuai konsumen yang inginkan dan bisa design baju 

yang mereka inginkan karena di Lazarus Batik disana menyediakan 

penjahit, jika dirasa baju konsumen kurang pas disana bisa fiting baju 

sampai konsumen bilang pas.”
3
 

Selain itu Aisah selaku karyawan toko menambahkan sebagai berikut : 

“Untuk di Lazarus Batik agar merek disana mudah diingat ada 

ciri khas tersendiri, seperti batik Madura dengan ciri khas beras 

tumpah”
4
 

Jadi di Toko Lazarus Batik Jember upaya meningkatkan citra 

merekmenggunakan pengukuran yang subyektif seperti melihat 

Strengthness(Kekuatan) disana harga batik mulai dari 100ribu, 

Uniquenes(Keunikan) di Toko Lazarus Batik disana konsumen bisa 

pesen motif, bisa design sesuai keinginan konsumen dan harga tetap 

walaupun pesen motif maupun design sendiri dan yang terakhir 

menggunakan Favorable (Kesukaan) di Toko Lazarus Batik agar 

konsumen mudah mengingat merek, ada ciri khas, seperti batik Madura 

dengan ciri khas beras tumpah. 

                                                           
2
 Interview, Edy Junaidi selaku pemilik toko pada tanggal  13 Juli 2018. 

3
 Interview, Sutrisno selaku Marketing toko pada tanggal 13 Juli 2018. 

4
 Interview, Aisah selaku karyawan toko pada tanggal 13 Juli 2018. 
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2. Kendala Dan Solusi Dalam Persaingan Pasar Global Di Lazarus 

Batik Jember.  

Suatu jenis usaha yang mampu bertahan dalam menghadapi 

segala permasalahan yang ada dan mampu menang dalam persaingan 

bisnis adalah mereka yang mampu membaca peluang pasar dengan 

memenuhinya dan memproduksi apa yang menjadi kebutuhan dan 

keinginan pelanggan. 

Dalam ilmu pemasaran, sebelum melakukan berbagai fungsi 

pemasaran, pasar atau segmen yang dibidik harus jelas lebih dahulu. 

Lebih dari 60% kegagalan bisnis, bila ditelusuri ternyata disebabkan 

oleh gagalnya pengusaha mendefinisikan pasar yang dituju. Mereka 

segera bergerak bila mendengar potensi pasar, tetapi mereka tidak 

bertanya lebih jauh: siapa pasar yang ingin dituju, atau bagaimanakah 

potensi mereka. Kendala pemasaran di bagi menjadi dua aspek yaitu 

aspek internal dan aspek eksternal. 

Jika dilihat dari aspek internal yang dihadapi dalam pemasaran 

kendalanya adalah sebagai berikut : Perencanaan strategi pemasaran 

tidak matang, target pasar yang terlalu lebar, target pasar yang salah, 

dan para warausahawan kita tidak melaksanakan bauran pemasaran 

secara optimal. 

Kendala yang dihadapi Toko Lazarus Batik Jember dalam 

menghadapi persaingan dalam persaingan pasar global dapat dilihat dari 
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wawancara dengan bapak Edy Junaidi selaku pemilik toko adalah 

sebagai berikut : 

“Untuk kendala yang dihadapi Toko Lazarus Batik pada 

produksi nya, kalau di Toko Lazarus Batik Jember disini belum bisa 

produksi ditempat, berbeda dengan Toko Batik yang ada di tempat 

lain.”
5
 

Solusi dari kendala tersebut ditambahkan oleh bapak Sutrisno 

selaku marketing toko sebagai berikut : 

“untuk Toko Lazarus Batik Jember disini, mengupayakan pada 

masa waktu yang akan datang bisa berproduksi batik sendiri di tempat 

Toko Lazarus Batik Jember.”
6
 

Selain dari kendala tempat pada produksinya, Toko Batik 

Lazarus Jember juga mengalami kendala dalam system pemesanannya, 

berikut adalah wawancara dengan Aisah selaku karyawan : 

“kendala lain yang dialami Toko Lazarus Batik Jember adalah 

pada sistem pemesanan, biasanya orang-orang pesen itu, disini kan batik 

tulis itu bener-bener manual, bukan dari cap atau yang lainnya jadi 

terkadang tidak persis sama yang awalnya, tapi tidak terlalu ngefek 

namun orang-orang juga lebih seneng karena kalau batik tulis lebih 

bagus hasilnya.”
7
 

 Aisah juga menambahkan sebagai berikut : 

“Solusi dari pemesanan yang tidak sama, jika konsumen tidak 

puas dengan batik yang telah dipesan, maka pihak Toko Lazarus Batik 

Jember siap mengganti, namun kebanyakan untuk pecinta batik mereka 

sudah pasti tau jika sudah mengalami pewarnaan yang kedua untuk hasil 

warnanya berbeda.”
8
 

                                                           
5
 Interview, Edy Junaidi selaku pemilik toko pada tanggal 01 Mei 2018 

6
 Interview, Sutrisno selaku maketing toko pada tanggal 01 Mei 2018 

7
 Interview, Aisah selaku karyawan toko pada tanggal 01 Mei 2018 

8
 Interview, Aisah selaku karyawan toko pada tanggal 01 Mei 2018 
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Jadi kendala yang dihadapi di Toko Lazarus Batik belum bisa 

berproduksi batik ditempat, dan solusinya adalah mengupayakan dalam 

waktu depan untuk bisa berproduksi di tempat, untuk kendala yang 

kedua adalah dalam sistem pemasarannya, hasil pemesxanan tidak persis 

dengan awalnya, karena di Toko Lazarus Batik menggunakan batik tulis 

yang tekhniknya secara manual. Untuk solusinya jika konsumen tidak 

puas Toko Lazarus Batik Jember akan menggantinya. 

C. Pembahasan Temuan 

Berdasarkan hasil analisis peneliti dari data yang diperoleh dengan 

wawancara, observasi, dan dokumentasi yang berkenaan dengan Upaya 

Peningkatan Kualitas Citra Merek Dalam Persaingan Pasar Global di Toko 

Lazarus Batik Jember , maka hasil tersebut perlu diadakan pembahasan 

terhadap hasil temuan dalam bentuk interpretasi dan dikaitkan dengan teori-

teori yang relevan berkaitan dengan topik penelitian ini, untuk itu pembahasan 

temuan ini akan disesuaikan dengan sub yang menjadi pokok pembahasan, 

guna mempermudah dalam menjawab pertanyaan yang menjadi landasan 

dalam melakukan penelitian. Hasil temuan dalam penelitian ini yaitu sebagai 

berikut: 
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1. Upaya Peningkatan Kualitas Citra Merek Dalam Persaingan Global Di 

Toko Lazarus batik Jember. 

Dalam peningkatan kualitas produk/jasa tentunya harus ada upaya 

yang dilakukan oleh Lazarus Batik untuk meningkatkan citra merek. Citra 

merek ialah persepsi dan keyakinan yang dilakukan oleh konsumen, seperti 

tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam memori konsumen. Pengukuran 

citra merek adalah subjektif, artinya tidak ada ketentuan baku untuk 

pengukuran citra merek (brand image). Bahwa pengukuran citra merek dapat 

dilakukan berdasarkan pada aspek sebuah merek yaitu Strengthness, 

Uniqueness, dan Favorable.  

a) Strengthness ( Kekuatan) 

Dalam hal ini kekuatan yag ada di Toko Lazarus Batik yakni di sana 

menyediakan berbagai macam batik yakni batik  Madura, dan harganya yang 

relativ murah mulai dari 100 ribu. 

b) Uniqueness (Keunikan) 

Keunikan yang ada di Toko Lazarus Batik Jember yakni disana bisa 

pesen motif, bisa design baju sesuai yang mereka inginkan, harga nya tetap 

tidak ada tambahan lagi dan perbulannya disana setiap orang bisa menjual 500 

potong kain. 

c) Favorable (Kesukaan) 

Favorable (Kesukaan) mengarah pada kemampuan merek agar mudah 

diingat konsumen, seperti batik Madura dengan ciri khas beras tumpah.  
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Hal ini sesuai dengan kajian teori yang telah disampaikan. Yang mana 

telah dijelaskan bahwa pengukuran merek meliputi Strengthness (Kekuatan) 

yakni keunggulan-keunggulan yang dimiliki oleh merek yang bersifat fisik 

dan tidak ditemukan pada merek lain termasuk harga produk. Dan yang kedua 

yakni Uniqueness (Keunikan) yakni kemampuan untuk membedakan sebuah 

merek diantara merek-merek yang lain. Kesan ini muncul dari atribut produk, 

menjadi kesan unik berarti tersapat diferensiasi antara produk satu dengan 

produk yang lain. Dan yang terakhir Favorable (Kesukaan) bahwa 

kemampuan merek mudah diingat oleh konsumen. 

2. Kendala Dan Solusi Dalam Persaingan Global Di Lazarus Batik Jember. 

Suatu jenis usaha yang mampu bertahan dalam menghadapi segala 

permasalahan yang ada dan mampu menang dalam persaingan bisnis adalah 

mereka yang mampu membaca peluang pasar dengan memenuhinya dan 

memproduksi apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan pelanggan. 

Suatu usaha yang berhasil mencapai tujuannya sangat dipengaruhi 

oleh kemampuan perusahaan dalam memasarkan barang dan jasa. Hal ini 

adalah tugas dari fungsi pemasaran untuk jeli membaca setiap peluang yang 

ada dalam memenuhi kebutuhan pelanggan serta memasarkan produknya, 

Dalam ilmu pemasaran, sebelum melakukan berbagai fungsi pemasaran, pasar 
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atau segmen yang dibidik harus jelas lebih dahulu. Lebih dari 60% kegagalan 

bisnis, bila ditelusuri ternyata disebabkan oleh gagalnya pengusaha 

mendefinisikan pasar yang dituju. Mereka segera bergerak bila mendengar 

potensi pasar, tetapi mereka tidak bertanya lebih jauh: siapa pasar yang ingin 

dituju, atau bagaimanakah potensi mereka. Kendala pemasaran di bagi 

menjadi dua aspek yaitu aspek internal dan aspek eksternal. 

 Dalam toko Lazarus Batik Jember sendiri mempunyai kendala sebagai 

berikut : 

1. Di Toko Lazarus Batik Jember belum bisa produksi batik di tempatnya 

sendiri, solusi nya mengupayakan pada nasa waktu yang akan datang 

bisa berproduksi di tempat. 

2. Kendala lain yang dialami Toko Lazarus Batik Jember adalah pada 

sistem pemesanan, di Toko Lazarus Batik Jember orang-orang 

memesan batik tulis dan untuk hasilnya kebanyakan berbeda namun 

tidak berbeda jauh, untuk solusinya jika konsumen tidak puas Toko 

Lazarus Batik Jember siap menggantinya.  

 Hal ini berbeda dengan kajian teori, karena di dalam teori dijelaskan 

bahwa kendala yang banyak yang dihadapi oleh pengusaha adalah dari faktor 

internal antara lain perencanaan strategi yang belum mateng, target pasar 

yang terlalu lebar, target pasar yang salah, tidak melakukan bauran 

pemasaran. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Setelah memberikan pengantar dan gambaran secara terpadu dan 

menganalisis beberapa permasalahan-permasalahan yang diteliti, maka dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut:  

1. Toko Lazarus Batik Jember upaya meningkatkan citra merek menggunakan 

pengukuran subyektif, yakni a) Strengthness (Kekuatan) menyediakan 

berbagai macam batik, seperti batik Madura, b) Uniqueness (Keunikan) disana 

berbeda dengan toko lainnya yang bisa pesen motif dan bisa design baju 

sesuai dengan keinginan konsumen dan dan perbulannya disana setiap orang 

bisa menjual 500 potong kain. dan yang terakhir menggunakan c) Favorable 

(Kesukaan) konsumen agar mudah mengingatnya ada ciri khas tersendiri 

seperti batik Madura dengan ciri khas beras tumpah. 

2. Kendala dan solusi dalam persaingan global adalah sebagai berikut : Di Toko 

Lazarus Batik Jember belum bisa produksi batik di tempatnya sendiri, solusi 

nya mengupayakan pada masa waktu yang akan datang bisa berproduksi di 

tempat, Kendala lain yang dialami Toko Lazarus Batik Jember adalah pada 

sistem pemesanan, di Toko Lazarus Batik Jember orang-orang memesan batik 

tulis dan untuk hasilnya kebanyakan berbeda namun tidak berbeda jauh, untuk 

61 
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solusinya jika konsumen tidak puas Toko Lazarus Batik Jember siap 

menggantinya. 

B. Saran-saran 

1. Toko Lazarus Batik Jember perlu meningkatkan motif-motif batik Madura 

seperti motif Sumenep, Sampang dan Bangkalan. 

2. Toko Lazarus Batik Jember perlu memasarkan batik Madura agar konsumen 

lebih mengetahui motif-motif yang ada di batik Madura. 
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MATRIK PENELITIAN  

JUDUL VARIABEL INDIKATOR SUMBER DATA 
METODE 

PENELITIAN 
FOKUS MASALAH 

UPAYA 

PENINGKATA

N KUALITAS 

CITRA 

MEREK 

DALAM 

PERSAINGAN 

PASAR 

GLOBAL DI 

LAZARUS 

BATIK 

JEMBER 

Kualitas merek 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pasar global 

1. Strenghtness 

(Kekuatan) 

2. Uniqueness 

(Keunikan) 

3. Favorable 

(Kesukaan) 

 

 

 

 

 

 

 

1. Segmentasi Pasar 

Global 

2. Menetapkan 

Sasaran Pasar 

Global 

3. Menentukan 

Posisi Produk di 

Pasar Global 

1. Informan : 

a. Pemilik Toko 

b. Marketing 

Toko 

c. Karyawan 

 

2. Dokumentasi 

3. Kepustakaan 

4. Internet 

 

1. Jenis Penelitian: 

Kualitatif  

2. Subyek penelitian; 

Teknik purposive 

3. Pengumpulan data:  

a. Observasi, 

b. Dokumentasi 

c. Wawancara 

4. Analisis Data: 

Kualitatif 

Deskriptif 

5. Keabsahan data: 

Triangulasi 

Sumber 

1. Bagaimana upaya 

peningkatan kualitas 

citra merek dalam  

persaingan pasar 

global di lazarus 

batik ? 

2. Bagaimana cara 

mengatasi kendala 

dan solusi 

dalam persaingan 

pasar global ? 
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Lampiran-Lampiran 

 

Dokumentasi dengan Bapak Edi Junaidi selaku pemilik toko. 

 

Dokumentasi dengan Bapak Sutrisno Selaku Marketing Toko 
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Dokumentasi Saat Pemotongan Kain. 

 

 

Dokumentasi dengan Ibu Ifa Sebagai Kasir. 
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Beberapa Contoh Hasil Disign Lazarus Batik Jember. 

 

Dokumentasi dengan Aisah Sebagai Karyawan. 
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