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MOTTO 

                           

Artinya:  

"Maka makanlah yang halal lagi baik dari rezeki yang telah 

diberikan Allah kepadamu; dan syukurilah nikmat Allah, jika 

kamu hanya menyembah kepada-Nya." (QS. An-Nahl : 114)*
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ABSTRAK  

Lidiya Aprilia Anggraeni Sari, Dr. Abdul Rokhim, S.Ag., M.E.I., 2023 : 

Strategi Pemasaran Warung Makan Wader Sundari Dalam Meningkatkan 

Jumlah Konsumen di Desa Slawu Kabupaten Jember. 

Seiring dengan pesatnya pertumbuhan pertambahan jumlah penduduk 

maka pemenuhan kebutuhan pangan semakin bertambah. Hal tersebut membuka 

peluang para pelaku usaha untuk membuka rumah makan. Dari tahun ke tahun 

pelaku usaha untuk membuka rumah makan semakin bertambah. Hal tersebut 

memunculkan persaingan rumah makan. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh 

warung makan wader sundari menggunakan 4P (product, price, place, promotion). 

Pada asepek produk warung makan sundari adalah dari makasan wader dan rasa 

sambal yang berbeda, dan produknya menggunakan desain produk, label dan 

mrek serta bahannya menggunakan bahan-bahan yang halal. Pada aspek price 

menggunakan harga-harga yang terjangkau, pada aspek place tempat yang 

strategis, pada aspek promotion menggunakan live music dan promosi online 

melalu Fb, Wa dan Ig. 

Fokus penelitian dalam skripsi ini adalah: 1)Bagaimana strategi pemasaran 

pada warung makan wader sundari? 2)Bagaimana cara meningkatkan jumlah 

konsumen di warung makan wader sundari?  

Tujuan penelitian ini adalah: 1) untuk mengetahui strategi pemasaran 

usaha warung makan wader sundari. 2) untuk mengetahui cara meningkatkan 

jumlah konsumen warung makan wader sundari. 

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif dengan jenis studi kasus. 

Teknik pengumpulan data menggunakan wawancara, observasi, dan dokumentasi. 

Kemudian teknik analisis data penelitian ini menggunakan analisis yang bersifat 

deskriptif, yakni menganalisis strategi pemasaran warung makan wader sundari 

dalam meningkatkan jumlah konsumen. lokasi penelitian bertempatan di warung 

makan wader sundari Jl. Manyar 72, Desa Slawu, Kabupaten Jember.  

Dalam menentukan informan penelitian ini menggunakan teknik 

purposive. Sedangkan keabsahan data menggunakan triangulasi Penelitian ini 

menghasilkan bahwa : 1) strategi pemasaran warung makan wader sundari 2) cara 

meningkatkan jumlah konsumen. 

Kata Kunci: strategi pemasaran, peningkatan jumlah konsumen 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Kondisi ekonomi makro Indonesia yang tidak menguntungkan 

membuat banyak orang berfikir untuk mempunyai bisnis sendiri. 

Berwirausaha adalah salah satu cara untuk membuat mendapatkan uang. 

Setelah mendirikan usaha ada banyak tahapan yang harus kita jalankan untuk 

perkembangan usaha, yakni salah satunya adalah strategi pemasaran.  

Pemasaran adalah sebuah sistem dari kegiatan bisnis yang dirancang 

untuk merencanakan produk, harga, promosi, dan mendistribusikan 

barang/jasa serta barang-barang pemuas keinginan pasar.
2
 Defenisi strategi 

pemasaran adalah memilih dan menganalisa pasar sasaran yang merupakan 

suatu kelompok orang yang ingin dicapai oleh perusahaan atau usaha dan 

menciptakan suatu bauran pemasaran yang cocok dan dapat memuaskan pasar 

sasaran tersebut.
3
  

Melakukan kegiatan pemasaran, ada beberapa tujuan yang harus 

dicapai. Baik tujuan jangka pendek maupun jangka panjang, jangka pendek 

biasanya untuk manarik hati konsumen. Sedangkan jangka panjang dilakukan 

untuk mempertahan produk-produk yang sudah ada agar tetap eksis dan 

mempertahankan konsumen.
4
 Jika konsumen puas terhadap suatu produk dan 

pelayanan tersebut maka konsumen akan melakukan pembelian ulang. Jika 

                                                           
2
 Marius P. Angipura, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta : PT. Raja Grafindo Persada, 2002), Ed. 

Rev, Cet. Ke-2 h.3 
3
 Buchari Alma, Kewirausahawan, (Bandung : Alfabeta, 2008), Cet. Ke-12, h.195 

4
 Kasmir, Pemasaran Bank, Jakarta : Kencana, 2005, Cet. Ke-2, h. 59-60 
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konsumen tidak puas maka konsumen tidak melakukan pembelian ulang dan 

akan memberikan reaksi negative serta menginformasikan reaksi negative itu 

kepada keluarga, sahabat, teman, sehingga pemasaran produk tersebut tidak 

mencapai sasaran. Rasa puas dan tidak puas konsumen terletak pada hubungan 

antara harapan konsumen dengan prestasi yang diterima dari produk atau 

jasa.
5
 

Di lain pihak sebuah produk atau jasa melebihi harapan konsumen, dan 

konsumen akan merasa puas terhadap produk atau jasa. Ada sebuah istilah 

dalam dunia bisnis yaitu “pelanggan adalah raja“. Artinya tanpa 

pelanggan/konsumen perusahaan sehebat apapun tidak akan mampu 

menjalankan usahanya. Persaingan yang semakin ketat dalam memperebutkan 

pasar serta keinginan perusahaan untuk mengembangkan usahanya, yang 

mengharuskan perusahaan untuk melakukan strategi pemasaran yang sesuai 

untuk mengatasi permasalahan tersebut.
6
  

Strategi yang jelas dan tegas akan dapat merumuskan perkiraan 

terhadap lingkungan secara cepat dan tepat, baik yang menyangkut aspek-

aspek internal maupun eksternal perusahaan sehingga perusahaan dapat 

mengambil tindakan lebih dini terhadap perubahan-perubahan tersebut. 

Indonesia adalah merupakan negara yang memiliki keanekaragaman 

Janis kuliner yang dapat dikembangkan. Hal ini mengindikasikan bahwa 

Indonesia memiliki potensi yang besar pada bisnis makanan yang menjadi 

khas dan keistimewaan dari berbagai daerah Indonesia. Potensi rumah makan 

                                                           
5
 Philip Kotler, Marketing, h.80 

6
 Arik Adi Wijaya, “Analisis strategi Pemasaran Makanan Tradisional” Skripsi Sarjana, Jember: 

Universitas Jember, 2003, h.4. t.d 
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yang besar tersebut dapat menjadikann sebuah peluang untuk 

mengembangkan usaha.  

Rumah makan merupakan tempat yang dikunjungi orang untuk 

mencari berbagai macam makanan dan minuman. Rumah makan biasanya 

menyuguhkan keunikan tersendiri sebagai daya tariknya, baik melalui menu 

masakan, hiburan maupun tampilan fisik bangunan. 

Ketatnya persaingan usaha warung makan mengharuskan pihak 

manejemen untuk slalu berorientasi kepada kepentingan konsumen dan untuk 

meraih pangsa pasar yang lebih besar. Menyadari hal tersebut setiap 

perusahaan berjuang keras untuk mencapai tujuan dengan melakukan berbagai 

cara dalam hal memasarkan produk dan salah satunya yaitu dengan menyusun 

strategi didalam perusahaan yang tepat. Penerapan strategi suatu strategi 

didalam perusahaan sangat penting oleh karena itu perusahaan harus dapat 

bertanggung jawab atas pengembangan dan pengelola strategi, khususnya 

strategi pemasaran. 

Persaingan bisnis warung makan yang semakin kompetitif 

menyebabkan penglola warung makan berupaya keras dalam memilih strategi 

yang tepat untuk menarik konsumen sebanyak-banyaknya. Kini warung 

makan tidak hanya menjadi tempat makan dan minum tetapi menjadi tempat 

sosialisasi dan melepas penat. Kegiatan makan juga menjadi tempat 

bersosialisasi, pertemuan antar anggota keluarga, rekan kantor atau juga 

teman-teman. Maka factor kenyamanan menjadi hal utama, oleh karena itu 
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tidak jarang pula mereka menyediakan fasilitas pendukung seperti hotspot area 

atau wifi.
7
 

Berbagai strategi disusun oleh perusahaan guna memenangkan atau 

mempertahankan posisinya sebagai pemimpin pasar. Untuk mewujudkan hal 

tersebut perusahaan dituntut untuk bersikap lebih agresif dan aktif membaca 

pasar dalam rangka mempertahankan dan mewujudkan tujuan perusahaan. Hal 

tersebut dapat terealisasi dengan melakukan pelayanan yang baik. Variasi 

menu makan, citarasa dan kelezatan makan, kecepatan penyajian, lokasi yang 

strategis dan harga yang bersaing menjadi indikator bagi suatu warung makan, 

serta dengan melakukan tindakan-tindakan nyata seperti mencari pelanggan 

baru, mengembangkan atau meningkatkan pelayanan penjualan, baik sebelum 

maupun sesudah terjadinya transaksi. Seiring perkembangan usaha warung 

makan di desa slawu, persaingan antaran warung makan tersebut, terutama 

warung makan yang special menyediakan hidangan yang modern semakin 

meningkat. Hidangan yang mudah dikenal dan relative dapat diterima oleh 

konsumen diseluruh dunia karena penampilannya yang dapat menggugah 

selera makan. 

Warung makan wader sundari adalah salah satu warung makan yang 

muncul dan memanfaatkan peluang pasar tersebut. Warung wader sundari 

telat memberikan alternative sajian makanan yang sesuai dengan keinginan 

masyarakat slawu sejak tahun 2017 serta memacu pertumbuhan usaha warung 

makan di desa slawu. Tingkat persaingan antara pelaku usaha warung makan 

                                                           
7
 Amirullah dan Imam Hardjanto, Pengantar Bisnis. Yogyakarta : Graha Ilmu.2005,h.77 
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semakin ketat. Persaingan tersebut menuntut warung wader sundari 

melakukan penyusuaian dalam menyususn strategi-strategi pemasaran dan 

berkolaborasi dalam satu tujuan yaitu dalam benak pelanggan yang ujung dan 

muaranya adalah membujuk membeli. Dalam sebuah persaingan, perusahaan 

dapat menjadi pemenang dalam persaingan usahanya apabila mampu 

mendapatkan pelanggan sebanyak-banyaknya.  

Diera globalisasi saat ini, perkembangan bisnis semakin luar biasa, 

banyak perusahaan tumbuh, dari skal local, nasional, regional, bahkan 

multinational. Untuk menarik konsumen, dibutuhkan promosi dalam bisnis. 

Promosi merupakan kegiatan yang dilakukan untuk meningkatkan jumlah 

penjualan. Promosi hendaknya dilakukan dengan sebaik mungkin agar 

menarik konsumen.  

Usaha yang sedang menjamur di desa Slawu saat ini salah satunya 

yaitu usaha warung makan wader. Warung makan wader merupakan usaha 

yang bergerak di bidang kuliner (makanan) yang identiknya dengan masakan 

ikan wader dan rasa sambal yang beda, akan tetapi tidak hanya menyediakan 

ikan wader saja masih banyak menu-menu lainnya seperti ayam goreng, ikan 

lele dan ayam bakar dan dengan harga yang relatif terjangkau. Serta 

menyediakan tempat untuk menikmati hidangan tersebut.  

Warung makan wader berlokasi di Desa Slawu Jl. Manyar No. 72. 

Strategi pemasaran yang digunakan oleh warung makan sundari unik. Karena 

dalam memperkenalkannya kepada masyarakat luas menggunakan live music 

seperti dangdut, gambus. Padahal musik merupakan salah satu seni, yang 



6 

 

 
 

mana tidak ada kaitannya dengan rumah makan. Namun pemilik warung 

makan sundari tersebut mampu mengkonsep seni musik menjadi ajang 

pemasaran rumah makan tersebut. Dengan familiarnya seni musik merambah 

ke berbagai lapisan masyarakat dari golongan rendah sampai atas, masyarakat 

banyak yang menyukai seni musik tersebut karena di warung sundari ini yang 

memainkan musik dan menyanyi bisa dari konsumen tidak hanya itu diwarung 

sundari bisa di buat tempat acara seperi rapat guru, rapat kantor, acara ulang 

tahun anak, DLL. Dengan hal tersebut dimanfaatkan sebagai peluang 

pemasaran oleh pemilik warung makan sundari, karena unik. Pemasaran 

menggunakan live musik yang dilakukan oleh warung makan sundari 

langsung diterima oleh masyarakat.  

Dengan adanya live music dan adanya rapat yang diselengarakan di 

warung makan sundari tersebut masyarakat jember mengetahui warung makan 

sundari dan merasakan makanan yang disediakan oleh warung makan sundari 

dengan tersebut membuat konsumen yang datang ke warung makan sundari 

semakin bertambah. 

Selain itu pemilik warung makan sundari juga mempunyai tempat 

yang mudah dijangkau karena terletak di pinggir jalan, warung makan sundari 

produk halal dan harga yang terjangkau pelanggan sesuai dengan target 

warung makan sundari.  Tempat yang nyaman dan indah. Karena didalam 

warung makan terdapat pepohonan yang menyejuknan tempat merupakan 

salah satu daya tarik pengunjung. Dan keberadaannya dalam wilayah yang 
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cukup nyaman dan menyenangkan untuk ngobrol-ngobrol dan untuk refresing 

keluarga.  

Dahulunya banyak rumah makan yang menjalankan usaha rumah 

makan. Namun dengan kondisi ekonomi yang sulit banyak warung-warung 

yang berhenti di tengah jalan, akan tetapi warung sundari tetap menjalankan 

usahanya walaupun dengan kondisi yang sulit dengan cara strategi pemasaran 

yang di unggulkan. Alasan penulis mengambil subjek penelitian ini adalah 

karena warung wader sundari tersebut mampu bertahan semenjak didirikan 

sampai saat ini. 

Dari beberapa penjelasan latar belakang masalah maka penulis tertarik 

untuk meneliti bagaimana strategi pemasaran usaha warung makan dalam 

meningkatkan konsumen dengan judul Strategi Pemasaran Warung Makan 

Wader Sundari Dalam Meningkatkan Jumlah Konsumen Di Desa Slawu 

Kabupaten Jember. 

B. Fokus Penelitian  

Dalam penelitian kualitatif, perumusan masalah disebut dengan fokus 

penelitian. Bagian ini mencantumkan semua fokus permasalahan yang akan 

dicari jawabannya melalui prosses penelitian. Fokus penelitian harus disusun 

secara singkat, jelas, tegas dan spesifik. Operasional yang dituangkan dalam 

bentuk sebuah kalimat. 

Berdasarkan latar belakang diatas, adapun fokus penelitian yang dapat 

di ambil sebagai berikut:  

a. Bagaimana strategi pemasaran pada warung makan wader sundari ? 
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b. Bagaimana cara meningkatkan jumlah konsumen di warung makan wader 

sundari ?  

C. Tujuan Penelitian  

Tujuan penelitian merupakan gambaran tentang arah yang akan dituju 

dalam melakukan penelitian. Tujuan penelitian harus mengacu dan konsisten 

dengan masalah-masalah yang telah dirumuskan di fokus penelitian. Dari 

fokus penelitian tersebut, maka tujuan dari penelitian yang penulis lakukan 

adalah:  

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran usaha warung makan wader sundari 

di Desa Slawu  

2. Untuk mengetahui cara meningkatkan jumlah konsumen pada warung 

makan wader sundari 

D. Manfaat Penelitian  

Dalam sebuah penelitian tentu diharapkan memiliki beberapa manfaat 

yang diperoleh dari suatu penelitian sebagai bentuk aplikasi dari hasil 

penelitian. Manfaat berisi tentang kontribusi apa yang diberikan setelah selesai 

melakukan penelitian. Manfaat penelitian dapat bersifat teoris maupun praktis. 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoris 

Dengan adanya hasil penelitian yang telah dilakukan ini, peneliti 

berharap bisa menjadi tambahan khazanah ilmu pengetahuan dan 

pengalaman kepada pihak-pihak yang berperan dalam hal strategi 
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pemasaran dalam meningkatkan jumlah konsumen pada usaha rumah 

makan wader sundari. 

2. Manfaat secara praktis  

a. Bagi peneliti  

Menambah wawasan dan pengalaman bagi peneliti sebagai 

pedoman dan bahan kajian dalam menyumbangkan pemikiran tentang 

strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah konsumen usaha 

warung makan wader sundari.  

b. Bagi pemilik warung makan wader sundari 

Dari hasil penelitian ini diharapkan bisa menjadi bahan 

masukan bagi pemiliki usaha rumah makan sundari mengenai 

meningkatkan jumlah konsumen terhadap strategi pemasaran usaha 

warung makan wader sundari yang dijalankannya. 

c. Bagi UIN KHAS Jember  

Sebagai tambahan literatur bagi lembaga dan mahasiswa terkait 

meningkatkan jumlah terhadap strategi pemasaran usaha warung 

makan. 

d. Bagi peneliti lain 

Bagi peneliti selanjutnya, dapat dijadikan bahan pertimbangan 

dan referensi penelitian yang relevan. 

E. Definisi Istilah   

Definisis istilah berisi tentang pengertian istilah istilah penting yang 

menjadi titik perhatian penelitian di dalam judul penelitian. Tujuannya agar 
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tidak terjadi kesalah fahaman terhadap makna sebagaimana yang dimaksud 

peneliti. 

1. Strategi   

Strategi merupakan rencana untuk mencapai tujuan organisasi. Jadi 

strategi berhubungan dengan rencana yang menetukan arah suatu 

organisasi untuk mencapai tujuannya. Tanpa strategi suatu perusahaan 

tidak akan  terencana dan tidak berjalan lancer dengan baik, artinya tidak 

akan terarah kemana perusahaan akan maju.
8
  

Rencana yang dirancang untuk memengaruhi pertukaran untuk 

mencapai tujuan organisasi. Dari sudut pandang analisis konsumen, 

strategi pemasaran adalah serangkaian stimulus yang ditempatkan di 

lingkungan konsumen yang dirancang untuk memengaruhi afeksi, kognisi, 

dan perilaku konsumen,
9
  

2. Pemasaran 

Pasar atau market, menurut kotler yaitu “acollections buyers and 

sellers who transact over a particular product or product class”. Pasar 

adalah sekumpulan pembeli dan penjual yang melakukan transasksi sebab 

produk atau kelompok produk tertentu (pasar perumahan atau bahan 

makanan).
10

 

Pemasaran atau marketing menurut kotler adalah “Is a social 

process by which individuals and group obtain why they need and want 

                                                           
8
 Muhardi Strategi Operasi Untuk Keunggulan Bersaing (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2007), 49 

9
 J. Paul Peter, Jerry C. olson, “Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran” (Jakarta: Salemba 

Empat, 2018), 193. 
10

 Philip Kotler. Prinsip-prinsip Pemasaran Manajemen (Jakarta: Prenhalindo,2000), 9. 
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throught, creating, offering, and freely exchanging product and services of 

value with others”. Pemasaran yaitu suatu proses social yang didalamnya 

individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas 

mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.
11

  

Pasar dalam pengertian pemasaran merupakan orang-orang 

ataupun organisasi yang mempunyai kebutuhan akan produk yang di 

pasarkan dan mereka memiliki daya beli yang cukup guna memenuhi 

kebutuhan mereka itu.
12

 

3. Konsumen  

Menurut J.F Engel pengertian perilaku konsumen adalah kegiatan-

kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan 

mempergunakan barang-barang dan jasa, termasuk di dalamnya proses 

pengambilan keputusan, persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan 

tersebut.
13

 Perilaku konsumen adalah bagaimana konsumen akan 

menanggapi atau akan merespons bila terjadi perubahan harga atas suatu 

permintaan barang atau jasa yang diperlukan.
14

 

F. Sistematika Pembahasan  

Sistematika pembahasan merupakan gambaran singkat tentang skripsi 

yang dikemukakan secara beraturan dari bab per bab dengan sistematis, 

dengan tujuan agar pembaca dapat dengan mudah mengetahui gambaran isi 

                                                           
11

 Philip Kotler. Manajemen Pemasaran (Jakarta: Erlangga,2009),9 
12

 Khamdan Rifa’i, SE., M.Si, “Pemasaran Suatu Pengantar” (STAIN Jember Press, 2014), 5. 
13

 Hani Handoko dan Basu Swasta, Manajemen Pemasaran Analisis Prilaku Konsumen, 

(Yogyakarta: BPEE, 2000),  
14

 Soeharno, Ekonomi Manajerial, (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2007), 41. 
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skripsi secara global. Skripsi ini terdiri dari lima bab, secara garis besarnya 

adalah sebagai berikut:  

 Bab I merupakan pendahuluan yang terdiri dari latar belakang 

masalah, kemudian dilanjutkan dengan fokus penelitian, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian, definisi istilah, dan sistematika pembahasan. 

 Bab II merupakan kajian kepustakaan yang terdiri dari kajian 

terdahulu yang memuat penelitian-penelitian terdahulu yang relevan dengan 

penelitian ini dan kajian teori yang digunakan sebagai perspektif oleh peneliti. 

Kajian teori memaparkan tentang Strategi Pemasaran Warung Makan Wader 

Sundari Dalam Meningkatkan Jumlah Konsumen Di Desa Slawu Kabupaten 

Jember. Bab ini berfungsi untuk landasan teori pada bab berikutnya guna 

menganalisis data yang diperoleh.  

 Bab III merupakan penyajian metode penelitian yang digunakan 

oleh peneliti. Di dalamnya berisi pendekatan dan jenis penelitian, lokasi 

penelitian, subyek penelitian, teknik pengumpulan data, analisis data, 

keabsahan data, dan terakhir adalah tahap-tahap penelitian yang dilaksanakan 

oleh peneliti. 

 Bab IV merupakan penyajian data dan analisis yang diperoleh 

dalam pelaksanaan peneliti secara empiris yang terdiri dari gambaran obyek 

penelitian, penyajian data dan analisis, serta diakhiri dengan pembahasan 

temuan. Bab ini berfungsi sebagai bahan kajian untuk memaparkan data yang 

diperoleh guna menemukan kesimpulan. 
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 Bab V merupakan bab terakhir atau penutup yang didalamnya 

berisi kesimpulan dan saran-saran. Bab ini untuk memperoleh gambaran dari 

hasil penelitian berupa kesimpulan, dengan kesimpulan ini akan dapat 

membantu makna dari penelitian yang dilakukan. 
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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 ringkasannya, baik peneliti yang terpublikasikan atau belum 

terpublikasikan, berupa (skripsi, tesis disertasi dan sebagainya). Melakukan 

langkah ini, maka akan dapat dilihat sampai sejauh mana orsinilitas dan posisi 

penelitian terdahulu yang fokus penelitiannya berkaitan dengan strategi 

pemasaran dalam meningkatkan jumlah konsumen pada warung makan wader 

sundari. 

Beberapa penelitian sebagai berikut: 

1. Nur Hidayati, “Strategi Pemasaran Usaha Rumah Makan Rahayu Kereng 

Pangi Dalam Persfektif Ekonomi Islam” (2018), Skripsi Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Palangka Raya. Tujuan 

penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran usaha rumah 

makan rahayu kereng pangi dalam persfektif ekonomi islam. Jenis 

penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif. Hasil penelitian ini 

strategi pemasaran dalam perspektif islam berpegang pada 5 konsep 

muamalah yang diajarkan oleh rasulullah SAW yaitu: 1) jujur dalam 

berbisnis. Mulai dari pemilihan bahan hingga pengolahan makanan. 2) 

dengan ikhlas menyediakan fasilitas umum yang dapat digunakan setiap 

saat oleh para konsumen. 3) profesionalisme dalam melayani konsumen 
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baik dari segi citarasa, fasilitas, dan pelayanan. 4) slalu menjaga 

silaturahmi dengan masyarakat sekitar. 5) murah hati dalam setiap 

kesempatan.
15

 Persamaan riset tersebut dengan riset yang hendak dicoba 

terletak pada objek sama-sama menggunakan rumah makan dan 

perbedaannya terletak pada segi penelitiannya riset tersebut dalam 

persfektif ekonomi islam dan riset yang akan dicoba cara untuk 

meningkatkan jumlah konsumen. 

2. Made Mulyadi, “Strategi Pemasaran Warung Makan “Sai Krisna 

Vegetarian” Dalam Upaya Mempertahankan Pelanggan” (2018), Skripsi 

Fakultas Ekonomi Dan Bisnis undiknas. Tujuan peneliti ini adalah untuk 

mengetahui strategi pemasaran yang digunakan oleh warung makan “sai 

krisna vegetarian” dalam upaya mempertahankan pelanggan.hasil 

penelitian ini adalah pengaturan pola makan diperkenalkan sebagai salah 

satu kunci pengobatan berbagai macam penyakit, tetapi kini banyak 

dilakukan oleh mereka yang masih sehat, sebagai upaya pencegahan. 

Mengingat sedemikian .beratnya resiko yang harus ditanggung oleh tubuh 

apabila mengkonsumsi daging, maka banyak orang mulai beralih ke pola 

makan vegetarian, yang dipandang lebih menjamin kesehatan jasmani dan 

rohani, usaha rumah makan vegetarian ini sangat terbuka dan strategis 

karena para pelanggannya berasal dari berbagai komunitas dan profesi 

seperti anggota-anggota kelompok spiritual, praktis kesehatan, para 

manula, penderita penyakit tertentu, pecinta lingkungan dan masyarakat 

                                                           
15

 Nur Hidayati, “Strategi Pemasaran Usaha Rumah Makan Rahayu Kereng Pangi Dalam 

Persfektif Ekonomi Islam” (Skripsi, Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Institut Agama Islam 

Negeri Palangka Raya, 2018). 
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awan yang belajar mengurangi ketergantungan makan produk daging. 

tujuan umum dari setiap perusahaan adalah untuk memperoleh laba, dan 

hal itu akan dapat tercapai apabila kegiatan penjualan dapat dilaksanakan 

secara baik sesuai dengan yang direncanakan.
16

 Persamaannya dengan 

riset tersebut dan riset yang akan hendak dicoba adalah sama-sama 

membahas strategi pemasaran akan tetapi fokus yang diteliti berbeda. 

Fokus peneliti yang dikaji pada riset diatas adalah strategi pemasaran 

dalam upaya mempertahankan pelanggan. Sedangkan fokus peneliti yang 

dikaji pada riset yang hendak dicoba adalah strategi pemasaran dalam 

meningkatkan jumlah konsumen. 

3. Istin Yahya, “Strategi Pemasran Warung Makan Setia RSS Balandai Kota 

Palopo” (2019), Skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut 

Agama Islam Negeri Palopo. Tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui strategi pemasaran warung makan setia rss balandai kota 

palopo. Jenis penelitian tersebut menggunakan penelitian kualitatif. Hasil 

penelitian ini adalah strategi pemasaran warung makan RSS balandai 

palopo harga yang diberikan kepada konsumen cukup murah karena 

melihat banyak anak sekolah dan juga mahasiswa yang makan disana jadi 

mereka memberikan harga yang sesuai dengan kantomg anak sekolah dan 

juga masyarakat setempat.
17

 Persamaanya dari riset tersebut dengan riset 

yang akan dicoba adalah sama-sama menggunakan strategi pemasaran dan 

                                                           
16

 Made Mulyadi, “Strategi Pemasaran Warung Makan “Sai Krisna Vegetarian” Dalam Upaya 

Mempertahankan Pelanggan” (Skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis undiknas, Denpasar, 2018). 
17

 Istin Yahya, “Strategi Pemasaran Warung Makan Setia RSS Balandai Kota Palopo” (skripsi, 

Fakultas Ekonomi Bisnis Islam institus Agama Islam Negeri Jember, 2019). 
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perbedaaanya terletak pada tujuan penelitiannya riset yang akan dicoba 

tujuannya untuk meningkatkan jumlah konsumen sedangkan riset tersebut 

hanya untuk mengetahui strateginya saja. 

4. Skripsi dari Noviriyanti “ Strategi Pemasaran Rumah Makan Dalam 

Meningkatkan Jumlah Konsumen (Studi Kasus Pada Rumah Makan 

Barokah Banjarnegara). 2020, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN 

Purwokerto. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi 

pemasaran rumah makan barokah banjarnegara dalam meningkatkan 

jumlah konsumen. Metode yang digunakan dalam penelitian ini ialah 

metode kualitatif. Proses pengumpulan data yang digunakan pada 

penelitian sebelumnya meliputi studi lapangan wawancara dan 

dokumentasi.  

Hasil penelitian sebelumnya menyebutkan strategi pemasaran yang 

digunakan oleh rumah makan barokah sangatlah unik. karena dalam 

memperkenalkanya kepada masyarakat luas menggunakan turnamen catur. 

Padahal catur merupakan salah satu cabang olahraga, yang mana tidak ada 

kaitannya dengan rumah makan. 
18

 

Kesamaan peneliti sebelumnya dan peneliti yang akan dilaksanakan ialah 

variable penelitiannya keduanya sama-sama menggunakan strategi 

pemasaran. Sedangkan perbedaannya terletak pada lokasi penelitian. 

5. Sulfiana, “Strategi Pemasaran Dalam Mneingkatkan Penjualan Pada 

Rumah Makan Mbak Daeng Alauddin Makasar” (2020), Skripsi Fakultas 

                                                           
18

 Noviriyanti, “Strategi Pemasaran Rumah Makan Dalam Meningkatkan Jumlah Konsumen” 

Skripsi Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Purwokerto, 2020 
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Ekonomi Dan Bisnis Unisversitas Muhammadiyah Makasar. Tujuana 

penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran yangdilakukan 

dalam meningkatkan penjualan pada rumah makan mbak daeng alauddin 

makasar. Jenis penelitian ini menggunakan kualitatif. Hasil penelitian ini 

strategi menggunakan kekuatan perusahaan untuk mendapatkan peluang 

yang ada yaitu menciptakan produk yang unik dan bervariasi untuk 

mendapatkan pelanggan yang lebih setiaa dan menggunakan teknologi 

dengan baik untuk meningkatkan perusahaan.
19

 Persamaan riset tersebut 

dengan riset yang hendak dicoba terletak pada sama-sama menggunakan 

strategi pemasaran akan tetapi perbedaannya terletak pada tujuannya, riset 

tersebut tujuannya untuk meningkatkan penjualan sedangkan riset yang 

hendak dicoba tentang untuk meningkatkan jumlah konsumen. 

6. Popi sari, “Strategi Pemasaran Rumah Makan Ampera Melati Kota Metro” 

(2020), Skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam 

Negeri (IAIN) Metro. Tujuan peneliti adalah untuk mengetahui strategi 

pemasaran yang diterapkan di rumah makan amperan melati kota metro. 

Jenis penelotian yang digunakan jenis penelitian kualitatif. Hasil penelitian 

ini adalah untuk tetap menjaga kualitas masakan, pengelohan rumah 

makan ampere melati tetap dipertahankan keaslian rasa masakan minang 

dengan menggunakan resep masakan secara turun-temurun dan berbeda 

dengan rumah makan padang yang lain. Masakan padang yang identic 

dengan bumbu yang pekat dan bumbu rempah-rempah yang komplit 

                                                           
19

 Sulfiana, “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Rumah Makan Mbak 

Daeng Alauddin Makasar” (skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah 

Makasar, 2020). 
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membuat cita rasa masakan padang berbeda dengan masakan lain.
20

 

Persamaan riset tersebut dengan riset yang hendak dicoba adalah sama-

sama menggunakan strategi pemasaran dan sama-sama menggunakan jenis 

penelitian kualitatif, akan tetapi fokus yang diteliti berbeda. Fokus peneliti 

yang dikaji pada riset tersebut adalah strategi pemasaran saja sedangkan 

fokus peneliti yang dikaji pada riset yang henda dicoba adalah strategi 

pemasaran meningkatkan jumlah konsumen. 

7. Antonius Kurniawan Supranoto, “Evaluasi Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Jumlah Pelanggan Tahu “LTT” Di Kediri” (2020), Jurnal 

Seminar Nasional Ilmu Terapan (SNITER), 4, NO.1 Universitas Widya 

Kartika.  

Tujuan dari penelitian ini ialah strategi untuk meningkatkan jumlah 

pelanggan tahu LTT di Kediri. Jenis penelitian ini menggunakan 

pendekatan kualitatif. Hasil penelitian ini strategi yang digunakan untuk 

meningkatkan jumlah pelanggan tahu yaitu dari segi lokasi sangat penting 

dalam strategi pemasaran untuk dapat meningkatkan jumlah pelanggan 

karena jika akses dalam lokasi mudah untuk dilalui maka pembeli tidak 

mau berkunjung ke took tahu dan aksesnya yang harus langsung mengarah 

keluar dari kota
21

. Persamaan riset tersebut dengan riset yang hendak 

dicoba terletak pada variable penelitiannya sama-sama menggunakan 

strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah konsumen perbedaannya 

                                                           
20

 Popi Sari, “Strategi Pemasaran Rumah Makan Ampera Melati Kota Metro” (skripsi, Fakultas 

Ekonomi Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro , 2020). 
21

 Antonius Kurniawan Supranoto, “Evaluasi Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Jumlah 

Pelanggan Tahu “LTT” Di Kediri” (Jurnal, Universitas Widya Kartika, 2020) 
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terletak pada judul penelitian ialah “Evaluasi Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Jumlah Pelanggan Tahu “LTT” Di Kediri” dimana peneliti 

memilih judul “Strategi Pemasaran Warung Makan Wader Sundari Dalam 

Meningkatkan Jumlah Konsumen Di Desa Slawu Kabupaten Jember”.  

8. Nimatul Mamuriyah, Chairunnisa, Arya Salsabila Auliana Putri, Ayen 

Sephia Dhani, Derit Lim, Hadi, “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Hasil Penjualan Rumah Makan Padang Gadih Minang” (2021), Jurnal 

Prosiding National Conference For Community Service Project 

(NaCosPro), 3, NO.1 Universitas Internasional Batam. tujuan penelitian 

ini adalah untuk membantu dalam mempromosikan usaha kuliner yang 

dijalankan, serta untuk membantu agar UKM ini tetap bangkit dimasa 

pandemi. Adapun manfaat yang dapat dirasakan oleh RMP “gadih 

minang” ini yaitu masyarakat akan tertarik untuk membeli makanan khas 

padang di RMP “gadih minang” sehinggaa pelanggan pun akan semakin 

bertambah.
22

 Persamaan riset tersebut dengan riset yang hendak dicoba 

adalah sama-sama membahas strategi pemasaran pada rumah makan akan 

tetapi fokus yang diliti berbeda. Fokus peneliti yang dikaji pada riset 

adalah strategi pemasaran dalam upaya mempromosikan usaha kuliner 

dimasa pandemi. Sedangkan fokus peneliti yang dikaji pada riset yang 

hendak dicoba adalah strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah 

konsumen. 
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9. Bayu Sudrajat, “Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Jumlah 

Konsumen Pada Rumah Makan Pringsewu Kecamatan Sumpiuh” (2021), 

jurnal kajian, vol.2, STAI Sufyan Tsauri Cilacap. Penelitian ini merupakan 

penelitian kuantitatif, penelitian lapangan adalah penyelidikan rinci 

tentang satu subjek, kumpulan dokumen, atau peristiwa tertentu. Penelitian 

ini bersifakat deskriptif-analitis. Hasil penelitian sebelumnya menyebutkan 

rumah makan ini merupakan rumah makan yang cukup berkembang. Hal 

ini membuktikan dengan jumlah konsumen yang datang, adapun strategi 

pemasaran rumah makan pringsewu sumpiuh 1) membuat produk berupa 

menu makanna yang bervaria 2) memberi harga yang bisa dijangkau oleh 

masyarakat 3) melakukan promosi melalui media social, brosur, dan plang 

4) lakoasinya berada pada tempat yang mudah dijangkau dengan strategi 

pemasaran yang baik, rumah makan “pringsewu” mengingkan agar 

produknya lebih dikenal konsumen serta dapat mencerminkan keunggulan-

keunggulan yang dimiliki. Hal ini juga untuk membedakan produk yang 

ditawarkan oleh rumah makan “pringsewu” dari pada produk yang 

ditawarkan para pesaing. 
23

  

Persamaan riset tersebut dengan riset yang hendak dicoba terletak pada 

strategi pemasaran yang dilakukan dalam meningkatkan jumlah 

konsumen. Perbedaanya terletak pada metode penelitian dan teknik 

pengumpulan data dimana peneliti menggunakan metode kuantitatif. 
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10. Nourissa dinda syachadi, “Pengaruh Experiential Marketing Terhadap 

Niat Mengunjungi Kembali Si Rumah Makan Dengan Kepuasan 

Konsumen Sebagai Variabel Mediasi” (2021), Jurnal Ilmu Manajemen 9, 

No.3, Sekolah tinggi Universutas Negeri Surabaya. Tujuan dari penelitian 

ini ialah pengaruh dari experiential marketing sebagai strategi pemasaran 

pada kepuasan konsumen dan dapat menimbulkan perilaku berkunjung 

kembali ke rumah makan. Jenis penelitian yang digunakan ialah 

kuantitatif, penelitian ini meneliti variable experiential marketing, 

customer satisfaction dan revisit intention. Sumber data yang digunakan 

data primer dan sekunder. Data primer berasal dari pengumpulan data 

secara langsung berupa kuesioner yang di sebarkan secara online 

menggunakan google form. Data sekunder untuk melengkapi kebutuhan 

data penelitian seperti melalui artikel, jurnal, buku, hingga situs yang 

berkaitan dengan informasi yang sedang dibutuhkan. Hasil penelitian ini 

kepuasan konsumen dan niat mengunjungi kembali menunjukkan hasil 

yang baik pada masing-masing indicator. Experiential marketing, 

kepuasan konsumen, dan niat mengunjungi kembali secara urut memiliki 

nilai rata-rata. 
24

 Persamaan riset tersebut dengan riset yang hendak dicoba 

terletak pada tempat penelitian ialah sama-sama rumah makan. 

Perbedaanya terletak pada metode penelitian dan teknik pengumpulan data 

dimana peneliti menggunakan metode kuantitatif. 
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Tabel 2.1 

Mapping Persamaan dan Perbedaan  
 

NO PENULIS JUDUL PERSAMAAN PERBEDAAN 

1 Nur Hidayati 

(2018) 

Strategi 

Pemasaran Usaha 

Rumah Makan 

Rahayu Kereng 

Pangi Dalam 

Persfektif 

Ekonomi Islam 

Persamaan 

dalam penelitian 

ini adalah 

menggunakan 

penelitian 

kualitatif dan 

sumber data 

yang diperoleh 

dari observasi 

wawancara dan 

dokumentasi 

serta mengkaji 

tentang strategi 

pemasaran 

rumah makan 

Perbedaannya 

terletak pada segi 

penelitian riset 

tersebut dalam 

persfektif ekonomi 

islam dan riset yang 

akan dicoba untuk 

meningkatkan 

jumlah konsumen 

2 Made 

Mulyadi 

(2018) 

Strategi 

Pemasaran 

Warung Makan 

“Sai Krisna 

Vegetarian” 

Dalam Upaya 

Mempertahankan 

Pelanggan 

Persamaan 

dalam penelitian 

ini adalah 

menggunakan 

penelitian 

kualitatif dan 

sumber data 

yang diperoleh 

dari observasi 

wawancara dan 

dokumentasi 

serta mengkaji 

tentang strategi 

pemasaran 

rumah makan 

Perbedaannya 

terletak pada fokus 

penelitian peneliti 

ini fokus pada 

strategi pemasaran 

dalam upaya 

mempertahankan 

pelanggan 

sedangkan peneliti 

sekarang fokus pada 

strategi pemsaran 

dalam meningkatkan 

jumlah konsumen 

3 Istin Yahya 

(2019) 

Strategi 

Pemasran 

Warung Makan 

Setia RSS 

Balandai Kota 

Palopo 

Persamaan 

penelitin ini 

adalah 

menggunakan 

strategi 

pemasaran yang 

mana sama-

sama mengkaji 

tentang strategi 

pemasaran 

warung makan 

Perbedaan penelitian 

ini terletak pada 

tujuan penelitian 

yang mana peneliti 

ini bertujuan untuk 

mengetahui strategi 

pemasarannya saja 

sedangkan peneliti 

sekarang bertujuan 

untuk meningkatkan 

jumlah konsumen 

4 Noviriyalnti 

(2020) 

Straltegi 

Pemalsalraln 

Persalmalaln 

penelitialn ini 

Perbedalaln penelitialn 

ini aldallalh terletalk 
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Rumalh Malkaln 

Dallalm 

Meningkaltkaln 

Jumlalh 

Konsumen (Studi 

Kalsus Palda l 

Rumalh Malkaln 

Balrokalh 

Balnjalrnegalral) 

aldallalh 

menggunalkaln 

pendekaltaln 

kuallitaltif daln 

mengkalji 

tentalng rumalh 

malkaln dallalm 

meningkaltkaln 

jumlalh 

konsumen 

paldal straltegi 

pemalsalralnnyal, yalng 

malnal penelitialn 

terdalhulu 

memperkenallkaln 

kemalsya lralkaln 

menggunalkaln 

turnalmen caltur daln 

peneliti sekalralng 

menggunalkaln 

aldalnyal live musik. 

5 Sulfialnal 

(2020) 

Straltegi 

Pemalsalraln 

Dallalm 

Meningkaltkaln 

Penjuallaln Palda l 

Rumalh Malkaln 

Mbalk Daleng 

Allaluddin 

Malkalsalr 

Persalmalaln 

penelitin ini 

aldallalh 

menggunalkaln 

straltegi 

pemalsalraln yalng 

malnal salmal-

salmal mengkalji 

tentalng straltegi 

pemalsalraln 

walrung malkaln 

Perbedalalnnya l 

terlepalk paldal tujualn 

penelitialn yalng 

malnal penelitialn 

bertujualn untuk 

meningkaltkaln 

penjuallaln sedalngkaln 

peneliti sekalralng 

bertujualn untuk 

meningkaltkaln 

jumlalh konsumen 

6 Popi salri 

(2020) 

Straltegi 

Pemalsalraln 

Rumalh Malkaln 

Almperal Melalti 

Kotal Metro 

Persalmalaln 

dallalm penelitialn 

ini aldallalh 

menggunalkaln 

penelitialn 

kuallitaltif daln 

sumber dalta l 

ya lng diperoleh 

dalri observalsi 

walwalncalral daln 

dokumentalsi 

sertal mengkalji 

tentalng straltegi 

pemalsalraln 

rumalh malkaln  

Perbedalnnyal 

terletalk paldal fokus 

penelitialn, peneliti 

ini fokus palda l 

straltegi pemalsraln 

saljal sedalngkaln 

peneliti sekalralng 

fokus paldal straltegi 

pemalsalraln dallalm 

meningkaltkaln 

jumlalh konsumen 

7 Alntonius 

Kurnialwaln 

Supralnoto 

(2020) 

Evallualsi Straltegi 

Pemalsalraln Untuk 

Meningkaltkaln 

Jumlalh 

Pelalnggaln Talhu 

“LTT” Di Kediri 

Persalmalaln 

penelitialn ini 

aldallalh 

menggunalkaln 

penelitialn 

kuallitaltif daln 

sumber dalta l 

ya lng di peroleh 

dalri observalsi, 

Perbedalalnnya l 

penelitialn ini aldallalh 

terletalk paldal kaljialn 

mengenali evallualsi 

straltegi pemalsalraln 

untuk meningkaltkaln 

jumlalh pelalnggaln 

talhu LTT daln 

peneliti sekalralng 
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walwalncalral daln 

dokumentalsi 

sertal mengjalji 

tentalng straltegi 

pemalsalraln 

untuk 

meningkaltkaln 

jumlalh 

konsumen 

mengenali straltegi 

walrung malkaln 

dallalm 

meningkaltkaltjumlalh 

konsumen 

8 Nimaltul 

Malmuriya lh, 

Chalirunnisal, 

Alryal 

Sallsalbilal 

Alulialnal 

Putri, Alyen 

Sephial 

Dhalni, Derit 

Lim, Haldi, 

(2021) 

Straltegi 

Pemalsalraln 

Dallalm 

Meningkaltkaln 

Halsil Penjuallaln 

Rumalh Malkaln 

Paldalng Galdih 

Minalng 

Persalmalaln 

dallalm penelitialn 

ini aldallalh 

menggunalkaln 

penelitialn 

kuallitaltif daln 

sumber dalta l 

ya lng diperoleh 

dalri observalsi 

walwalncalral daln 

dokumentalsi 

sertal mengkalji 

tentalng straltegi 

pemalsalraln 

rumalh malkaln  

Perbedalnnyal 

terletalk paldal fokus 

penelitialn, peneliti 

ini fokus palda l 

straltegi pemalsraln 

dallalm upalya l 

mempromosikaln 

usalhal kuliner 

dimalsal palndemi 

sedalngkaln peneliti 

sekalralng fokus palda l 

straltegi pemalsalraln 

dallalm meningkaltkaln 

jumlalh konsumen 

9 Balyu 

Sudraljalt 

(2021) 

Pengalruh 

Straltegi 

Pemalsalraln 

Terhaldalp Jumlalh 

Konsumen Palda l 

Rumalh Malkaln 

Pringsewu 

Kecalmaltaln 

Sumpiuh 

Persalmalaln 

penelitin ini 

aldallalh 

menggunalkaln 

straltegi 

pemalsalraln yalng 

malnal salmal-

salmal mengkalji 

tentalng straltegi 

pemalsalraln 

walrung malkaln 

dallalm 

meningkaltkaln 

jumlalh 

konsumen 

Perbedalaln penelitialn 

ini terletalk paldal 

pendekaltaln 

penelitialn, peneliti 

ini menggunalkaln 

penelitialn kualntitaltif 

daln mengkalji 

tentalng pengalruh 

straltegi pemalsalraln 

terhaldalp jumlalh 

konsumen palda l 

rumalh malkaln 

10 Nourissal 

dindal 

syalchaldi 

(2021) 

Pengalruh 

Experientiall 

Malrketing 

Terhaldalp Nialt 

Mengunjungi 

Kemballi Si 

Rumalh Malkaln 

Persalmalaln 

penelitialn ini 

aldallalh salmal-

salmal mengkalji 

tentalng rumalh 

malkaln 

Perbedalaln penelitialn 

ini terletalk paldal 

pendekaltaln 

penelitialn, peneliti 

ini menggunalkaln 

penelitialn kualntitaltif 

daln mengkalji 
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Dengaln 

Kepualsaln 

Konsumen 

Sebalgali Valrialbel 

Medialsi 

tentalng pengalruh 

experientiall 

malrketing terhaldalp 

nialt mengunjungi 

kemballi si rumalh 

malkaln dengaln 

kepualsaln konsumen 

sebalgali valrialbel 

medialsi 

Sumber : Daltal Diolalh 

B. Kaljialn Teori 

Kaljialn teori aldallalh pembalhalsaln sebualh teori yalng alkaln dijaldikaln 

sebalgali prespektif dallalm melalkukaln sealtu penelitialn, daln membalhals teori 

secalral jelals daln jugal semalkin memperdallalm dengaln salngalt luals dallalm 

walwalsaln sualtu penelitialn yalng alkaln dikalji paldal sebualh permalsallalh yalng alkaln 

dipecalhkaln untuk menalnggulalnginyal ya lng sesuali dengaln rumusaln malsallalh 

dallalm fokus daln kaljialn. 

1. Malnaljemen Pemalsalraln  

a) Pengertialn Malnaljemen Pemalsalraln 

Malnaljemen pemalsalraln aldallalh seni daln ilmu memilih palsalr 

salsalraln daln meralih, menghalntalrkaln, daln mengomunikalsikaln nilali 

pelalnggaln ya lng umum. Malnaljalmen pemalsalraln aldallalh seni daln ilmu 

dallalm melalkukaln alktivitals perencalnalaln, penetalpaln halrgal, daln 

pendistribualsialn produk kepaldal palsalr salsalraln untuk mencalpali 

kepualsaln pelalnggaln yalng merupalkaln tujualn dalri orgalnisalsi.
25
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  Pemalsalraln salngalt berperaln penting terhaldalp 

kelalngsungaln bisnis, seperti menentukaln talrget palsalr yalng tepalt, 

menentukaln halrgal produk ya lng sesuali daln dalpalt dijalngkalu oleh talrget 

palsalr, hinggal menentukaln calral mengemals produk altalu jalsal algalr lebih 

mudalh diterimal oleh malsya lralkalt. 

Aldalpun Perbedalaln alntalral Straltegi Pemalsalraln, Talktik, Tujualn. 

Malsing-malsing istilalh mempunyali pengertialn ya lng berbedal-beda l 

meskipun ketigalnya l termalksud dallalm fungsi perencalnalaln balgi 

malnaljemen.  

1) Tujualn  

 Tujualn perusalhalaln aldallalh memberikaln kepualsaln kepaldal 

pembeli daln malsyalralkalt yalng lalin dallalm pertukalralnnyal untuk 

mendalpaltkaln sejumlalh lalbal, altalu perbalndingaln alntalral penghalsilaln 

daln bialyal yalng menguntungkaln.  

2) Straltegi  

Straltegi aldallalh sualtu rencalnal yalng diutalmalkaln untuk 

mencalpali sualtu tujualn.  

3) Talktik  

   Talktik aldallalh lalngkalh-lalngkalh tertentu yalng dipalkali untuk 

melalksalnalkaln straltegi. Jikal malnaljemen sudalh merumuskaln tujualn 



28 

 

 
 

daln stralteginya l, malkal ial beraldal dallalm posisi untuk menentukaln 

talktik.
26

 

2. Straltegi Pemalsalraln  

a) Pengertialn Straltegi Pemalsalraln  

Straltegi pemalsalraln menurut Sofjaln Alssaluri aldallalh rencalnal 

ya lng menyeluruh, terpaldu daln menya ltu dibidalng pemalsalraln, ya lng 

memberikaln palndualn tentalng kegialtaln yalng alkaln dijallalnkaln untuk 

dalpalt tercalpalinyal tujualn pemalsalraln sualtu perusalhalaln.
27

 

Suliyalnto menya ltalkaln straltegi pemalsalraln aldallalh seralngkalialn 

tujualn daln salsalraln, kebijalkaln sertal alturaln yalng memberi alralh kepalda l 

usalhal-usalhal pemalsalraln dalri walktu ke walktu paldal malsing-malsing 

tingkaltaln sertal lokalsinyal.
28

 

Berdalsalrkaln pendalpalt-pendalpalt dialtals, straltegi pemalsalraln 

merupalkaln sebualh rencalnal teralralh perusalhalaln untuk menjallalnkaln 

kegialtaln pemalsalraln gunal mencalpali tujualn pemalsalraln sualtu 

perusalhalaln. 

b) Talhalpaln Straltegi Pemalsalraln  

Talhalpaln-talhalpaln dallalm mengembalngkalndaln meneralpkaln 

sebualh straltegi pemalsalraln meliputi:  
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1. Mengidentifikalsi daln mengevallualsi kesempaltaln  

Sallalh saltu pekerjalaln yalng dalpalt di lalkukaln oleh riset 

pemalsalraln aldallalh mengalwalsi lingkungaln kompetisi untuk melihalt 

talndal ya lng mengindikalsikaln aldalnyal kesempaltaln bisnis. Sebualh 

deskripsi semaltal dalri beberalpal kegialtaln sosiall altalu ekonomi, seperti 

tren dallalm perilalku pembelialn pelalnggaln, alkaln membalntu malnalger 

bialsal mengenalli sualtu permalsallalhaln daln mengidentifikalsi 

kesempaltaln untuk memperkalyal usalhal pemalsalraln. 

2. Mengalnallisis segmen palsalr daln memilih talrget palsalr  

Talhalp kedual dallalm pengembalngaln straltegi pemalsalraln 

aldallalh mengalnallisis segmen palsalr daln memilih talrget palsalr. Riset 

pemalsalraln aldallalh sumber informalsi utalmal untuk menentukaln 

kalralkteristik dalri segmen palsalr yalng membedalkaln merekal dalri 

keseluruhaln palsalr. Riset seperti ini dalpalt membalntu “menentukaln 

lokalsi”. 

3. Merencalnalkaln daln meneralpkaln baluraln pemalsalraln yalng alkaln 

memberikaln nilali balgi pelalnggaln daln sesuali dengaln tujualn dalri 

orgalnisalsi 

Jikal telalh menggunalkaln informalsi yalng di peroleh dalri dual 

talhalpaln sebelumnyal, malnalger merencalnalkaln daln melalksalnalkaln 

straltegi baluraln pemalsalraln. Riset pemalsalraln mungkin di perlukaln 

untuk mendukung keputusaln-keputusaln tertentu tentalng berbalgali 

alspek baluraln pemalsalraln.  
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4. Mengalnallisis kinerjal perusalhalaln  

Setelalh sebualh straltegi pemalsalraln di teralpkaln, riset 

pemalsalraln alkaln memberitalhukaln kepaldal malnalger alpalkalh kegialtaln 

ya lng direncalnalkaln telalh di jallalnkaln dengaln balik daln alpalkalh 

memenuhi alpal yalng merekal halralpkaln. Dengaln kaltal lalin, riset 

pemalsalraln dilalkukaln untuk mendalpaltkaln malsukaln dalri evallualsi daln 

pengalwalsaln progralm pemalsalraln.
29

 

c) Konsep Straltegi Pemalsalraln 

Straltegi merupalkaln calral umum yalng alkaln ditempuh untuk 

mencalpali alralh tujualn. aldal 5 konsep ya lng mendalsalri sualtu straltegi 

pemalsalraln, yalitu: 

1) Segmentalsi palsalr 

Segmentalsi palsalr merupalkaln dalsalr untuk mengetalhui 

balhwal setialp palsalr itu terdiri altals beberalpal segmen ya lng berbedal-

bedal dallalm hall segmen terdpalt pembelialn-pembelialn mempunya li: 

  Kebutuhaln yalng berbedal-bedal 

 Polal pembelialn ya lng berbedal-bedal 

 Talnggalpaln yalng berbedal-bedal terhaldalp berbalgali malcalm 

penalwalraln. 

Setialp segmen dalri palsalr itu mencerminkaln kesempaltaln 

ya lng berbedal-bedal. Sebelum perusalhalaln menempaltkaln dirinyal 

paldal segmen-segmen palsalr tersebut, halrus mempelaljalri terlebih 
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dalhulu kesempaltaln ya lng aldal. Perusalhalaln alkaln lebih beruntung 

alpalbilal dalpalt menemukaln calral balru dallalm mengaldalkaln segmentalsi 

palsalr. 
30

 

a) Penentualn posisi palsalr (malrket positioning) 

Konsep yalng kedual sebalgali dalsalr dalri straltegi pemalsalraln 

ya litu penentualn posisi psalral. Disini, perusalhalaln berusalhal memilih 

polal konsentralsi palsalr khusus yalng dalpalt memberikaln kesempaltaln 

malksimum untuk mencalpali tujualn sebalgali pelalpor. Perusalhalaln 

balru dalpalt beroperalsi setelalh memperoleh posisi tertentu dipalsalr. 

Oleh kalrenal itu iyal halrus menentukaln salsalraln palsalrnyal. Aldalpun 

segmen palsalr yalng dialnggalp salngalt menalrik bilalmalnal mempunyali 

sifalt-sifalt sebalgali berikut: 

 Segmen palsalr tersebut cukup besalr 

 Segmen palsalr tersebut cukup potensiall untuk berkembalng 

lebih lalnjut 

 Segmen palsalr tertentu tidalk dikualsali oleh pesaling-pesaling 

ya lng aldal 

 Segmen palsalr tertentu malsih membutuhkaln sesualtu yalng 

dalpalt dilalyalni/dipenuhi oleh perusalhalaln
31

 

Dallalm penentualn posisi palsalr ini terdalpalt dual malcalm 

straltegi, yalitu: konsentralsi segmen tunggall, daln konsentralsi 

segmen galndal. 
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 Konsentralsi segmen tunggall 

Konsentralsi segmen tunggall merupalkaln straltegi yalng 

dalpalt ditempuh perusalhalaln bilalmalnal ingin mempunyali posisi 

ya lng kualt paldal saltu segmen saljal. 

 Konsentralsi segmen galndal  

Konsentralsi segmen galndal merupalkaln straltegi dimalnal 

perusalhalaln menginginkaln posisi yalng kualt dallalm beberalpa l 

segmen. Hall ini didalsalrkaln paldal sualtu kealdalaln balhwal kekualtaln 

dallalm saltu segmen alkaln memberikaln keuntungaln paldal segmen 

lalinnyal. Jaldi, pencalpalialn segmen palsalr lalinnya l.  

Pemilihaln dialntalral kedual straltegi konsentralsi tersebut salngalt 

menetukaln produk ya lng alkaln dibualt, callon pembeli yalng alkaln 

dilalyalni, daln pesaling yalng alkaln dihaldalpi oleh perusalhalaln.
32

 

b) Straltegi memalsuki palsalr (malrket entry straltrgy) 

Konsep ketigal yalng mendalsalri straltegi pemalsalraln 

aldallalh menentukaln balgalimaln memalsuki segmen palsalr yalng 

dituju. Perusalhalaln dalpalt menempuh beberalpal calral untuk 

memalsuki segmen palsalr ya lng dituju, yalitu dengaln: 

 Membeli perusalhalaln lalin 

Membeli perusalhalaln lalin ini dialnggalp sualtu calral yalng 

palling mudalh untuk memalsuki palsalr. Selalin itu juga l 

dialnggalp palling cepalt kalrenal perusalhalaln yalngdibeli sudalh 
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mempunyali palsalr tertentu. Dengaln calral ini perusalhalaln 

dalpalt menghindalri proses penguji yalng malhall daln walktui 

ya lng lalmal. Aldalpun falctor-falktor altalu malsallalh-malsallalh 

ya lng halrus dipertimbalngkaln untuk menggunalkaln calral ini 

aldallalh: 

a) Perusalhalaln yalng membeli tidalk balnya lk mengetalhui 

tentalng palsalr dalri perusalhalaln yalng dibeli 

b) Salngalt menguntungkaln untuk memalsuki palsalr dalri 

perusalhalaln yalng dibeli secepaltnya l. 

 Berkembalng sendiri 

Calral ini balnyalk digunalkaln oleh perusalhalaln-perusalhalaln 

ya lng mengalnggalp balhwal posisi ya lng kualt halnya l dalpalt 

dicalpali dengaln menjallalnkaln riset daln 

pengembalngalnsendiri. Aldalpun falctor-falktor penghallalng 

balgi perusalhalaln untuk memalsuki palsalr melallui calra l 

berkembalng sendiri: 

1) Memperoleh halk palten 

2) Skallal produksi ya lng palling ekonomis 

3) Memperoleh salluraln reproduksi 

4) Menentukaln supplier yalng palling menguntungkaln  

5) Bialyal promosi yalng malhall 
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 Mengaldalkaln kerjalsalmal dengaln perusalhalaln lalin 

Calral lalin untuk memalsuki sualtu segmen aldallalh dengaln 

kerjalsalmal dalri perusalhalaln lalin. Aldalpun keuntungaln-

keuntungalnnyal alntalral lalin: 

a) Resiko ditalnggung bersalmal-salmal. Jaldi resiko malsing-

malsing perusalhalaln menjaldi berkuralng. 

b) Malsing-malsing perusalhalaln mempunyali kealhlialn 

sendiri-sendiri altalupun sumber altalupun sumber sendiri-

sendiri. Jaldi, malsing-malsing perusalhalaln dalpalt salling 

melengkalpi altalu salling menutupi kekuralngaln ya lng 

aldal.
33

 

c) Straltegi malrketing mix 

Straltegi pemalsalraln merupalkaln himpunaln alsals yalng 

tepalt, konsisten, daln lalyalk dilalksalnalkaln oleh perusalhalaln gunal 

mencalpali salsalraln palsalr ya lng dituju dallalm jalngkal palnjalng daln 

tujualn perusalhalaln jalngkal palnjalng, dallalm situalsi persalingaln 

tertentu. Dallalm straltegi pemalsalraln ini tercalpalt straltegi 

malrketing mix aldallalh kegialtaln yalng merupalkaln inti dalri sistem 

pemalsalraln perusalhalaln yalng menetalpkaln komposisi terbalik dalri 

keempalt komponen altalu valrialble pemalsalraln, untuk dalpalt 

mencalpali salsalraln palsalr ya lng dituju sekalligus mencalpali tujualn 
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daln salsalraln perusalhalaln ya litu: produk, halrgal, distribusi, daln 

promosi 

a. Produk  

Keputusaln-keputusaln tentalng produk ini mencalkup 

penentualn bentuk penalwalraln secalral fisik, merknya l, 

pembungkus, galralnsi daln servis sesudalh penjuall. Sebelum 

memutuskaln untuk membualt sualtu balralng tertentu, terlebih 

dalhulu halrus diyalkini balhwal produk ya lng alkaln dihalsilkaln itu 

nalntinyal sesuali dengaln kebutuhaln konsumen. Pemilihaln 

dengaln seksalmal produk ya lng alkaln dihalsilkaln merupalkaln sallalh 

saltu balgialn yalng terpenting dalri kegialtaln perusalhalaln, daln 

justru dalpalt dikaltalkaln sebalgali alwall dalri kegialtaln-kegialtaln lalin, 

kalrenal seseoralng balru alkaln membeli sualtu balralng altalu produk 

alpalbilal oralng tersebut meralsal cocok dengaln produk tersebut. 

Hall tersebut beralrti bukaln callon pembeli yalng menyesualikaln 

diri dengaln produk melalinkaln produk yalng dijuall oleh 

perusalhalaln yalng menyesualikaln dengaln kebutuhaln callon 

pembeli.
34

 

Konsumen tidalk halnya l dipengalruhi, tetalpi tidalk dalpalt 

dikendallikaln untuk membeli produk, malkal dalri itu pentingnya l 

kebijalksalnalaln produk secalral menyeluruh. 
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Alpalbilal konsumen telalh menemukaln daln diputuskaln sualtu 

produk ya lng dipalndalng sesuali dengaln keinginaln, malsallalh yalng 

dihaldalpi oleh penjuall berikutnya l aldallalh penetalpaln halrgal juall 

ya lng palntals. Alrtinyal perlu difikirkaln sualtu pedomaln tertentu 

ya lng dipalkali dallalm menetalpkaln halrgal jugal algalr dallalm saltu 

pihalk meralsal tidalk terlallu malhall daln dipihalk lalin tidalk 

menimbulkaln kerugialn.
35

  

Straltegi lalin yalng perlu dipertimbalngkaln oleh perusalhalaln jalsa l 

aldallalh straltegi prodk, altalu dalpalt disebut dengaln kegialtaln 

mempromosikaln perbedalaln yalng aldal alntalral produk perusalhalaln 

dengaln produk pesalingnyal. Straltegi ini didalya l gunalkaln 

sehinggal perusalhalaln dalpalt menghindalri persalingaln halrgal.  

Produk altalu jalsal yalng dibualt halrus memperhaltikaln nilali 

kehallallaln, bermutu bermalnfalalt daln berhubungaln dengaln 

kehidupaln malnusial. Produk ya lng dijuall oleh produsen halrus 

menggunalkaln balhaln-balhaln yalng hallall, yalng telalh ditentukaln 

oleh syalrialt algalmal islalm. Menurut aljalraln islalm, mengkonsumsi 

ya lng hallall, suci, daln balik merupalkaln perintalh algalmal daln 

hukumnyal aldallalh waljib.
36

 

b. Halrgal  

Paldal setialp produk altalu jalsal yalng ditalwalrkaln, balgialn 

pemalsraln berhalk menetukaln halrgal pokoknya l. Falctor-falktor 

                                                           
35

 Mursid, “Manajemen Pemasaran” (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2015), h.70 
36

 William J, Stanton, “Prinsip Pemasaran Jilid 1” (Jakarta: Erlangga, 1984), h.244 



37 

 

 
 

ya lng perlu dipertimbalngkaln dallalm penetalpaln halrgal tersebut 

alntalral lalin bialyal, keuntungaln, pralktek salingaln, daln perubalhaln 

keinginaln palsalr.
37

 

Sebalgialn besalr konsumen falctor halrgal malsih menjaldi 

falctor utalmal yalng dipertimbalngkaln sebelum memutuskaln alkaln 

membeli balralng altalu jalsal yalng ditalwalrkaln. Alpalbilal palsalr yalng 

dihaldalpi sebalgialn besalr beralsall dalri golongaln rendalh. Balgi 

konsumen golongaln rendalh mendalpalt urutaln pertalmal dalri deret 

falctor ya lng dijaldikaln konsumen dalpalt membeli.  

Dallalm menghaldalpi situalsi palsalr tersebut pengusalhal 

halrus segeral menentukaln dalsalr pertimbalngaln ya lng palling tepalt 

dallalm menentukaln halrgal. Pengusalhal halrus menghitung 

sedemikialn rupal sehinggal halrgal tersebut menguntungkaln untuk 

pihalk dirinyal tetalpi tetalp menalrik konsumen. 
38

 

Dallalm menetukaln halrgal, malnaljemen halrus menentukaln 

halrgal dalsalr yalng tepalt balgi produknya l. Malnaljemen halrus 

menetukaln straltegi yalng menyalngkut potongaln halrgal, 

pembalyalraln ongkos alngkut, daln berbalgali valrialble yalng 

bersalngkutaln palut dengaln halrgal. Halrgal aldallalh nilali tukalr sualtu 

produk ya lng dinyaltalkaln dallalm saltualn moneter. 
39
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Tujualn penetalpaln halrgal aldallalh mempertalhalnkaln 

kelalngsungaln hidup perusalhalaln, merebut palngsal palsalr, 

mengejalr keuntungaln, mendalpaltkaln return on investmen (ROI) 

altalu pengemballialn modall. Straltegi penentualn halrga l 

dipengalruhi oleh ssalraln (objective) perusalhalaln, talhalpaln dalur 

hidup produk, daln persalingaln. Straltegi penentualn halrga l 

tersebut aldallalh sebalgali berikut:  

a) Halrgal Skimming aldallalh menetalpkaln halrgal yalng rlaltif 

tinggi paldal salalt produk diluncurkaln pertalmal kalli dipalsalr. 

b) Penetalpaln halrgal penetralsi aldallalh meluncurkaln produk 

dengaln halrgal yalng muralh untuk memperoleh palngsal palsalr 

ya lng luals altals balralng altalu jalsal. 

c) Staltegi halrgal psikologi didalsalrkaln paldal alsumsi balhwa l 

konsumen lalbih mempertimbalngkaln falctor emosionall 

dalripaldal falctor ralsionall dallalm motif pembelialnnya l. 

Straltegi-straltegi penetalpaln halrgal bialsalnya l berubalh kalrena l 

produk tersebut menjallalni siklus hidupnyal. Talhalp 

perkenallaln produk merupalkaln talhalp yalng palling 

menalntalng. Perusalhalaln-perusalhalaln yalng mengelualrkaln 

produk balru menghaldalpi talntalngaln yalitu berupal 

persalingaln.
40
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d) Distribusi 

  Tempalt (plalce) bukaln halnyal dialrtikaln sebalgali 

tempalt dimalnal usalhal dijallalnkaln, nalmun lebih luals lalgi dimalnal 

plalce tersebut merupalkaln segallal kegialtaln penyalluraln produk 

berupal balralng altalupun jalsal dalri produsen ke konsumen altalu 

bisal disebut dengaln distribusi.  

Distribusi  aldallalh berbalgali kegialtaln ya lng dilalkukaln 

perusalhalaln untuk membualt produknya l mudalh diperoleh daln 

tersedial untuk konsumen salsalraln.
41

 

  Salluraln distribusi iallalh salluraln altalu jallur yalng dilallui dallalm 

pemindalhaln pengualsalaln produk dalri pembualt salmpali ke 

konsumen. Bialsalnya l sualtu produk berpindalh bersalmal dengaln 

pemindalhaln pengualsalal altalu halk pemiliknya l. Tetalpi tidalk jalralng 

terjaldi balhwal balralng-balralng tersebut tetalp disualtu tempalt 

sedalngkaln halk pemiliknyal sudalh berpindalh-pindalh.
42

 

Memilih salluraln distribusi yalng tepalt salngalt penting 

dilalkukaln oleh perusalhalaln untuk memperluals palsalr dallalm 

ralngkal mencalpali tingkalt keuntungaln tertentu. Setialp pengusalha l 

dalpalt menentukaln altalu memilih salluraln distribusi berdalsalrkaln 

beberalpal pertimbalngaln seperti sifalt-sifalt pembeli, sifalt-sifalt 

produk, sifalt-sifalt pesaling daln sifalt-sifalt perusalhalaln. 
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  Aldal 3 alspek pokok yalng berkalitaln dengaln 

keputusaln-keputusaln tentalng distribusi (tempalt). Alspek 

tersebut yalitu: 

1. Sistem tralnsportalsi perusalhalaln  

Termalksud dallalm sistem pengalngkutaln alntalral lalin 

keputusaln tentalng pemilihaln allalt tralnsportalsi (pesalwalt 

udalral, keretal alpi, kalpall, mobil altalu sebalgalinya l), penentualn 

jaldwall pengirimaln, penentualn rute yalng ditempuh, daln 

seterusnyal. 

2. Sistem penyimpalnaln  

Dalam sistem penyimpanan, bagian pemasaran harus 

menentukan letak gudang, jenis peralatan yang dipakai untuk 

menangani jenis material maupun peralatan lainnya. 

3. Pemilihaln salluraln distribusi 

Penggunalaln penya lluraln (pedalgalng besalr, pengecer, algen, malkelalr) daln 

balgalimalnal menjallin kerjalsalmal yalng balik dengaln palra l 

penya llur tersebut.
43

 

c. Promosi  

Setialp perusalhalaln ingin menuju salsalrnyal ya litu lalkunya l 

balralng altalu jalsal yalng ditalwalrkaln. Paldal malsal sekalralng penjuall 

tidalk halnyal menunggu daltalngnyal pembeli daln menunggu 

terjaldi tralnsalksi. Perusalhalaln halrus alktif menciptalkaln tralnsalksi. 
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Bukaln beralrti penjuall dalpalt memalksal callon pembeli menjaldi 

pembeli daln halrus palndali mebujuk, meralyu, menciptalkaln alkaln 

kebutuhaln paldal diri seseoralng sehinggal callon pembeli tertalrik 

daln membeli balralng tersebut.
44

 

Promosi merupalkaln kegialtaln yalng ditunjukaln untuk 

mempengalruhi konsumen algalr produk dalri perusalhalaln tersebut 

menjaldi dikenall, daln konsumen senalng dengaln talwalraln produk 

tersebut daln melalkukaln pembelialn. 

Algalr promosi perusalhalaln berfungsi dengaln balik malkal penting 

untuk menentukaln secalral jelals tujualn-tujualn dalri kegialtaln 

promosi penjuallaln. Tujualn promosi meliputi: 

a) Modifikalsi tingkalh lalku yalitu berusalhal merubalh tingkalh 

lalku daln pendalpalt konsumen melallui kegialtaln promosi algalr 

konsumen tertalrik daln membeli produk ya lng dipromosikaln. 

b) Memberi informalsi ya litu memberi informalsi secalral umum 

tentalng produk altalu jalsal ya lng ditalwalrkaln perusalhalaln kepaldal 

konsumen. 

c) Persualsi altalu membujuk mempengalruhi palral konsumen untk 

membeli produk altalu jalsal ya lng ditalwalrkaln perusalhalaln. 

d) Meningkaltkaln kemballi aldallalh dilalkukaln terutalmal untuk 

mempertalhalnkaln merk produk dihalti malsyalralkalt daln perlu 

dilalkukaln selalmal talhalp kedewalsalaln dallalm siklus hidup 
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produk. Pembelialn aldallalh alkhir dalri proses komunikalsi. 

Pembelialn jugal memiliki keterikaltaln ya lng tinggi dengaln 

produk ya lng dikonsumsinyal.
45

 

Termalksud dallalm kegialtaln promosi aldallalh: periklalnaln, 

personall selling, promosi penjuallaln daln publisitals. Beberalpal 

keputusaln yalng berkalitaln dengaln periklalnaln ini aldallalh 

pemilihaln medial (maljallalh, televise, suralt kalbalr, daln 

sebalgalinyal), penentualn bentuk iklaln daln beritalnya l. Penalrikaln, 

pemilihaln, laltihaln, kompensalsi, daln supervise merupalkaln tugals 

malnaljemen dallalm kalitalnnya l dengen sallesmen (penjuall). 

Promosi penjuallaln dilalkukaln dengn mengaldalkaln sualtu 

palmeraln, peralgalaln, demonstralsi. Sedalngkaln publisitals 

merupalkaln kegialtaln ya lng halmpir salmal dengaln periklalnaln, 

halnya l bialsalnya l dilalkukaln talnpal bialyal.
46

 

d. Straltegi penentualn walktu (timing straltegy) 

Penentualn walktu. Alpalbilal perusalhalaln telalh menemukaln 

kesempaltaln yalng balik, kemudialn menetalpkaln tujualn daln 

mengembalngkaln sualtu straltegi pemalsalraln. Ini tidalk beralrti 

balhwal perusalhalaln tersebut dalpalt segeral beroperalsi. Perusalhalaln 

dalpalt mengallalmi kegalgallaln dallalm mencalpali tujualn alpalbila l 

bergeralk terlallu cepalt altalu terlallu lalmbalt. Oleh kalrenal itu 
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malsallalh penentualn walktu ya lng tepalt salngalt penting balgi 

perusalhalaln untuk melalksalnalkaln progralm pemalsalralnnya l.
47

  

 

3. Konsumen  

a) Pengertialn konsumen 

Istilalh konsumen beralsall dalri consumer (inggris-almerikal), 

pengertialn tersebut dialrtikaln sebalgali oralng altalu perusalhalaln yalng 

membeli balralng tertentu altalu menggunalkaln jalsal tertentu altalu 

seseoralng ya lng menggunalkaln sualtu persedialaln altalu sejumlalh balralng. 

Subjek yalng disebut sebalgali konsumen beralrti setialp oralng yalng 

berstaltus sebalgali pemalkalialn balralng daln jalsal. 
48

 

Perilalku konsumen merupalkaln tindalkaln ya lng lalngsung terlibalt 

dallalm mendalpaltkaln, menggunalkaln (memalkali, mengkonsumsi) daln 

menghalbiskaln produk (balralng daln jalsal) termalksud proses yalng 

mendalhului daln mengikuti. 
49

 

Tujualn utalmal pemalsalraln iallalh memenuhi kebutuhaln daln 

keinginaln konsumen secalral memualskaln algalr menjaldi loya ll. 

Konsumen ya lng loya ll alkaln membeli berkalli-kalli, mengaljalk oralng lalin 

membeli daln menceritalkaln kepaldal oralng lalin tentalng kebalikaln produk 

altalu perusalhalaln ya lng memproduksinyal.
50
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a.) Halk-halk komsumen  

Pengetalhualn alkaln halk-halk konsumen menjaldi salngalt pentimg 

balgi konsumen itu sendiri, hall ini merupalkaln kunci utalmal dallalm 

mencegalh altalupun mempertalhalnkaln halk konsumen ya lng dilalnggalr 

oleh pelalku usalhal, oleh kalrenal itu konsumen halrus bisal memalhalmi 

daln mengerti alkaln halk-halk merekal. Halk-halk konsumen sebalgali 

berikut: 

a. Kebutuhaln pokok  

Halk untuk memperoleeh balralng daln jalsal yalng dibutuhkaln 

untuk mempertalhalnkaln kehidupaln: palngaln cukup, salndalng, 

perumalhaln, pelalyaln kesehaltaln, pendidikaln daln salnitalsi. 

b. Kealmalnaln 

Halk untuk dilindungi dalri pemalsalraln balralng-balralng altalu 

pelalyalnaln jalsal yalng berbalhaly terhaldalp kesehaltaln daln kehidupaln. 

c. Informalsi 

Halk untuk dilindungi dalri merk altalu iklaln-iklaln ya lng menipu 

daln mengelalbuhi. Halk untuk memperoleh informalsi yalng diperlukaln 

untuk keperlualn memilih daln membeli. 

d. Pilihaln 

Halk untuk memilih balralng daln jalsal paldal tingkalt halrgal daln 

jalminaln mutu yalng setalral. 
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e. Perwalkilaln 

Halk untuk menyualralkaln kepentingaln sebalgali konsumen dallalm 

pembualtaln daln pelalksalnalaln kebijalksalnalaln pemerintalh. 

f. Galnti rugi 

Halk untuk mendalpaltkaln galnti rugi terhaldalp balralng-balralng 

ya lng jelek. 

g. Pendidikaln konsumen 

Halk untuk memperoleh pengetalhualn daln keteralmpilaln yalng 

diperlukaln untuk menjaldi seseoralng konsumen ya lng balik.  

h. Lingkungaln sehalt 

Halk untuk hidup daln bekerjal paldal lingkungaln yalng tidalk 

tercemalr daln tidalk berbalhalyal ya lng memungkinkaln saltu kehidupaln 

lebih malnusialwi.  

Secalral umum aldal 4 halk dalsalr konsumen ya litu: 

a. Halk untuk mendalpaltkaln kealmalnaln  

b. Halk untuk mendalpaltkaln informalsi  

c. Halk untuk mermilih 

d. Halk untuk didengalr 
51

 

b) Perilalku Konsumen  

Memalhalmi perilalku konsumen daln mengalnallisis palsalr balgi 

perusalhalaln merupalkaln talntalngaln ya lng memerlukaln perhitungaln balgi 

wiralusalhalwaln. Palsalr balgi produk altalu jalsal yalng ditalwalrkaln dalpalt 

                                                           
51

 Kristiyanti, Celina Tri Siwi, “Hukum Perlindungan Konsumen” (Jakarta: Sinar Grafika, 2009) 

h.30. 



46 

 

 
 

terdiri altals komunitals locall, malsya lralkalt disekitalr perusalhalaln, lebih 

dalri itu malsyalralkalt kotal, daleralh altalu wilalyalh diseluruh balgialn Negalral. 

Untuk berhalsil menjalngkalu psalr, wiralusalhalwaln halrus mengetalhui 

falctor-falktor sebalgali berikut:  

a. Allalsaln konsumen membeli produk altalu jalsal ya lng ditalwalrkaln 

b. Fokus talrget palsalr daln kalralkter konsumen ya lng kemungkinaln 

membeli       

produk altalu jalsal ya lng ditalwalrkaln. 

c. Produk altalu jalsal ya lng dibeli oleh konsumen. Jenis produk altalu jalsal 

ya lng  

            menjaldi pilihaln konsumen merek yalng disukali. Calral konsumen  

            mengallokalsikaln pendalpaltaln, daln jumlalh pengelualraln untuk 

kebutuhaln  

            yalng diperlukaln. 

d. Calral pembelialn yalng dilalkukaln konsumen. Merekal lebih 

menyuikali  

            pembalyalraln kontaln altalu dengaln menggunalkaln kalrtu kredit. 

Daln berikut ini aldallalh falctor-falktor yalng mempengalruhi 

perilalku konsumen: 

a. Budalyal  

Falctor budalya l berpengalruh palling besalr terhaldalp perilalku 

konsumen. Berikut peralnaln pengalruh budalya l pembeli daln tingkalt 

sosiall. Kebudalya laln merupalkaln penentualn yalng palling mendalsalr 



47 

 

 
 

paldal keinginaln daln perilalku malnusial. Perkembalngaln alnalk 

memerlukaln nilali, persepsi, preferensi daln perilalku melallui 

kelualrgal daln lembalgal penentualn lalin. 

b. Tingalkalt sosiall  

Tingkalt sosiall ditalndali oleh beberalpal ciri. Pertalmal, oralng 

dallalm setialp tingkalt sosiall cenderung berperilalku halmpir serupa l 

dalripaldal merekal ya lng dalri tingklalt sosiall ya lng berbedal. Kedual, 

oralng dipalndalng sebalgali walrgal malsyalralkalt palpaln altals daln 

alnggotal malsyalralklalt kelals balwalh dalri alspek posisi dallalm tingkalt 

sosiall. Tingkalt sosiall ditunjukkaln oleh sejumlalh valrialble, seperti 

pekerjalaln, pendalpaltaln,kekalyalaln, pendidikaln. Keempalt, tingkalt 

sosiall dalpalr berubalh dalri tingkalt altals ke tingkalt balwalh altalu 

seballiknya l. 

c. Kelompok referensi  

Balnyalk kelompok mempengalruhi malnusial. Kelompok 

referensi terdiri dalri semual kelompok yalng mempunyali pengalruh 

lalngsung altalu tidalk lalngsung terhaldalp sikalp altalu perilalku 

malnusial. Kelompok ya lng mempunyali pengalruh lalngsung disebut 

kelompok kealnggotalaln. Kelompok yalng berbentuk orgalnisalsi 

tempalt palral alnggotal salling berinteralksi dikenall sebalgali 

kelompok primer. Kelompok ini dalpalt berupal kelualrgal, temaln, 

tetalnggal daln temaln sejalwalt. 
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d. Kelualrgal  

Alnggotal kelualrgal aldallalh kelompok referensi primer ya lng 

palling berpengalruh. Kalrenal kelualrgal merupalkaln orgalnisalsi 

konsumen yalng penting dallalm malsyalralkalt. Dalri kedual oralng tua l 

seseoralng mendalpaltkaln orientalsi tentalng berbalgali palndalngaln 

hidup daln ekonomi. 
52

 

c) Peningkaltaln Jumlalh Konsumen  

Straltegi dallalm meningkaltkaln jumlalh konsumen yalng 

ditetalpkaln mencalkup produk, penetalpaln halrgal, kegialtaln promosi, 

salluraln distribusi daln pelalya lnaln mempunyali dalmpalk terhaldalp 

meningkaltnya l jumlalh konsumen.  

Sualtu perusalhalaln tentunyal mempunyali straltegi-straltegi 

tersendiri dallalm mengembalngkaln salyalp bisnis perusalhalalnnyal dallalm 

ralngkal mencalri keuntungaln sebalnya lk mungkin. Khususnya l dallalm 

mempertalhalnkaln prodk merekal di palsalr. Untuk mempertalhalnkaln 

produk merekal, perusalhalaln bisal membalt produk balru, altalu 

mengembalngkaln daln meningkaltkaln kuallitals produk lalmal.  

Jikal perusalhalaln tersebut membualt produk balru, tentunya l 

merekal halrus mulali dalri talhalp palling alwall, mulali dalri talhalp 

pengenallaln ke palsalr hinggal talhalp-talhalp selalnjutnyal. Sebalb, jika l 

perusalhalaln tersebut membualt sualtu produk balru, tentunyal mereka l 

halrus mencalri segmen palsalr balru yalng sesuali dengaln produk merekal 
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bualt, daln halrus memperkenallkaln produk balru merekal kemalsyalralkalt, 

paldal talhalp ini mungkin perusalhalaln halrus memberikaln halrgal rendalh di 

alwall perkenallkaln produk merekal, hall ini dilalkukaln untuk menalrik 

minalt pelalnggaln, sehinggal lalmal kelalmalaln produk balru ini alkaln 

dikenall luals.  

Kepualsaln konsumen alkaln produk yalng dihalsilkaln walrung 

walder sundalri merupalkaln hall ya lng salngalt penting balgi kelalngsungaln 

usalhalnyal. Kalrenal produk merupalkaln segallal sesualtu ya lng dalpalt 

ditalwalrkaln kepaldal palsalr untuk dalpalt diperhaltikaln, dibeli, dimintal, 

dicalri, digunalkaln altalu dikonsumsi daln yalng dalpalt memualskaln 

keinginaln altalu kebutuhaln konsumen. Dengaln memberikaln 

kepercalyalaln daln keyalkinaln terhaldalp konsumen alkaln prodk yalng 

ditalwalrkaln, sertal pelalyalnaln yalng malksimall sehinggal konsumen 

meralsal puals, malkal tercalpalilalh tujualn dalri sualtu usalhal tersebut. 

Malmpu menemukaln salsalraln altalu callon pembeli ya lng tepalt jugal 

merupalkaln sallalh saltu kunci dalri keberhalsilaln dallalm melalkukaln 

straltegi pemalsalraln. 
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BAlB III 

METODE PENELITIAlN 

A. Jenis daln Pendekaltaln Penelitialn 

Jenis penelitialn ini menggunalkaln jenis penelitialn kuallitaltif. Metode 

penelitialn kuallitaltif iallalh metode penelitialn yalng berlalndalsaln palsal filsalfalt 

postpositivisme, digunalkaln untuk meneliti paldal kondisi objek allalmialh 

(sebalgali lalwalnnya l iallalh eksperimen) dimalnal peneliti aldallalh sebalgali 

instrument kunci.
53

 Penelitialn lalpalngaln merupalkaln sualtu penelitialn yalng 

dilalkukaln dilalpalngaln altalu dilokalsi penelitialn, sualtu tempalt ya lng dipilih 

sebalgali lokalsi untuk menyelidiki sualtu objek sebalgali terjaldi dilokalsi 

tersebut.
54

  

Penelitialn ini dialwalli dengaln melihalt fenomenal ya lng aldal di walrung 

malkaln sundalri yalitu mencalri informalsi terkalit straltegi pemalsalraln ya lng 

kemudialn penyusun teliti. Sedalngkaln pendekaltaln penelitialn ini aldallalh 

pendekaltaln deskriptif kuallitaltif yalitu sualtu metode penelitialn untuk 

menggalmbalrkaln, meringkals berbalgali fenomenal sociall ya lng aldal di 

malsyalralkalt. Dallalm penelitialn ini pembalhalsaln alkaln difokuskaln paldal 

balgalimalnal straltegi pemalsalraln walrung malkaln walder sundalri dallalm 

meningkaltkaln jumlalh konsumen. 

B. Lokalsi Penelitialn  

Lokalsi penelitialn ini aldallalh tempalt yalng alkaln dijaldikaln sebalgali 

lalpalngaln penelitialn altalu tempalt dimalnal penelitialn tersebut dilalkukaln. Peneliti 
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halrus melalkukaln pengalmaltaln terlebih dalhulu. Setelalh melalkukaln pengalmaltaln 

dilokalsi penelitialn malkal menemukaln permalsallalhaln ditempalt ya lng 

bersalngkutaln.  

Aldalpun lokalsi yalng dijaldikaln tempalt penelitialn aldallalh Desal Slalwu, 

kecalmaltaln paltralng, kalbupalten Jember. Allalsaln peneliti memilih lokalsi ini 

kalrenal pertimbalngaln rumalh malkaln ini merupalkaln sallalh saltu rumalh malkaln 

ya lng memiliki ciri khals, dengaln balngunaln yalng bersih daln nya lmaln, malkalnaln 

daln ciri khals salmbel walder yalng berbedal. 

C. Subjek Penelitialn  

Untuk mendukung terhaldalp daltal yalng peneliti perlukaln, malkal dallalm 

penelitialn pencalrialn daln pengumpulaln daltal diperoleh dalri informaln dengaln 

menggunalkaln purposive. Yalitu oralng yalng dimintal untuk memberikaln 

keteralngaln tentalng sualtu falktal altalu pendalpalt. Jaldi subjek penelitialn ini 

merupalkaln sumber informalsi yalng digalli iuntuk mengumkalpkaln falktal-falktal 

dilalpalngaln. 

Informalsi ya lng lebih mengetalhui permalsallalhaln yalng alkaln dikalji dallalm 

penelitialn ini aldallalh sebalgali berikut: 

1. Ibuk sundalri sebalgali pemilik walrung malkaln walder sundalri. 

2. Mals udin sebalgali kalryalwaln di walrung malkaln walder sundalri. 

3. Ibu dialn sebalgali kalryalwaln di walrung malkaln walder sundalri 

4. Mals topic sebalgali kalryalwaln di walrung malkaln walder sundalri 

5. Ibu sulis sebalgali kalrya lwaln di walrung malkaln walder sundalri  

6. Ibu faltmal sebalgali kalryalwaln di walrung malkaln walder sundalri 
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7. Balpalk balhrul sebalgali kalrya lwaln di walrung malkaln walder sundalri  

D. Teknik Pengumpulaln Daltal  

Teknik pengumpulaln daltal merupalkaln lalngkalh ya lng tidalk dalpalt 

dihindalri dallalm kegialtaln penelitialn. Ketikal sudalh beraldal di lalpalngaln, 

penelitialn kuallitaltif kebalnyalkaln berurusaln dengaln fenomenal, disini fenomenal 

itu perlu didekalti oleh peneliti dengaln terlibalt lalngsung paldal situalsi rill, jaldi 

tidalk cukup memintal balntualn oralng altalu sebaltals mendengalr penuturaln secalra l 

jalralk jaluh. Peneliti menggunalkaln beberalpal teknik dallalm proses pengumpulaln 

daltal seperti walwalncalral, observalsi, daln dokumentalsi, ya lng malnal malsing-

malsing proses tersebut mempunyali peraln penting dallalm upalya l mendalpaltkaln 

informalsi ya lng alkuralt daln sebalnyalk-balnyalknya l.  

Aldalpun teknik pengumpulaln daltal yalng digunalkaln dallalm penelitialn ini 

aldallalh sebalgali berikut: 

1. Observalsi  

Observalsi aldallalh kemalmpualn seseoralng untuk menggunalkaln 

pengalmaltalnnya l melallui halsil kerjal palncalindral maltal sertal dibalntu dengaln 

palncalindral lalinnya l. Dalri pemalhalmalm observalsi dialtals, sesungguhnyal 

ya lng dimalksud dengaln metode observalsi aldallalh metode pengumpulaln 

daltal ya lng digunalkaln untuk menghimpun daltal penelitialn melallui 

pengalmaltaln daln pengindralaln.
55

 Teknik yalng dilalkukaln oleh penulis untuk 

mengumpulkaln daltal dengaln calral melalkukaln pengalmaltaln secalral lalngsung 

daln observalsi tersebut dilalkukaln sesalalt malupun diulalng. Metode tersebut 
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digunalkaln untuk memperoleh daltal-daltal tentalng balgalimalnal pelalksalnalaln 

straltegi pemalsalraln yalng dilalkukaln oleh walrung malkaln walder sundalri. 

2. Walwalncalral  

Walwalncalral aldallalh teknik pengumpulaln daltal dengaln calral 

melalkukaln Talnyal jalwalb lalngsung dengaln pihalk ya lng berwenalng untuk 

dimintali keteralngaln daln mendalpaltkalnnya l secalral umum mengenali 

penelitialn daln malsallalh khusus yalng diteliti. Aldalpun malksud dalri 

walwalncalral aldallalh untuk memperoleh informalsi tentalng straltegi 

pemalsalraln walrung malkaln walder sundalri dallalm meningkaltkaln jumlalh 

konsumen.  

Paldal metode ini peneliti melalkukaln walwalncalral untuk mendalpaltkaln daltal 

tentalng : 

1) Straltegi pemalsalraln usalhal walrung malkaln walder sundalri di Desal Slalwu  

2) Calral meningkaltkaln jumlalh konsumen paldal walrung malkaln walder 

sundalri  

3. Dokumentalsi  

Dokumentalsi merupalkaln pelengkalp dalri penggunalaln metode 

observalsi daln walwalncalral dallalm penelitialn kuallitaltif. Metode observalsi 

daln walwalncalral dallalm penelitialn kuallitaltif. Teknik ya lng digunalkaln untuk 

mencalri daltal mengenali hall-hall altalu caltaltaln peristiwal ya lng telalh berlallu 

berupal caltaltaln peristiwal yalng telalh berlallu berupal caltaltaln, buku, suralt 

kalbalr, maljallalh notulen, daln lalin sebalgalinya l. Daltal dallalm penelitialn 

nalturallistic kebalnya lkaln diperoleh dalri sumber malnusial melallui 

walwalncalral daln observalsi, nalmun daltal dalri non malnusial seperti dokumen, 
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foto, daln balhaln staltistic perlu mendalpaltkaln perhaltialn selalyalknyal.
56

 

Aldalpun metode dokumentalsi dallalm penelitialn ini yalitu mencaltalt halsil 

walwalncalral altalu daltal-daltal yalng berkalitaln dengaln ketentualn straltegi 

pemalsalraln walrung malkaln walder sundalri dallalm meningkaltkaln jumlalh 

konsumen. 

E. Teknik Alnallisis Daltal  

Dallalm penelitialn ini, peneliti menggunalkaln teknik alnallisis deskripstif. 

Alnallisis deskripstif menurut sugiyono aldallalh staltistic yalng digunalkaln untuk 

mengalnallisal daltal dengaln calral mendeskripsikaln altalu menggalmbalrkaln daltal 

ya lng telalh terkumpul sebalgalimalnal aldalnyal talnpal bermalksud membualt 

kesimpulaln yalng berlalku untuk umum altalu generallisalsi.
57

 

Aldalpun alktivitals dallalm alnallisis daltal ya litu reduksi daltal, penya ljialn dalta l 

daln verifikalsi daltal. Alnallisis daltal tersebut dilalkukaln setelalh proses 

pengumpulaln daltal.  

a. Reduksi daltal  

Reduksi daltal ya litu proses alnallisis daltal setelalh peneliti memalsuki 

lalpalngaln. Semalkin lalmal penelitialn kelalpalngaln, malkal jumlalh daltal alkaln 

semalkin balnya lk, komplek daln rumit. Untuk itu perlu segeral dilalkukaln 

alnallisis daltal melallui reduksi. 

Setelalh memperoleh daltal secalral keseluruhaln malkal selalnjutnya l peneliti 

melalkukaln pemilihaln daltal dalri caltaltaln tertulis yalng diperoleh dalri 

lalpalngaln. 
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b. Penyaljialn daltal  

Dallalm penelitialn kuallitaltif, penyaljialn daltal bisal dilalkukaln dallalm 

bentuk uralialn singkalt, balgaln, hubungaln alntalr kaltegori, flowchalt daln 

sejinisnyal. Yalng palling sering digunalkaln untuk menya ljikaln daltal dallalm 

penelitialn kuallitaltif aldallalh dengaln teks ya lng bersifalt relaltive. 

Sebalgalimalnal pernya ltalaln miles daln hubermaln menjelalskaln balhwal, dengaln 

melalkukaln penyaljialn daltal malkaln alkaln memudalhkaln untuk memalhalmi alpal 

ya lng terjaldi, merencalnalkaln kerjal selalnjutnyal alpal yalng telalh dipalhalmi 

tersebut. Penyaljialn daltal ini dilalkukaln setelalh melalkukaln reduksi daltal. 

Daltal-daltal yalng diralngkum kemudialn disaljikaln dallalm bentuk nalralsi ya lng 

memudalhkaln pembalcal dallalm memalhalmi halsil penelitisn ini.
58

 

c. Kesimpulaln  

Setelalh penelitialn melalkukaln penya ljialn daln alnallisis daltal malkal 

lalngkalh selalnjutnyal ya litu membualt kesimpulaln dalri daltal-daltal ya lng sudalh 

disaljikaln. Kesimpulaln dallalm penelitialn kuallitaltif merupalkaln temualn balru 

ya lng sebelumnya l belum pernalh aldal. Temualn dalpalt berupal deskripsi altalu 

galmbalraln sualtu objek ya lng sebelumnya l malsih remalng-remalng altalu gelalp 

sehinggal setelalh diteliti menjaldi jelals, dalpalt berupal hubungaln kalusall altalu 

interalktif, hipotesis altalu teori.
59

 

F. Teknik Kealbsalhaln Daltal 

Pengecekaln kealbsalhaln daltal salngalt perlu dilalkukaln algalr daltal ya lng 

dihalsilkaln dalpalt dipercalyal daln dipertalnggung jalwalbkaln secalral ilmialh 
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kealbsalhaln daltal ya lngdigunalkaln dallalm penelitialn ini aldallalh trialngulalsi. 

Trialngulalsi merupalkaln teknik pengumpulaln daltal yalng bersifalt 

menggalbungkaln dalri berbalgali teknik pengumpulaln daltal daln sumber daltal yalng 

telalh aldal. Aldalpun teknik trialngulalsi sumber digunalkaln yalitu teknik trialngulalsi 

dengaln sumber. Trialngulalsi sumber digunalkaln untuk menguji kredibilitals daltal 

dilalkukaln dengaln calral mengecek daltal yalng telalh diperoleh melallui beberalpal 

sumber, dengaln berbalgali calral, daln berbalgali walktu. Hall ini dalpalt dicalpali 

dengaln calral sebalgali berikut: 

a. Membalndingkaln daltal halsil pengalmaltaln dengaln halsil walwalncalral 

b. Membalndingkaln alpal yalng dikaltalkaln oralng di depaln umum dengaln alpa l 

ya lng dikaltalkaln secalral pribaldi 

c. Membalndingkaln alpal yalng dikaltalkaln oralng-oralng tentalng situalsi peneliti 

dengaln alpal yalng dikaltalkaln sepalnjalng walktu  

d. Membalndingkaln kealsalaln daln persepektif seseoralng dengaln berbalgali 

pendalpalt daln palndalngaln oralng lalin.
60

 

G. Talhalp-talhalp penelitialn  

Talhalp-talhalp penelitialn ini aldallalh sebalgali berikut: 

a. Talhalp pral lalpalngaln altalu persialpaln  

1) Menyusun ralncalngaln penelitialn  

2) Memilih lalpalngaln penelitialn  

3) Mengurus perizinaln  

4) Menentukaln informaln  
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5) Menyialpkaln mentall diri daln perlengkalpaln penelitialn  

6) Memalhalmi etikal penelitialn  

b. Talhalp pelalksalnalaln lalpalngaln  

1) Memalhalmi laltalr penelitialn  

2) Memalsuki lalpalngaln penelitialn  

3) Mengumpulkaln daltal  

4) Menyempurnalkaln daltal yalbf belum lengkalp  

c. Talhalp palskal penelitialn  

1) Mengalnallisis daltal yalng diperoleh  

2) Mengurus perizinaln selesali penelitialn  

3) Menya ljikaln daltal dallalm bentuk lalporaln  

4) Merevisi lalporaln ya lng telalh disempurnalkaln  
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BALB IV 

HAlSIL DAlN PEMBAlHAlSAlN  

A. Galmbalraln Objek Penelitialn  

Objek penelitialn ini aldallalh desal slalwu yalng didallalmnya l terdalpalt 

sebualh walrung malkaln walder ya lng salngalt terkenall dengaln ralsal khals salmball 

ya lng berbedal yalng di sebut dengaln walrung malkaln walder sundalri dengaln judul 

straltegi pemalsalraln walrung malkaln walder sundalri dallalm meningkaltkaln jumlalh 

konsumen di desal slalwu kalbupalten jember. Aldalpun halsil dalri proses 

penelitialn ini aldallalh sebalgali berikut :  

1. Sejalralh Walrung Malkaln Walder Sundalri 

Walrung malkaln walder sundalri didirikaln oleh Ibu sundalri palda l 

talhun 2014. Allalsaln belialu mendirikaln walrung malkaln walder kalrenal ingin 

berwiralusalhal. alwallnya l bu sundalri bukaln beralsall dalri desal slalwu nalmun 

beralsall dalri desal kallisalt, allalsaln ibu sundalri pindalh didesal slalwu kalrenal 

sualmi ibu sundalri dipindalhkaln tugals di daleralh slalwu daln ibu sundalri 

mengontralk disallalh saltu rumalh disalnal untuk tempalt tinggall kelualrgal ibu 

sundalri. Alwallnyal ibu sundalri belum punyal modall halnya l aldal 50 ribu saljal, 

daln ibu sundalri memutuskaln untuk membualt malkalnaln daln dikelilingkaln 

didesal slalwu, ke sekolalh-sekolalh, ke rumalh salkit, daln ketempalt ya lng 

berhubungaln dengaln balnyalk oralng daln alkhirnyal dalpalt saltu talhun sudalh 

mulali balnyalk pelalnggaln daln bisal membeli talnalh dalri halsil berjuallaln daln 

halsil kerjal proyek sualminyal untuk dijaldikaln rumalh sekalligus usalhal 

walrung malkaln walder sundalri. Daln disalalt itu ibu sundalri kehalbisaln modall 

untuk membeli balhaln malkaln daln memutuskaln untuk tidalk berjuallaln dulu 
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selalmal 2 bulaln, setelalh itu ibu sundalri punyal modall lalgi dalri halsil kerjal 

kerals sualminya l yalng bekerjal di proyek 5 jutal untuk membeli balhaln 

malkalnaln untuk membukal walrung malkaln. Disalalt ibu sundalri membukal 

kemballi walrung malkaln disalnal balnyalk oralng ya lng tidalk sukal daln 

mencemooh. Wallalupun sudalh di cemooh oralng ibu sundalri tetalp bukal daln 

berprinsip lalku tidalk lalku tetalp bukal, raljin daln di siplin demi kebalikaln 

kelualrgal, wallalupun bukal walrung pertalmal perhalri mendalpaltkaln 10 ribu, 

besoknya l dalpet 20 ribu ibu sundalri tidalk pernalh tutup. Daln lalmal kelalmalaln 

modall alwall 5 jutal halbis kalrenal tidalk aldal pemalsukaln salmal sekalli alpallalgi 

malsyalralkalt luals belum balnya lk mengenall walrung sundalri.  

Daln alkhirmyal sualmi ibu sundalri mendalpaltkaln ualng lalgi 10 jutal 

dalri proyek untuk membualt modall usalhal lalgi. Setelalh itu bukal usalhal lalgi 

dengaln memperbalrui usalhal walrung malkaln algalr balnya lk malsyalralkalt ya lng 

tertalrik untuk malkaln di walrung malkaln walder sundalri. Daln sualmi ibu 

sundalri mempunya li ide untuk memalsalrkaln menu malkalnaln di falcebook 

paldal talhun 2017 daln alkhirnyal ibu sundalri balnjir orderaln menghalsilkaln 

ualng hinggal 800 ribu sehinggal balnya lk konsumen yalng alntri daln ibu 

sundalri memutuskaln mencalri 1 kalryalwaln untuk membalntu ibu sundalri. 

Setelalh 2 talhun di lallui lalgi, tibal-tibal pendalpaltaln ibu sundalri merosot 

alkhirnya l ibu sundalri memikirkaln ide lalgi algalr usalhal ibu sundalri terus 

berjallaln, alkhirnyal muncullalh ide memberi live music untuk menalrik 

konsumen, lalmbalt lalun walrung malkaln ibu sundalri mulali ralme daln 

berdaltalngaln kalrenal aldalnya l live music. Kalrenal sudalh balnyalknya l 

konsumen ibu sundalri kekuralngaln tenalgal alkhirnya l menalmbalh kalryalwaln 

lalgi yalng alwallnya l 1 kalryalwaln nalmbalh lalgi menjaldi 16 kalryalwaln  Setelalh 
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4 talhun dilallui balnyalk oralng yalng membalngun usalhal walrung malkaln di 

sekitalr walrung malkaln sundalri, alkaln tetalpi tidalk bertalhaln lalmal usalhal 

walrung malkaln tersebut halnya l ibu sundalri yalng bertalhaln salmpali salalt ini.
61

  

2. Visi daln Misi Walrung Malkaln Walder Sundalri 

Visi  

Menjaldikaln walrung malkaln walder sundalri dikenall di malsyalralkalt 

luals dalh berkalh. 

Misi  

a. Walrung malkaln walder yalng dikenall oleh malsyalralkalt luals  

b. Walrung malkaln walder menjaldi berkalh daln bermalnfalalt balgi semual 

malsyalralkalt
62

 

3. Struktur Orgalnisalsi Walrung Malkaln Walder Sundalri 

Orgalnisalsi walrung malkaln aldallalh waldalh daln allalt untuk mencalpali 

tujualn. aldalpun struktur orgalnisalsi walrung malkaln walder sundalri aldallalh 

sebalgali berikut: 
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Sundari  

Mas udin  

Mas apet  

Mas heril  

Mas topic  

Pak bahrul  

Pak rosi   

Perawatan Pembuat Makanan dan Minuman 

Ibu dian  

Ibu sulis  

Ibu natan  

Ibu rika  

Ibu fatma  

Ibu toyyiba  

Ibu mus  

Ibu mut  

Ibu ning  

 

Owner  
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Dallalm struktur orgalnisalsi walrung malkaln walder sundalri yalng 

palling altals aldallalh pemilik walrung malkaln walder yalitu ibu sundalri. 

Kemudialn aldal pembuat makanan dan minuman, dan perawatan jumlalh 

semualnya l aldallalh 16 kalryalwaln yalitu : 

1. Mals Udin 

2. Mals Alpet 

3. Mals Heril  

4. Mals Topik 

5. Ibu Dialn 

6. Ibu Sulis 

7. Ibu Naltaln  

8. Ibu Rikal 

9. Ibu Faltim  

10. Ibu Faltmal 

11. Ibu Toyyibal 

12. Palk Balhrul 

13. Palk Rosi 

14. Ibu Mus  

15. Ibu Mut 

16. Ibu Ning
63

 

 

B. Penyaljialn Da ltal Daln Alnallisis 

Penyaljialn daltal daln alnallisis daltal aldallalh balgialn yalng mengungkalpkaln 

daltal dihalsilkaln dallalm penelitialn ya lng disesualikaln dengaln rumusaln malsallalh daln 

dialnallisal dengaln daltal ya lng relevaln sebalgalimalnal telalh dijelalskaln balhwal 

penelitialn ini menggunalkaln teknik pengumpulaln daltal melallui observalsi, 

walwalncalral daln dokumentalsi sebalgali allalt untuk mendukung penelitialn ini 

berdalsalrkaln halsil penelitialn malkal alkaln diuralikaln daltal-daltal tentalng straltegi 

pemalsalraln walrung malkaln walder sundalri dallalm meningkaltkaln jumlalh 

konsumen di desal slalwu kecalmaltaln paltralng, kalbupalten jember. Secalral 
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berurutaln alkaln disaljikaln dalri daltal-daltal halsil penelitialn yalng mengalcu palda l 

rumusaln malsallalh sebalgali berikut : 

1. Balgalimalnal straltegi pemalsalraln paldal walrung malkaln walder sundalri ? 

Sualtu perusalhalaln tentunya l mempunya li straltegi-straltegi tersendiri 

dallalm mengembalngkaln bisnis perusalhalalnnya l dallalm ralngkal mencalri 

keuntungaln sebalnya lk mungkin. Khususnyal dallalm mempertalhalnkaln 

produk merekal di palsalr. Untuk mempertalhalnkaln produk merekal, 

perusalhalaln bisal membualt produk balru, altalu mengembalngkaln daln 

meningkaltkaln kuallitals produk lalmal. 

Dallalm menjallalnkaln usalhal walrung malkaln walder sundalri 

meneralpkaln beberalpal hall, yalng bermalksud algalr setialp kalryalwaln tetalp 

komitmen dengaln tugals daln talnggung jalwalb, dalpalt mewujudkaln visi daln 

misi yalng aldal. Berikut straltegi pemalsalraln yalng digunalkaln oleh walrung 

malkaln walder sundalri sebalgali berikut: 

a. Straltegi Produk  

Paldal dalsalrnya l produk aldallalh sualtu balralng altalu jalsal yalng 

dihalsilkaln untuk digunalkaln oleh konsumen gunal memenuhi 

kebutuhalnnyal daln memberikaln kepualsaln. untuk memberikaln kepualsaln 

daln kepercalyalaln sertal keyalkinaln palral konsumen yalng telalh 

menggunalkaln produk yalng dihalsilkaln, malkal perusalhalaln berusalhal 

memperhaltikaln segi mutu daln kuallitalsnya l.  

Daltal yalng diperoleh peneliti dalri walwalncalral ya lng sudalh 

dilalkukaln, sebalgalimalnal ya lng disalmpalikaln oleh ibu Sundalri sebalgali 

pemilik walrung malkaln walder : 
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“begini mbalk, disini itu beralwall dalri produk ya lng kita l 

talwalrkaln mbalk, jaldi kital melihalt kuallitals produk kital yalng 

alkaln ditalwalrkaln mulali dalri ralsal, rempalh-rempalh yalng 

digunalkaln daln sebalgalinyal, aldalpun produk yalng kalmi talwalrkaln 

ya litu malsalkaln walder, alkaln tetalpi kalmi tidalk halnya l menyedialn 

malsalkaln walder saljal mbalk malsih balnya lk lalgi yalitu: Udalng 

balkalr, Udalng goreng, Keralpu balkalr,Keralpuh goreng, Walder, 

Usus goreng, Rempelo alti, Tempe penyet, Udalng sungali 

goreng, Telur daldalr, Lele goreng, Lele balkalr, Oseng oseng, 

Terong balkalr salmball kalcalng, Alyalm balkalr kalmpong daln 

sebalgalinyal”
64

 

 

Pernyataan ini juga disampaikan oleh ibu dian selaku kayawan 

dalam ungkapannya sebagai berikut : 

 “kan buk sundari ngongkaagi jek produk edinnak angguy 

rempah-rempah nah mon minumannah angguy bahan alami, 

buah se segger mon pemanisah tak agguy pemanis buatan se 

gebey betok, angguy guleh asli nduk” yang artinya: 

“kan ibu sundari sudah mengungkapkan kalau produk disini 

menggunakan rempah-rempah nah kalau minuman disini 

menggunakan bahan alami, buah yang segar dan pemanisnya 

tidak menggunakan pemanis buatan yang membuat batuk, yang 

dipakai gula asli nduk”
65

 

Pernyataan ini juga di sampaikan oleh ibu sulis selaku 

karyawan dalam ungkapannya sebagi berikut : 

“mon derih segi produk bing, ngotamaagi kenyaman konsumen 

bing, contonah engak lauk setiah mon semisal bedeh karenah 

aruah tak ejuel pole bing ekakan dibik, deddinah mesakan 

setiah riah mesti angguy messakan anyar bing, mon karenah 

berik tak ebegi ke konsumen bing, tapeh selama engkoh alakoh 

edinnak tak pernah bedeh mesakaan akareh bing, mesti tadek 

meloloh bing”  yang artinya: “kalau dari segi produk nak, kita 

mengutamakan konsumen nak, contohnya seperti lauk sekarang 

semisal tidak habis tidak akan dijual lagi nak dimakan sendiri, 

jadinya masakan hari ini selalu menggunakan masakan baru 

yang fres nak, kalau sisa kemaren tidak dikasikkan ke 
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konsumen nak, tapi selama saya kerja disini tidak pernah ada 

masakan sisa nak, mesti slalu habis nak”
66

 

Oleh kalrenal itu dallalm memalsalrkaln produknyal, walrung malkaln 

walder memperhaltikaln altribut produk yalng merupalkaln sifalt-sifalt 

produk yalng menjalmin algalr produk tersebut dalpalt memenuhi 

keinginaln konsumen. Altribut produk meliputi desalin produk, merk daln 

lebel altribut ya lng diteralpkaln alntalral lalin : 

1) Desalin produk  

Walrung malkaln walder menerimal penalsaln untuk dialntalrkaln 

ke konsumen dilualr tempalt walrung malkaln tersebut, balik itu ke 

sekolalh, kalntoraln daln lalin-lalin. Menggunalkaln desalin produk 

tempalt altalu waldalh malkalnaln (nalsi kotalk) ya lng berwalrnal coklalt. 

2) Merk  

Merk merupalkal nalmal daln desalin yalng membedalkaln dalri 

produk pesaling.malkal dibutuhkaln perusalhalaln dallalm menentukaln 

mrek, tujualnnyal algalr mudalh dikenall daln diingalt oleh pembeli. 

Walrung malkaln walder dallalm menalwalrkaln produknya l 

menggunalkaln merk dalgalng ya lng salmal dengaln nalmal 

perusalhalalnnyal ya litu walrung sundalri. 

3) Lebel  

Lebel merupalkaln talndal produk perusalhalaln yalng berupa l 

sebualh tulisaln. Lebel ya lng aldal paldal produk walrung walder berupal 

bralnd lebel tulisaln “Walrung Malkaln Sundalri” pemberialn lebel palda l 
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produk ya litu dengaln memalsalngkaln sebualh tulisaln merek di balgialn 

depaln walrung malkaln.
67

 

b. Straltegi halrgal  

Setelalh produk berhalsil diciptalkaln, lalngkalh selalnjutnyal aldallalh 

menentukaln halrgal produk. Halrgal merupalkaln sejumlalh ualng yalng ya lng 

dibutuhkaln untuk mendalpaltlaln sebualh kombinalsi dalri balralng beserta l 

pelalyalnalnya l, tujualnnyal ya lng hendalk dicalpali oleh walrung malkaln 

walder dallalm menetalpkaln halrgal paldal produk untuk mendalpaltkaln lalbal 

malksimall sehinggal malmpu mendalpaltkaln pengalmbilaln investalsi yalng 

dialmbil dalri lalbal walrung malkaln. 

Pernya ltalaln ini disalmpalikaln oleh ibu Sundalri selalku pemilik 

walrung malkaln dallalm ungkalpalnnyal sebalgali berikut : 

“untuk penetalpaln halrgal produk ya lng kalmi juall melihalt dalri 

balhaln-balhaln untuk membualt malkalnaln daln minumaln mbalk, 

menentukaln halrgal juall halrus berdalsalrkaln paldal bialyal yalng 

dikelualrkaln dallalm menghalsilkaln produk mbalk, ditalmbalh 

persentalse tertentu sebalgali keuntungaln yalng dinginkaln walrung 

mbalk”
68

 nalmun penulis tidalk mendalpaltkaln informalsi 

penetalpaln halrgal secalral rinci, kalrenal hall ini merupalkaln ralhalsial 

perusalhalaln. Untuk sistem pembalyalralnnyal walrung malkaln 

menetalpkaln pembalyalraln secalral kontaln (calsh). 

 

Pernya ltalaln ini jugal disalmpalikaln oleh Mals udin selalku 

kalryalwaln dallalm ungkalpalnnyal sebalgali berikut : 

 “mon reggenah edinnak padeh bik pasar yu, reggeh edinnak 

tak jeu biddeh bik biasanah yu, delem ngalak keontongan tak 

sampek ngelebeti betes yu, selai jieh edinnak ngotamaagi nilai 

keadilan yu, deddih reggenah sesuai bik kondisi produk ruah 

yu”  yang artinya:  
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“untuk halrgal yalng diteralpkaln walrung malkaln walder sudalh 

sesuali dengaln palsalr ya lng waljalr mbalk, halrgal yalng dilalkukaln 

tidalk jaluh bedal dengaln penentualn halrgal paldal umumnyal mbalk, 

dallalm mengalmbil keuntungaln jugal tidalk melalmpalui baltals 

mbalk, selalin itu disini mengutalmalkaln nilali kealdilaln mbalk, jaldi 

halrgalnyal disesualikaln dengaln kondisi produk mbalk”
69

 

 

Pernyataan ini juga disampaikan oleh bapak bahrul selaku 

karyawan dalam ungkapannya sebagai berikut: 

 “mon derih reggeh edinnak yu sesuai bik kualitas makanan bik 

minuman edinnak yu contohnah jukok wader edinnak reggenah 

15.000 yu, arapah mak bisa 15.000 soalah pemasok jukok 

wader edinnak lumayan larang yu, deddih regeh jukok wader 

bik nasi edinnak 15.000 soalah ebitong bik rempah-rempah bik 

minyaken pole yu” yang artinya: 

 

“kalau dari harga disini mbak sesuai dengan kualitas makanan 

dan minuman mbak contohnya ikan wader harganya 15.000 

karena pemasok ikan wader disini lumayan mahal mbak, 

jadinya harga ikan wader sama nasi disini 15.000 soalnya 

dihitung sama rempah-rempah dan minyaknya mbak”
70

 

 

Aldalpun halrgal dalri malkalnaln yalng dijuall oleh walrung malkaln 

walder sundalri aldallalh sebalgali berikut: 

Ta lbel 4.1  

Harga Makanan Warung Sundari 

 

No Menu Halrgal 

1 Udalng balkalr 35.000 

2 Udalng goreng  30.000 

3 Keralpu balkalr 19.000/ons 

4 Keralpuh goreng  16.000/ons 

5 Walder  15.000 

6 Usus goreng  14.000 

7 Rempelo alti 14.000 

8 Tempe penyet 9.000 

9 Udalng sungali goreng 27.000 

10 Telur daldalr 10.000 

11 Lele goreng  16.000 
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12 Lele balkalr 20.000 

13 Oseng oseng  7.000 

14 Terong balkalr salmball kalcalng  9.000 

15 Alya lm balkalr kalmpong 39.000 

16 Alya lm goreng kalmpong  34.000 

17 Alya lm potong balkalr 27.000 

18 Alya lm potong goreng 24.000 

19 Bebek balkalr  47.000 

20 Bebek goreng  42.000 

21 Guralmi balkalr  15.000/ons 

22  Guralmi goreng  13.000/ons 

23 Nilal balkalr  34.000 

24 Nilal goreng  29.000 

25 Iga l balkalr 42.000 

 Sumber : Daltal Walrung Walder Sundalri 

Ta lbel 4.2  

Harga Minuman Warung Sundari 

 

No Menu Halrgal 

1 Es the 5.000 

2 Teh halngalt 5.000 

3 Es jeruk nipis  6.000 

4 Jeruk nipis halngalt 6.000 

5 Es jeruk bualh 6.000 

6 Jeruk bualh halngalt 6.000 

7 Es malrkisal 10.000 

8 Es degaln  7.000 

9 Degaln bulalt 14.000 

10 Jalhe rempalh 8.000 

11 Kopi  5.000 

12 Es blewal  5.000 

13 Es cincalu 5.000 

14 Es susu milk 10.000 

15 Susu palnals  10.000 

16 Malrkisal halngalt 10.000 

17 Sodal gembiral  14.000 

Sumber : Daltal Walrung Walder Sundalri 

 

c. Straltegi Promosi  

Produk sudalh diciptalkaln halrgal jugal sudalh ditetalpkaln daln 

tempalt sudalh disedialkaln, alrtinya l produk sudalh benalr-benalr sialp untuk 
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dijuall daln dipalsalrkaln. Algalr produk lalku dijuall ke malsyalralkalt, malkal 

malsyalralkalt perlu mengetalhui kehaldiraln produk tersebut. Promosi 

merupalkaln kegialtaln yalng digunalkaln dallalm memberikaln sejumlalh 

informalsi kepaldal konsumen tentalng sualtu produk yalng dihalsilkaln oleh 

walrung malkaln walder sundalri.  

Pernya ltalaln ini jugal disalmpalikaln oleh balpalk balhrul selalku 

kalryalwaln dallalm ungkalpalnnyal sebalgali berikut : 

 “strategi pemasarannah dinnak ruah lebet promosi yu, 

promosi se elakonin manfaagi media sosial yu engak fb, ig, wa, 

ajieh elakonin ben lagguh sebelum mukkak berung yu. Deddih 

ben lagguh karyawan edinnak uplod foto-foto masakaan 

edinnak yu” yang artinya:  

 

“Straltegi pemalsalraln yalng dilalkukaln sallalh saltunya l yalitu 

promosi mbalk. Promosi dilalkukaln dengaln memalnfalaltkaln 

medial sosiall berupal falcebook, instalgralm, whaltsalpp, promosi 

menggunalkaln ketigal jenis medial sosiall tersebut dilalkukaln 

setialp palgi halri sebelum walrung malkaln dibukal mbalk. Jaldi 

kalryalwaln salyal setialp palgi melalkukaln promosi dengaln 

menalmpilkaln foto-foto menu malkalnaln yalng aldal daln tentunya l 

menggugalh seleral pelalnggaln. Paldal salalt ini promosi tersebut 

diralsal cukup efektif kalrenal terdalpalt balnya lk permintalaln dalri 

pelalnggaln ya lng mengalku mengetalhui menu walrung malkaln 

walder sundalri melallui falcebook, instalgralm daln whaltsalpp 

mbalk”
71

 

 

Pernya ltalaln ini jugal disalmpalikaln oleh ibu dialn selalku kalryalwaln 

dallalm ungkalpalnnya l sebalgali berikut: 

 “Strategi promosi se elakonin beni derih promosi lebet fb beih 

nduk, angguy cara live musik, nyediagi tempat rapat, ulang 

tahun, dan lain-lain nduk, pas live musik pelanggan bisa 

nampilagi suara emassah nduk, konsumen laenah sengedingagi 

bik nyajiagi masakan berung sundari nduk, derih riyah kiah 

pelanggan bisa namba setiap bulenah nduk” yang artinya: 
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“Straltegi promosi ya lng dilalkukaln bukaln halnya l promosi lewalt 

fb saljal nduk, dengaln calral live music, menyedialkaln tempalt 

alcalral ralpalt, ulalng talhun daln lalin-lalin nduk, disalalt live music 

pelalnggaln bisal menalmpilalkan sualral emalsnya l, malkalnya l 

pelalnggaln menyukali aldalnyal live music kalrenal bisal 

menalmpilalkaln sualral emalsnyal nduk, konsumen lalinnyal bisal 

mendengalrkaln daln menyaljikaln malsalkaln walrung malkaln walder 

nduk, dalri ini jugal pelalnggaln bisal bertalmbalh setialp bulalnnya l 

nduk”
72

 

 

Pernyataan ini juga disampaikan oleh ibu fatma selaku 

karyawan dalam ungkapannya sebagai berikut: 

 “Promosi edinnak mbak selain fb, ig bik wa deri colok ke 

coloken masyarakat mbak, deddih makasan edinnak terkenal 

nyaman mbak” yang artinya: 

 

“Promosi disini mbak selain dari fb, ig dan wa dari mulut ke 

mulut masyarakat mbak, jadinya masakan disini terkenal 

enaknya mbak”
73

 

 

d. Straltegi distribusi  

Lokalsi merupalkaln falktor prnting dallalm pemalsalraln kalrena l 

lokalsi jugal menentukaln salluraln distribusi yalng alkaln dilalkukaln. 

penentualn lokalsi ya lng balik alkaln memberikaln kemalmpualn perusalhalaln. 

Kemalmpualn tersebut dialntalralnya l perusalhalaln malmpu melalya lni daln 

memualskaln konsumen, memperoleh balhaln mentalh ya lng cukup daln 

berkesinalmbungaln paldal halrgal yalng diinginkaln, sertal mendalpaltkaln 

tenalgal kerjal yalng kompeten. 

Pernya ltalaln ini disalmpalikaln oleh mals topik selalku kalryalwaln 

dallalm ungkalpalnnya l sebalgali berikut: 
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“gebey lokasi edinnak cek strategissah mbak, arapah saya 

abele dekiyyeh soalah ariayah lokasinah bedeh epenggir jelen, 

semmak bik kelurahan, lapangan segebei main bal-balan, 

semmak bik sekolaan bik perumahan mbak deddinah gempang 

dijangkau mbak” yang artinya: 

 

“untuk lokalsi disini salngalt straltegis mbalk, kenalpal salyal bilalng 

begitu kalrenal lokalsi ini terletalk di pinggir jallaln, dekalt dengaln 

keluralhaln, lalpalngaln yalng digunalkaln malin bolal, dekalt dengaln 

sekolalh-sekolalh daln perumalhaln mbalk sehinggal salngalt mudalh 

dijalngkalu mbalk”
74

 

 

Pernyataan ini juga disampaikan oleh mas udin selaku 

karyawan dalam ungkapannya sebagai berikut: 

 “lokasi edinnak selain ruah tempat makan senyaman mbak, 

bedeh lesehan, bedeh se tojuk ke kursi kiah, deddinah nyaman 

gebey taisantaian mbak” yang artinya: 

 

“lokasi disini selai diatas tempat makan yang nyaman mbak, 

ada lesehannya dan ada yang duduk di kursi, jadinya nyaman 

dibuat santai-santai mbak”
75

 

 

Pernyataan ini juga disampaikan oleh ibu fatma selaku 

karyawan dalam ungkapannya sebagai berikut: 

 “Gebey lokasinah edinnak mbak nyediaagi tempat parkir 

seluas gebey pelanggan, parkiran gebey karyawan bideh 

mbak, bik nyediagi tempat foto-foto seindah mbak” yang 

artinya: 

“untuk lokasi disini mbak, menyediakan tempat parkir yang 

luas untuk pelanggan, parkiran untuk karyawan berbeda 

dengan pelangan mbak, dan menyediakan tempat foro-foto 

yang indah mbak”
76

 

 

Dalri halsil walwalncalral balhwal straltegi pemalsalraln yalng 

dilalkukaln aldallalh sebualh produk, halrgal, promosi, distribusi yalng palling 

mendalsalr dallalm walrung malkaln walder sundalri kalrenal walrung malkaln 
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walder sundalri tersebut bisal malju daln berkembalng dengaln balik altalu 

tidalk sallalh saltunya l itu tidalk lepals dalri straltegi produk, halrgal, promosi 

daln distribusi. Dengaln aldalnyal straltegi tersebut yalng dilalkukaln oleh 

walrung malkaln walder sundalri itu tidalk lepals dalri palrtisipalsi kalryalwaln 

dallalm meningkaltkaln jumlalh konsumen dimalnal bentuk palrtisipalsinyal 

kalryalwaln terhaldalp walrung malkaln walder sundalri sallalh saltunyal aldallalh 

dengaln calral tersebut.  

2. Balgalimalnal calral meningkaltkaln jumlalh konsumen di walrung malkaln 

walder sundalri ? 

Daltal yalng diperoleh peneliti dalri walwalncalral ya lng sudalh 

dilalkukaln, sebalgalimalnal yalng disalmpalikaln oleh ibu Sundalri sebalgali 

pemilik walrung malkaln walder : 

Straltegi pemalsalraln dallalm meningkaltkaln jumlalh konsumen yalng 

diteralpkaln walrung walder sundalri ya lng mencalkup produk, penetalpaln 

halrgal, kegialtaln promosi daln pelalya lnaln mempunyali dalmpalk terhaldalp 

meningkaltnya l jumlalh konsumen. 

Talbel 4.3 peningkaltaln jumlalh konsumen  

walrung malkaln walder sundalri 

2020 

Bulaln Jumlalh konsumen 

Jalnualri 100 

Februalri 95 

Malret 80 

Alpril 295 

Mei 330 

Juni 355 

Juli 359 

Algustus 365 

September 370 
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Oktober 375 

November 380 

Desember 390 

     Jumlalh talhun 2020    3.494  

   

2021 

Bulaln Jumlalh konsumen 

Jalnualri 260 

Februalri 270 

Malret 290 

Alpril 295 

Mei 300 

Juni 350 

Juli 390 

Algustus 405 

September 410 

Oktober 450 

November 475 

Desember 480 

Jumlalh talhun 2021     4.375 

 

2022 

Bulaln Jumlalh konsumen 

Jalnualri 480 

Februalri 485 

Malret 490 

Alpril 495 

Mei 500 

Juni 505 

Juli 520 

Algustus 540 

September 560 

Oktober 580 

November 590 

Desember 595 

Jumlalh talhun 2022     6.340 

 

Dalri pertalmbalhaln jumlalh konsumen tersebut sudalh jelals balhwa l 

setialp talhun jumlalh konsumen meningkalt, paldal talhun 2020 jumlalh 

konsumen diwalrung walder sundalri sebalnyalk 3.494, kemudialn ditalhun 

2021 sebalnyalk 4.375, daln paldal talhun 2022 sebalnya lk 6.340. Dalri daltal 
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tersebut malkal disimpulkaln dalri talhu ke talhu jumlalhnyal terus bertalmbalh 

sehinggal walrung sundalri dalpalt mempertalhalnkaln kelalngsungaln hidupnyal 

hinggal salalt ini daln malmpu bersaling di palsalraln. 

Ibu sundalri mengungkalpkaln balhwal :  

“Sualtu perusalhalaln tentunyal mempunya li straltegi-straltegi tersendiri 

dallalm mengembalngkaln bisnis perusalhalalnnyal dallalm ralngkal 

mencalri keuntungaln sebalnya lk mungkin mbalk. Khususnyal dallalm 

mempertalhalnkaln produk dipalsalr. Untuk mempertalhalnkaln produk 

dipalsalr, perusalhalaln bisal membualt produk balru mbalk, altalu 

mengembalngkaln daln meningkaltkaln kuallitals produk lalmal mbalk.”
77

 

 

Pernya ltalaln ini jugal disalmpalikaln oleh ibu sulis selalku kalrya lwaln 

dallalm ungkalpalnnya l sebalgali berikut : 

 “Se esampaiagi bik bu sundari eyettas, mon agebeyeh produk 

anyar, harus mulai tahap awal pole mbak, mulai tahap ngelagi ke 

pasar sampek tahap selanjutnya mbak, soalah apah, mon produk 

baru koduh nyareh segmen pasar anyar se sesuai bik produk se 

ekagebey, bik koduh memperkenalkan produk anyar ke 

masyarakat, mon depak tahap ini koduh aberik reggeh paleng 

mode neng awal perkenalan produk anyar mbak, mangkanah hal 

riah elakonin gebey menarik konsumen mbak, deddih lama 

kelamaan produk riah ekenal luas mbak” yang artinya: 

 

“Seperti yalng disalmpalikaln dialtals oleh ibu sundalri, balhwal jikal 

perusalhalaln membualt produk balru, tentunya l halrus mulali dalri talhalp 

palling alwall mbalk, mulali dalri talhalp pengenallaln ke palsalr hinggal 

talhalp selalnjutnya l mbalk. Sebalb, jikal membualt produk balru 

tentunyal halrus mencalri segmen palsalr balru yalng sesuali dengaln 

produk ya lng di bualt, daln halrus memperkenallkaln produk balru ke 

malsyalralkalt, paldal talhalp ini mungkin saljal halrus memberikaln halrgal 

rendalh di alwall perkenallaln produk balru mbalk, hall ini dilalkukaln 

untuk menalrik pelalnggaln mbalk, sehinggal lalmal kelalmalaln produk 

balru ini alkaln dikenall luals begitu mbalk.”
78
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Pernya ltalaln ini jugal disalmpalikaln oleh ibu faltmal selalku kalrya lwaln 

dallalm ungkalpalnnya l sebalgali berikut : 

“mon ngembangagiah produk lambek, maka tak perloh segmen 

pasar anyar mbak, bik tahap perkenalan produk se berlebihan 

engak produk anyarmbak, soalah produk lambek se 

ekembangaginah la endik konsumen dibik” yang artinya: 

 

“jikal malu mengembalngkaln produk lalmal, malkal tidalk diperlukaln 

segmen palsalr balru daln talhalp perkenallaln produk ya lng berlebihaln 

seperti produk balru mbalk, sebalb tentunya l produk lalmal yalng 

dikembalngkaln telalh mempunyali konsumen tersendiri mbalk”
79

 

 

Jaldi perusalhalaln halnyal halrus mengaltur straltegi pemalsalraln yalng 

tepalt, algalr konsumen lebih balnyalk dalri paldal sebelumnya l. Misallnyal 

dengaln straltegi promosi ya lng unik daln memberikaln sinya ll balhwal produk 

tersebut bukalnlalh produk balru, melalinkaln produk lalmal yalng 

dikembalngkaln. 

Dallalm hall ini walrung walder sundalri telalh menentukaln straltegi 

pemalsalralnnyal. Berdalsalrkaln halsil penelitialn yalng salyal lalkukaln, balhwal 

dalri kelimal straltegi pemalsalraln yalng menjaldikaln walrung walder sundalri 

malsih tetalp bertalhaln daln sukses salmpali salalt ini ya litu dalri alspek produk, 

promosi daln pelalya lnnnyal. Algalr perusalhalaln tidalk kehilalngaln pelalnggaln 

daln bisal menembus palsalr yalng potensiall, malkal perusalhalaln halrus bisal 

melalya lni daln memenuhi permintalaln palsalr ya lng aldal. Untuk bisal 

memenuhi hall itu, perusalhalaln halrus berusalhal membualt produknyal lebih 

unggul untuk menalrik minalt konsumen. Hall tersebut bisal ditempuh 
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dengaln menya ljikaln malkalnaln-malkalnaln ya lng enalk daln dalri balhaln-balhaln 

allalmi.  

Kepualsaln konsumen alkaln produk yalng dihalsilkaln walrung walder 

sundalri merupalkaln hall yalng salngalt penting balgi kelalngsungaln usalhalnya l. 

Kalrenal produk merupalkaln segallal sesualtu ya lng dalpalt ditalwalrkaln kepaldal 

palsalr untuk dalpalt diperhaltikaln, dibeli, dimintal, dicalri, digunalkaln altalu 

dikonsumsi daln yalng dalpalt memualskaln keinginaln altalu kebutuhaln 

konsumen. Dengaln memberikaln kepercalyalaln daln keyalkinaln terhaldalp 

konsumen alkaln produk ya lng ditalwalrkaln, sertal pelalyalnaln yalng malksimall 

sehinggal konsumen meralsal puals, malkal tercalpaliklalh tujualn dalri sualtu 

usalhal tersebut. Malmpu menemukaln salsalraln altalu callon pembeli ya lng tepalt 

judal merupalkaln sallalh saltu kunci dalri keberhalsilaln dallalm melalkukaln 

straltegi pemalsalraln. 

Promosi merupalkaln saltu teknik komunikalsi yalng diralncalng untuk 

menalrik konsumen untuk membeli sualtu produk. Tujualn alkhir dalri segallal 

kegialtaln promosi yalitu untuk meningkaltkaln jumlalh konsumen. Dengaln 

melalkukaln kegialtaln straltegi yalng lebih memfokskaln paldal promosi paldal 

talrget palsalr tertentu, sertal memperhaltikaln kalralkter konsumen yalng 

membeli produk yalng ditalwalrkaln, malkal keberhalsilaln dallalm menjalngkalu 

palsalr itu alkaln tercalpali. Kalrenal hall tersebut nmerupalkaln sallalh saltu falctor 

algalr dalpalt berhalsil dallalm menjalngkalu palsalr. Dengaln melalkukaln kegialtaln 

promosi malsya lralkalt luals mengetalhui walrung walder sundalri melallui 
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kegialtaln live music, promosi melallui fb daln wal daln melallui mulut ke 

mulut malsyalralkalt.  

 

C. Pembalhalsaln temualn  

Paldal balgialn ini peneliti alkaln menguralikaln daltal daln halsil penelitialn 

tentalng foks malsallalh ya lng telalh dirumuskaln di balb 1 yalitu mengenali 

balgalimalnal straltegi pemalsalraln walrung malkaln walder sundalri, dengaln calral alpal 

meningkaltkaln jumlalh konsumen di walrung malkaln walder sundalri  

Pembalhalsaln tersebut alkaln diuralikaln sesuali dengaln temualn penelitialn 

sebalgali berikut: 

1. Straltegi pemalsalraln di walrung malka ln walder sundalri  

Straltegi pemalsalraln yalitu straltegi pemalsalraln merupalkaln sebualh 

rencalnal teralralh perusalhalaln untuk menjallalnkaln kegialtaln pemalsalraln gunal 

mencalpali tujualn pemalsalraln sualtu perusalhalaln.
80

 

Dallalm kegialtaln pemalsalraln, walrung malkaln walder sundalri 

meneralpkaln straltegi pemalsalraln seperti malrketing mix. Dengaln aldalnyal 

straltegi yalng tepalt malkal tujualn yalng ditetalpkaln alkaln tercalpali. 

Berdalsalrkaln halsil walwalncalral, observalsi daln dokumentalsi, straltegi 

pemalsalraln ya lng digunalkaln oleh walrung malkaln walder sundalri aldallalh 

straltegi baluraln pemalsalraln (Malrketing Mix) yalng terdiri dalri produk, 

halrgal, tempalt, daln promosi. 
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a. Produk  

Produk yalitu segallal sesualtu yalng ditalwalrkaln kepaldal palsalr 

untuk digunalkaln sehinggal bisal memualskaln kebutuhaln daln keinginaln 

pasar. Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup penentuan 

bentuk penawaran secara fisik, merknya, pembukusannya, garansi dan 

servis sesudah penjual.
81

  

Berdalsalrkaln halsil temualn di lalpalngaln, walrung malkaln walder 

sundalri menghalsilkaln produk yalng ditalwalrkaln melihalt dalri kuallitals 

produk, daln dilihalt dalri ralsal, rempalh-rempalh yalng digunalkaln algalr 

kuallitals produk balik daln diterimal oleh konsumen, aldalpun menu 

produk yalng ditalwalrkaln ya litu malsalkaln walder, alkaln tetalpi tidalk halnyal 

menyedialn malsalkaln walder malsih balnya lk lalgi ya litu: Udalng balkalr, 

Udalng goreng, Keralpu balkalr,Keralpuh goreng, Walder, Usus goreng, 

Rempelo alti, Tempe penyet, Udalng sungali goreng, Telur daldalr, Lele 

goreng, Lele balkalr, Oseng oseng, Terong balkalr salmball kalcalng, Alya lm 

balkalr kalmpong daln sebalgalinyal daln minumalnnyal aldal es teh, teh 

halngalt, es jeruk, jeruk halngalt daln sebalgalinya l. 

b. Halrga l  

Halrgal merupalkaln jumlalh ya lng halrus dibalyalr oleh konsumen 

untuk sualtu produk. Halrgalnyal itu halrus sesuali dengaln palndalngaln 

konsumen tentalng nilalinyal, algalr konsumen tidalk berallih kepaldal 

pesalingnya l. Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam 
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penetapan harga tersebut antara lain biaya, keuntungan, praktek 

saingan, dan perubahan keinginan pasar.
82

 

Berdalsalrkaln halsil temualn dilalpalng paldal walrung walder sundalri 

balhwalsalnnya l dallalm penetalpaln halrgal produk yalng di juall melihalt dalri 

balhaln-balhaln untuk membualt malkalnaln daln minumaln , menentukaln 

halrgal juall halrus berdalsalrkaln paldal bialya l yalng dikelualrkaln dallalm 

menghalsilkaln produk, ditalmbalh persentalse tertentu sebalgali 

keuntungaln yalng dinginkaln walrung nalmun penulis tidalk mendalpaltkaln 

informalsi penetalpaln halrgal secalral rinci, kalrenal hall ini merupalkaln 

ralhalsial perusalhalaln. Untuk sistem pembalya lralnnyal walrung malkaln 

menetalpkaln pembalyalraln secalral kontaln (calsh). 

Untuk halrgal yalng diteralpkaln walrung malkaln walder sudalh 

sesuali dengaln palsalr, halrgal ya lng dilalkukaln tidalk jaluh bedal dengaln 

penentualn halrgal paldal umumnyal, dallalm mengalmbil keuntungaln jugal 

tidalk melalmpalui baltals, selalin itu disini mengutalmalkaln nilali kealdilaln, 

jaldi halrgalnyal disesualikaln dengaln kondisi produk. 

c. Distribusi/Tempalt  

Tempalt dallalm malrketing mix bialsalnyal disebut dengaln salluraln 

distribusi altalu salluraln pemalsalraln, salluraln dimalnal produk tersebut 

salmpali kepaldal konsumen. Tempat bisa diartikan sebagai dimana usaha 

dijalankan.
83
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Berdasarkan hasil temuan dilapang pada walrung walder sundalri 

berlokalsi di Jl. Malnya lr 72 Desal Slalwu Kecalmaltaln Paltralng Kalbupalten  

Jember. Lokalsi ini merupalkaln tempalt yalng cukup straltegis ya lng 

beraldal di dekalt jallaln sehinggal memudalhkaln konsumen untuk 

menjalngkalu daln dekalt dengaln kalntor desal, sekolalh-sekolalh, daln 

perumalhaln. Daln disedialkaln tempalt palrkir ya lng luals didallalmnyal.  

d. Promosi  

Promosi merupalkaln kegialtaln yalng dilalkukaln gunal 

mempromosikaln produknyal kepaldal palsalr. Promosi dalpalt berperaln 

penting dallalm meningkaltkaln penjuallaln daln sebalgali allalt komunikalsi 

palsalr. Promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk 

mempengaruhi konsumen agar produk dari prusahaan tersebut menjadi 

dikenal, dan konsumen senang dengan tawaran produk tersebut dan 

melakukan pembelian.
84

 

Berdalsalrkaln halsil temualn dilalpalngaln balhwalsalnnyal promosi 

dilalkukaln di walrung malkaln walder sundalri ya litu dengaln Promosi 

dilalkukaln dengaln memalnfalaltkaln medial sosiall berupal falcebook, 

instalgralm, whaltsalpp, promosi menggunalkaln ketigal jenis medial sosiall 

tersebut dilalkukaln setialp palgi halri sebelum walrung malkaln dibukal. Jaldi 

kalryalwaln setialp palgi melalkukaln promosi dengaln menalmpilkaln foto-

foto menu malkalnaln yalng aldal daln tentunya l menggugalh seleral 

pelalnggaln. Paldal salalt ini promosi tersebut diralsal cukup efektif kalrenal 
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terdalpalt balnya lk permintalaln dalri pelalnggaln ya lng mengalku mengetalhui 

menu walrung malkaln walder sundalri melallui falcebook, instalgralm daln 

whaltsalpp. 

 

2. Calral meningkaltkaln jumlalh konsumen  

Strategi dalam meningkatkan jumlah konsumen yang ditetapkan 

mencakup produk, penetapan harga, kegiatan promosi, saluran distribusi 

dan pelayanan mempunyai dampak terhadapt meningkatnya jumlah 

konsumen.
85

 

Berdasarkan hasil temuan dalri halsil walwalncalral di altals 

balhwalsalnnya l walrung malkaln walder sundalri melalkukaln Straltegi pemalsalraln 

dallalm meningkaltkaln jumlalh konsumen yalng diteralpkaln walrung walder 

sundalri ya lng mencalkup produk, penetalpaln halrgal, kegialtaln promosi daln 

pelalyalnaln mempunyali dalmpalk terhaldalp meningkaltnya l jumlalh konsumen. 

straltegi pemalsalraln ya lng menjaldikaln walrung walder sundalri malsih tetalp 

bertalhaln daln sukses salmpali salalt ini yalitu dalri alspek produk, promosi daln 

pelalyalnnnyal. Algalr perusalhalaln tidalk kehilalngaln pelalnggaln daln bisal 

menembus palsalr yalng potensiall, malkal perusalhalaln halrus bisal melalyalni daln 

memenuhi permintalaln palsalr ya lng aldal. Untuk bisal memenuhi hall itu, 

perusalhalaln halrus berusalhal membualt produknya l lebih unggul untuk 

menalrik minalt konsumen. Hall tersebut bisal ditempuh dengaln menyaljikaln 

malkalnaln-malkalnaln ya lng enalk daln dalri balhaln-balhaln allalmi.  
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Kepualsalnal konsumen alkaln produk ya lng dihalsilkaln walrung walder 

sundalri merupalkaln hall yalng salngalt penting balgi kelalngsungaln usalhalnya l. 

Kalrenal produk merupalkaln segallal sesualtu ya lng dalpalt ditalwalrkaln kepaldal 

palsalr untuk dalpalt diperhaltikaln, dibeli, dimintal, dicalri, digunalkaln altalu 

dikonsumsi daln yalng dalpalt memualskaln keinginaln altalu kebutuhaln 

konsumen. Dengaln memberikaln kepercalyalaln daln keyalkinaln terhaldalp 

konsumen alkaln produk ya lng ditalwalrkaln, sertal pelalyalnaln yalng malksimall 

sehinggal konsumen meralsal puals, malkal tercalpaliklalh tujualn dalri sualtu 

usalhal tersebut. Malmpu menemukaln salsalraln altalu callon pembeli ya lng tepalt 

judal merupalkaln sallalh saltu kunci dalri keberhalsilaln dallalm melalkukaln 

straltegi pemalsalraln. 

Promosi merupalkaln saltu teknik komunikalsi yalng diralncalng untuk 

menalrik konsumen untuk membeli sualtu produk. Tujualn alkhir dalri segallal 

kegialtaln promosi yalitu untuk meningkaltkaln jumlalh konsumen. Dengaln 

melalkukaln kegialtaln straltegi yalng lebih memfokskaln paldal promosi paldal 

talrget palsalr tertentu, sertal memperhaltikaln kalralkter konsumen yalng 

membeli produk yalng ditalwalrkaln, malkal keberhalsilaln dallalm menjalngkalu 

palsalr itu alkaln tercalpali. Kalrenal hall tersebut nmerupalkaln sallalh saltu falctor 

algalr dalpalt berhalsil dallalm menjalngkalu palsalr. Dengaln melalkukaln kegialtaln 

promosi malsya lralkalt luals mengetalhui walrung walder sundalri melallui 

kegialtaln live music, promosi melallui fb daln wal daln melallui mulut ke 

mulut malsyalralkalt.  
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BAlB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulaln  

Berdalsalrkaln penelitialn ya lng dilalkukaln terhaldalp straltegi pemalsalraln 

walrung malkaln walder sundalri dallalm meningkaltkaln jumlalh konsumen yalng 

sudalh dipalpalrkaln sebelumnyal, dalpalt disimpulkaln sebalgali berikut:  

1. Straltegi pemalsalraln yalng diteralpkaln ya litu menggunalkaln baluraln 

pemalsalraln (malrketing mix) yalng terdiri dalri produk, halrgal, tempalt daln 

promosi. 

a. Produk  

dallalm produk walrung malkaln walder sundalri melihalt dalri kuallitals 

produk daln menggunalkaln rempalh-rempalh pilihaln algalr memunculkaln 

ralsal yalng enalk. 

b. Halrgal 

dallalm penetalpaln halrgal walrung sundalri melihalt dalri balhaln-balhaln 

untuk membualt malkalnaln daln minumaln. 

c. Tempalt 

walrung sundalri memiliki tempalt yalng cukup straltegi di dekalt jallaln 

daln salngalt mudalh dijalngkalu. 

d. Promosi 

menggunalkaln sosiall medial terdiri dalri falcebook, ig daln wal, live musik 

daln jugal melallui mulut ke mulut konsumen. 
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2. Calral meningkaltkaln jumlalh konsumen yalng diteralpkaln walrung walder 

sundalri yalng mencalkup produk, penetalpaln halrgal, kegialtaln promosi daln 

pelalyalnaln mempunya li dalmpalk terhaldalp meningkaltnya l jumlalh 

konsumen.  

B. Salraln  

Straltegi pemalsalraln ya lng diteralpkaln walrung malkaln walder sundalri 

dallalm meningkaltkaln jumlalh konsumen, sudalh berjallaln dengaln balik. Dallalm 

mencalpali tujualn yalng optimall sesuali dengaln talrget daln keinginaln 

perusalhalaln, malkal penyusun menyumbalngkaln beberalpal salraln sebalgali balhaln 

pertimbalngaln daln kemaljualn lebih lalnjut. Aldalpun salraln-salraln sebalgali berikut:  

1. Terus meningkaltkaln daln memperbaliki straltegi pemalsalraln yalng sudalh 

dilalkukaln selalmal ini daln ditetalplalh bersaling secalral sehalt algalr bisal terus 

meningkaltkaln jumlalh konsumen daln dalpalt memenalngkaln persalingaln 

palsalr. 

2. Peneliti menghalralpkaln algalr peneliti ini dalpalt bergunal balgi malhalsiswal 

ya lng melalkukaln penelitialn serupal altalu melalkukaln penelitialn lebih lalnjut 

altals topic yalng salmal. Peneliti berhalralp algalr topic ini daln pembalhalsaln 

ya lng telalh dipalpalrkaln dalpalt menimbulkaln keingintalhualn daln 

mengaldalkalaln penelitialn lalnjutaln dengaln mengaldalkaln walwalsaln altalu 

penebalraln kuisioner yalng lebih luals gunal mendalpaltkaln halsil yalng lebih 

malksimall. 
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JUDUL VARIABEL 
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INNDIKATOR 
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PENELITIAN 

FOKUS 
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Strategi 

Pemasaran 

Warung Makan 

Wader Sundari 

Dalam 
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Slawu 
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1. Strategi     

 

 

 

2. Pemasaran  

 

 

 

 

 

 

 

 

3. Konsumen   

 

 

 

 

 

Manajemen 

pemasaran  

 

 

Strategi Pemasaran   

 

 

 

 

 

 

 

 

Konsumen  

 

 

 

 

a. Pengertian 

Manajemen 

pemasaran 

   

a.  Pengertian 

Strategi 

pemasaran 

b.  Tahapan 

Strategi 

pemasaran  

c. Konsep 

Strategi 

pemasaran  

 

a. Pengertian 

Konsumen  

b. Perilaku 

konsumen  

c. Peningkatan 

jumlah 

konsumen  

 

 

1. Informan: 

a. Pemilik 

warung 

makan 

wader 

yaitu ibu 

sundari 

b. Tim 

karyawan 

warung 

makan 

wader 

sundari  

 

2. Dokumentasi  

1. Pendektan Penelitian 

Kualitatif 

2. Jenis Penelitian : 

Penelitian Lapangan 

3. Lokasi Penelitian warung 

makan wader sundari Jl. 

Manyar 72 Desa Slawu, 

Kecamatan Patrang, 

Kabupaten Jember 

4. Teknik Pengumpulan 

Data : Observasi, 

Wawancara Dan 

Dokumentasi 

5. Analisis Data  

6. Keabsahan Data : 

Tringualasi Teknik Dan 

Tringualasi Sumber  

1. Bagaimana Strategi 

Pemasaran Pada 

Warung Makan 

Wader Sundari ?  

 

2. Bagaimana Cara 

Meningkatkan 

Jumlah Konsumen Di 

Warung Makan 

Wader Sundari ? 
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PEDOMAN PENELITIAN 

A. Pedoman Observasi  

1. Untuk mengetahui Strategi Pemasaran Usaha Warung Makan Wader Sundari di Desa 

Slawu 

2. Untuk mengetahui Cara Meningkatkan Jumlah Konsumen Pada Warung Makan 

Wader Sundari 

B. Pedoman Wawancara  

Wawancara kepada pemilik usaha warung makan wader 

1. Bagaimana sejarah warung ini ? 

2. Sudah  berapa lama usaha warung makan wader ini berlangsung ? 

3. Berapa modal awal yang digunakan ? 

4. Berapa jumlah karyawan warung makan wader ? 

5. Bagaiamana cara agar produk memilik kualitas yang baik ? 

6. Bagaimana untuk mendapatkan penetapan harga ? 

7. Apakah promosi yang dilakukan menggunakan jaringan internet/ teknologi 

informasi? 

8. Apa strategi yang dilakukan usaha warung makan wader sundari untuk tetap bertahan 

selama bertahun-tahun ? 

9. Upaya apa saja yang telah ibu lakukan untuk mencapai target ? 

Wawancara kepada pihak karyawan usaha warung makan wader sundari  

1. Sudah berapa lama ibu menjadi karyawan di warung makan wader sundari ? 

2. Bagaimana menentukan racikan pada produk ? 

3. Bagaimana cara untuk penerapan harga produk ? 

4.  Apakah usaha warung makan wader sundari promosinya menggunakan jaringan 

internet ? 

5. Upaya apa saja yang telah dilakukan untuk mencapai target ? 

6. Apa strategi yang dilakukan usaha warung makan wader sundari untuk tetap bertahan 

selama bertahun-tahun ? 

7. Bagaimana cara agar produk memiliki kualitas yang baik ?   
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Wawancara dengan Ibu Sundari selaku pemilik Usaha Warung Makan Wader  

 

 

Orderan Makanan Warung Makan Wader Sundari  
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Berbagai macam Menu Masakan Warung Makan Wader Sundari 

 

 

Tempat Makan Di Warung Makan Wader Sundari  
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Tempat parkir warung makan wader sundari  
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