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ABSTRAK 

 

ANALISIS MANAJEMEN MARKETING DALAM 

PENINGKATKAN PENJUALAN 

(Studi Kasus Pada Rumah Makan Abang Ireng Lampung) 

 

Oleh 

 

M. Syaifudin Yusuf 

 

Manajemen Marketing merupakan suat u kegiatan pemasaran ata u promosi 

sebua h brand ata u produ k menggunakan media digita l ata u interne t. Tujuan 

Manajemen Marketing adala h untu k menari k konsumen dan calon konsumen 

secara cepa t. Manajemen Marketing adala h sala h sat u media pemasaran yang 

saa t ini sedang banya k diminati ole h masyaraka t untu k medukung berbagai 

kegiatan yang dilakukan. Penelitian ini bertujuan untu k mengetahui analisis 

Manajemen Marketing dalam peningkatkan penjualan pada rumah makan Abang 

Ireng Lampung. 

Jenis penelitian yang dilakukan peneliti adalah yaitu penelitian lapangan 

atau field research, dimana penelitian lapangan adalah suatu penelitian yang 

dilakukan di lokasi penelitian dengan bersifat deskriptif kualitatif. Teknik 

pengumpulan data peneliti menggunakan metode wawancara dan dokumentasi. 

Teknik wawancara dalam penelitian ini menggunakan interview bebas terpimpin. 

Sumber data diambil dari berbagai informan diantaranya pengelola dan konsumen 

ayam geprek Abang Ireng. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Manajemen Marketing cukup efektif 

dalam peningkatkan penjualan pada rumah makan Abang Ireng Lampung karena 

dalam penerapannya proses penyebaran informasi yang menggunakan media 

sosial akun instagram sangatlah cepat dan tidak mengenal waktu dan jarak dan 

dapat menghemat biaya yang dikeluarkan. Penggunaan Manajemen Marketing 

khususnya didalam penyebaran promosi kuliner di media sosial memberikan 

kesempatan kepada masyarakat dan menawarkan ruang bagi khalayak untuk tidak 

hanya berhenti menjadi penonton pasif saja, namun dapat mengambil posisi yang 

lebih aktif dengan cara ikut serta memasarkan dan memberikan respon tentang apa 

yang telah di fasilitasi oleh rumah makan Abang Ireng Lampung 

https://www.jurnal.id/blog/strategi-pemasaran-efektif-di-era-digital/
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“Sesungguhnya Allah tidak akan mengubah keadaan suatu kaum sebelum mereka 

mengubah keadaan diri mereka sendiri.” (Ar Rad11)
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

 

Konsumen merupakan setiap orang pemakai barang dan atau jasa yang 

tersedia dalam masyarakat, baik bagi kepentingan diri sendiri, keluarga, orang 

lain, maupun makhluk hidup lain dan tidak untuk dipedagangkan.
2
 sedangkan 

memepertahankan konsumen merupakan suat u cara ata u tehni k pedangang 

mempertahankan loyalitas konsumen terhada p barang ata u jasa yang 

ditawarkannya. 

Pemasaran yang menari k sanga t berkaitan penting dala m 

meningkatkan volume penjualan, karena dengan adanya pemasaran yang 

menari k maka besa r kemungkinan akan terbentu k loyalitas pelanggan untu k 

membeli, sehingga pemasaran akan terus berkembang. dengan perkembangan 

teknologi informasi menghasilkan sebua h gagasan inovasi yang pada akhirnya 

dapa t mendorong perkembangan di dala m dunia bisnis sala h satunya adala h 

kegiatan pemasaran (marketing). 

Teknologi informasi yang terus berkembang pesa t juga berdampa k 

pada cara ata u tekni k pemasaran bar u yang mengandalkan kepada kemajuan 

teknologi informasi. Ha l ini juga dilakukan perusahaan dala m melakukan 

promosi. Sala h satunya kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan yait u 

melakukan promosi dengan menggunakan jaringan interne t ata u yang lebi h 

 

2
 Fajar Nugroho Handayani, Ahmad Raihan Harahap, Perlindungan Konsumen 

(Yogyakarta: Bintang Pustaka Madani, 2021), 2. 
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dikena l dengan Manajemen Marketing. Manajemen Marketing yang dikuti p 

dari jurna l Inda h Handaruwati dan Adhita Maharani Dewi, Manajemen 

Marketing pada dasarnya merupakan bentu k pemasaran dari mulu t kemulu t 

berbasis interne t (e-mout h to mout h marketing ata u juga disebu t e-word of 

mout h marketing) yang promosinya bersifa t networking dan dirancang secara 

cepa t dan luas. Penyebaran tersebu t dapa t melalui media sosia l.
3
 

Manajemen Marketing merupakan suat u kegiatan pemasaran ata u 

promosi sebua h brand ata u produ k menggunakan media digita l ata u interne t. 

Tujuan Manajemen Marketing adala h untu k menari k konsumen dan calon 

konsumen secara cepa t. Seperti yang kita tah u, penerimaan teknologi dan 

interne t di masyaraka t sanga t luas sehingga tida k heran kegiatan pemasaran 

secara digita l dijadikan pilihan utama ole h perusahaan-perusahaan. 

Manajemen Marketing adala h sala h sat u media pemasaran yang saa t ini 

sedang banya k diminati ole h masyaraka t untu k medukung berbagai kegiatan 

yang dilakukan. Mereka mulai konsentrasi pada pemasaran online yait u 

Manajemen Marketing. Dengan Manajemen Marketing komunikasi dan 

transaksi dapa t dilakukan setia p waktu/rea l time dan bisa menggloba l ata u 

mendunia. 

Aya m Gepre k Abang Ireng merupakan usaha kuline r yang berada di 

Kota Banda r Lampung. Aya m Gepre k Abang Ireng pertama kali promosi 

melalui media sosia l foceboo k dengan mengungga h foto dan vidio, Kemudian 

Aya m Gepre k Abang Ireng promosi dengan mengunakan media sosia l 
 

3
 Indah Handaruwati dan Adhita Maharani Dewi, Pengaruh Manajemen Marketing 

Melalui Instagram Terhadap Minat Beli Produk Camilan Khas Daerah Secara Online, Jurnal 

Manajeman, Vol. 04 No. 02/ Agustus 2018, 127. 

https://www.jurnal.id/blog/strategi-pemasaran-efektif-di-era-digital/
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youtube dengan mengungga h vidio-vidio berkonten Aya m Gepre k Abang 

Ireng, dan Aya m Gepre k Abang Ireng promosi dengan menggunakan media 

sosia l instagra m dengan mengungga h foto dan vidio yang disertai dengan 

caption. Aya m Gepre k Abang Ireng menggunakan beberapa media sosia l 

seperti faceboo k, youtobe dan instagra m. 

Beriku t ini disajikan tabe l aksestibilasi masyaraka t berdasarkan mina t 

masyarakat 

Tabe l 1 

Persentase Pengiku t Media Sosial 
 

No Media Sosial Penggikut 

1. Instagram 3.689 Followers 

2. Facebook 978 Teman 

3. Youtube 6 Subcribe 

Sumber: Akun Media sosia l Aya m Gepre k Abang Ireng 
 

Berdasarkan tabe l 1 di atas menujukan bahwa jumla h pengguna media 

sosia l yang pengikutnya banya k pada tahun 2020 adala h instagra m mencapai 

3689 followers, pengiku t faceboo k mencapai 978 teman dan pengiku t youtobe 

mencapai 6 subscribe. Media sosia l instagra m memiliki lebi h banya k 

pengiku t maka peneliti memutuskan bahwa media sosia l instagra m dipili h 

karena instagra m sekarang ini menjadi sala h sat u media sosia l yang diminati 

semua kalangan khususnya kalangan remaja, dan media sosia l instagra m 

sekarang ini juga menjadi wada h untu k melakukan bisnis online. 

Pemasaran secara online melalui media sosia l sala h satunya yait u 

melalui media sosia l instagra m, merupakan aplikasi yang cuku p sederhana 

yang mana digunakan ole h masyaraka t untu k mengungga h sebua foto ata u 

gamba r dan vidio dala m durasi tertent u dengan diberikan ruang untu k 
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menulis dan berkomenta r aga r diliha t banya k orang. Tida k hanya pelak u 

bisnis saja yang menggunakan instagra m, tetapi juga para konsumen sebagian 

menggunakan smartphonenya untu k sekeda r meliha t foto yang ada pada 

media sosia l instagra m. Tampilan foto yang menari k dapa t menimbulkan 

keinginan konsumen untu k membeli produ k yang tela h ditawarkan di 

instagra m, ole h seba b it u instagra m sering digunakan sebagai media 

penerapan Manajemen Marketing. 

Pada era sekarang ini banyak penjual kuliner, ayam geprek merupakan 

salah satu kuliner yang banyak disukai oleh masyarakat. Oleh karena itu 

sebagai salah satu ayam geprek yang berada di Ibukota Lampung, Ayam 

geprek Abang Ireng menggunakan media sosial instagram sebagai salah satu 

strategi marketingnya. Karena mayoritas semua orang mempunyai akun 

instagram sehingga Ayam Geprek Abang Ireng menggunakan instagram 

sebagai media untuk menerapkan Manajemen Marketingnya. 

Manajemen Marketing yang digunakan Ayam Geprek Abang Ireng 

adalah dengan mengunggah foto dan juga video dengan berbagai caption yang 

menarik atau judul tentang produknya sehingga membuat penasaran terhadap 

produk Ayam Geprek Abang Ireng. Contoh caption Ayam Geprek Abang 

Ireng adalah: “Sejatinya Lebih Baik Makan Ayam Geprek Daripada Makan 

Teman @abangireng”. “Sebenarnya Jodoh yang Baik Itu Semisal Makanan 

Sehat. Tuhan telah Menciptakannya Namun Banyak yang Menolaknya hanya 

karena Alasan Selera @abangireng”. Selain itu Manajemen Marketing juga 

melalui promo-promo misalnya yang berulang tahun pada hari-hari Besar 
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mendapatkan harga promo. Pemasaran Manajemen Marketing melalui 

instagram dalam peningkatan penjualan ayam geprek tidak berbanding lurus, 

meskipun di instagram mengalami kenaikan jumlah followers pada setiap 

bulan nya namun aktualitasnya jumlah penjualan mengalami naik turun pada 

setiap bulanya. Terutama pada masa pandemi seperti sekarang ini.
4
 

Berdasarkan lata r belakang masala h di atas, maka penulis tertari k 

untu k mengangka t judu l ANALISIS MANAJEMEN MARKETING 

DALAM PENINGKATKAN PENJUALAN (Studi Kasus Pada Rumah 

Makan Abang Ireng Lampung). 

B. Pertanyaan Penelitian 

 

Fokus penelitian memuat rincian atas bahasan pokok yang akan digali 

dalam penelitian ini. Berdasarkan latar belakang masalah yang telah 

dijabarkan di atas maka fokus penelitian ini adalah: Bagaimana analisis 

Manajemen Marketing dalam peningkatkan penjualan pada rumah makan 

Abang Ireng Lampung? 

C. Tujuan dan Manfaa t Penelitian 

 

1. Tujuan Penelitian 

 

Tujuan penelitian ini adala h untu k mengetahui analisis manajemen 

marketing dalam peningkatkan penjualan pada rumah makan Abang Ireng 

Lampung. 

 

 

 

 

 
4
 Wawancara dengan Mudyanta Mufiana, Project Director Ayam Geprek Abang Ireng 

Lampung pada 3 Mei 2021 
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2. Manfaa t Penelitian 

 

a. Secara Teoritis bahwa hasi l menelitian ini diharapkan menjadi acuan 

bagi perkembangan ilm u pengetahuan khususnya di bidang pemasaran 

melalui media sosia l ata u manajemen marketing. 

b. Secara Praktis 

 

Penelitian ini diharapkan dapa t memberikan informasi yang 

akura t bagi proga m dan kegiatan yang dihasilkan dari penelitian ini 

dapa t dijadikan rujukan proga m Manajemen Marketing. Juga 

diharapkan masyaraka t dilokasi penelitian dapa t terus menjalankan 

kegiatan pemasaran melalui media sosia l ata u Manajemen Marketing. 

D. Penelitian Relevan 

 

Beberapa penelitian yang relevan dengan penelitian ini adalah: 

 

Penelitian pertama ole h, Inda h Handaruwati dan Adhita Maharani 

Dewi, Fakultas Manajeman, Universitas Kristen Surakarta yang berjudu l 

Pengaru h Manajemen Marketing Melalui Instagra m Terhada p Mina t Beli 

Produ k Cemilan Khas Daera h Bandung Secara Online, Penelitian ini 

menggunakan metode kuantitaf. Diketahui bawa h massenge r dan envionmen t 

mempunyai hubungan signifikan terhada p mina t beli produ k cemilan khas 

daera h secara online setela h adanya Manajemen Marketing, .
5
 

Berdasarkan penelitian di atas dapa t diketahui bahwa penelitian yang 

akan dilakukan peneliti memiliki fokus yang hampi r sama dala m beberapa 

aspe k, yait u sama-sama membahas tentang pemasaran melalui media sosia l 
 

5
 Indah Handaruwati dan Adhita Maharani Dewi, Pengaruh Manajemen Marketing 

Melalui Instagram Terhadap Minat Beli Produk Camilan Khas Daerah Secara Online, Jurnal 

Manajeman, Vol. 04 No. 02/ Agustus 2018 
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ata u pemasaran vira l (Manajemen Marketing) dengan menggunakan media 

sosia l instagra m sebagai media promosi. Namun terdapa t perbedaan yait u 

penelitian di atas terfokus pada Manajemen Marketing terhada p mina t beli 

konsumen sedangkan peneliti terfokus pada Manajemen Marketing dala m 

meningkatkan volume penjualan. 

Penelitian kedua ole h Natsya Putri Andini, Fakultas Ilm u 

Adsministrasi, Universitas Brawijaya Malang yang berjudu l Pengaru h 

Manajemen Marketing Terhada p Kepercayaan Pelanggan dan Keputusan 

Pembelian, penelitian ini bertujuan untu k mengetahui pengaru h Manajemen 

Marketing terhada p kepercayaan pelanggan dan keputusan pembelian. 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Diketahui bahwa pengaru h 

Manajemen Marketing terhada p kepercayaan pelanggan secara langsung 

adala h signifikan dan bernilai positif dengan nilai koefesien pat h sebesa r 0, 

763 dengan probabilitas sebesa r 0, 00 (0, 000 ˂ 0, 05).
6
 

Berdasarkan penelitian di atas dapa t diketahui bahwa penelitian yang 

akan dilakukan peneliti memiliki fokus yang hampi r sama dala m beberapa 

aspe k, yait u sama-sama membahas tentang pemasaran melalui media sosia l 

ata u pemasaran vira l (Manajemen Marketing). Namun terdapa t perbedaan 

yait u penelitian di atas tida k mengunakan media sosia l yang sepesifi k untu k 

digunakan media promosi, sedangkan peneliti mengunakan media sosia l 

instagra m sebagai media promosi. Penelitian ini terfokus pada Manajemen 

 

 
 

6
 Natsya Putri Andini, Pengaruh Manajemen Marketing Terhadap Kepercayaan 

Pelanggan dan Keputusan Pembelian Jurnal Administrasi dan Bisnis, Vol. 11 No. 1/ Juni 2014 
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Marketing terhada p keputusan konsumen sedangkan peneliti terfokus pada 

Manajemen Marketing dala m mempertahankan konsumen. 

Penelitian ketiga ole h Julia Jatiwinoto, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, 

Universitas Jembe r yang berjudu l, Pengaru h Manajemen Marketing Terhada p 

Keputusan Membeli Melalui Kepercayaan Konsumen Swiwings Chicken 

Jembe r, swiwings chicken jembe r harus mempertahankan startegi Manajemen 

Marketing aga r perusahaan teta p menjadi perbincangan konsumen disosia l 

media dan pasa r terus berkembang. Berdasarkan hasi l penelitian ini 

kesimpulan bahwa Manajemen Marketing berpengaru h signifikan terhada p 

kepercayaan konsumen dan Manajemen Marketing berpengaru h signifikan 

terhada p keputusan membeli swiwings chicken Jembe r.
7
 

Berdasarkan penelitian di atas dapa t diketahui bahwa penelitian yang 

akan dilakukan peneliti memiliki fokus yang hampi r sama dala m beberapa 

aspe k, yait u sama-sama membahas tentang pemasaran melalui media sosia l 

ata u pemasaran vira l (Manajemen Marketing). Namun terdapa t perbedaan 

yait u penelitian di atas tida k mengunakan media sosia l yang sepesifi k untu k 

digunakan media promosi, sedangkan peneliti mengunakan media sosia l 

instagra m sebagai media promosi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7
 Julia Jatiwinoto, Pengaruh Manajemen Marketing Terhadap Keputusan Membeli 

Melalui Kepercayaan Konsumen Swiwings Chicken Jember, (Jember: Fak, Ekonomi dan Bisnis, 

Universitas Jember, 2018) 



 

 

 

 

BA B II 

LANDASAN TEORI 

 

 

A. Manajemen Marketing 

 

1. Pengertian Manajemen Marketing 

 

Manajemen menurut Stoner adalah proses perencanaan, 

pengorganisasian, pengarahan, dan pengawasan usaha-usaha para anggota 

organisasi dan penggunaan sumberdaya-sumberdaya organisasi lainnya 

agar mencapai tujuan organisasi yang telah ditetapkan.
1
 Pemasaran 

berhubungan dengan mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia 

dan masyarakat. Salah satu dari definisi pemasaran terpendek adalah 

“memenuhi kebutuhan secara menguntungkan”.
2
 

Sasaran dari pemasaran adalah menarik pelanggan baru dengan 

menjanjikan nilai superior, menetapkan harga menarik, mendistribusikan 

produk dengan mudah, mempromosikan secara efektif serta 

mempertahankan pelanggan yang sudah ada dengan tetap memegang 

prinsip kepuasan pelanggan. Oleh karena itu, pemasaran harus di kelola 

dengan sistemik agar tujuan pemasaran dapat tercapai sesuai dengan target 

perusahaan. Menurut Kotler, pemasaran adalah proses sosial dan 

manajerial dimana pribadi atau organisasi memperoleh apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran nilai dengan 

 

 
 

1
 Ma’ruf Abdullah, Manajemen Komunikasi Periklanan, (Yogyakarta: Aswaja, 2016), 1. 

2
 Kotler Keller, Manajemen Pemasaran, Edisi 12, Jilid 1, (Indeks: 2007), 6. 
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yang lain.
3
 Sedangkan menurut American Marketing Asosiasi (AMA) 

dalam buku Pandji Anoraga, menyatakan pemasaran adalah proses 

perencanaan dan pelaksanaan rencana penetapan harga, promosi, dan 

distribusi dari ide-ide, barang-barang dan jasa-jasa untuk menciptakan 

pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan individual dan organisasional.
4
 

Definisi manajemen pemasaran menurut Kotler dan Keller adalah 

suatu analisis, perencanaan, pelaksanaan serta kontrol program-program yang 

telah direncanakan dalam hubungan dengan pertukaran-pertukaran yang 

diinginkan terhadap konsumen yang dituju untuk memperoleh keuntungan 

pribadi maupun bersama.
5
 

Manajemen pemasaran terjadi ketika setidaknya satu pihak dalam 

sebuah pertukaran potensial berpikir tentang cara-cara untuk mencapai respon 

yang diinginkan pihak lain. Karenanya kita memandang manajemen 

pemasaran sebagai seni dan ilmu dalam memilih pasar sasaran dan meraih, 

mempertahankan, serta menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, 

menghantarkan dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.
6
 

Berdasarkan pengertian di atas dapa t dipahami bahwa manajemen 

pemasaran adalah analisis, perencanaan, implementasi dan pengendalian 

program yang dirancang untuk menghasilkan pertukaran yang diinginkan 

dengan pasar sasaran untuk tujuan mencapai tujuan organisasi.. 
 

3
 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Edisi Keduabelas, Jilid 

1, (Jakarta: Erlangga, 2008), 6. 
4
 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), 215. 

5
 Chirtian A.D. Selang. AMA (American Marketing Association) dalam Jurnal “Bauran 

Pemasaran (Marketing Mix) Pengaruhnya Terhadap Loyalitas Pada Fresh Mart Bahu Mall 

Manado”. Universitas Sam Ratulangi Manado, 165. 
6
 Muhammad Yusuf Hamdani dan M. Kholid Mawardi, “Pengaruh Manajemen 

Marketing Terhadap Kepercayaan Konsumen Serta Dampaknya Terhadap Keputusan Pembelian”, 

dalam Jurnal Administrasi Bisnis, Vol. 60, No 1, Juli 2018, h. 166. 



11 

7
 Setia Budhi Wilardjo, “The State Of The Art Marketing”, Value Added, Vol.6, No.2, 

Maret 2010 t Agustus 2010, 18. 

 

 

 

 

 

 

 

2. Tujuan Manajemen Marketing 

 

Beberapa tujuan manajemen marketing diantaranya: 

 

a. Menciptakan Permintaan atau Demand 

 

Tujuan pertama manajemen pemasaran adalah untuk menciptakan 

permintaan melalui berbagai cara. membuat cara terencana untuk 

mengetahui preferensi dan selera konsumen terhadap barang atau jasa 

yang diproduksi untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.
7
 

b. Kepuasan Pelanggan 

 

Manajer pemasaran harus mempelajari permintaan pelanggan sebelum 

menawarkan barang atau jasa apa pun kepada mereka. Yang perlu 

dipelajari adalah bahwa menjual barang atau jasa tidak sepenting 

kepuasan pelanggan yang didapatkan. Pemasaran modern berorientasi 

pada pelanggan. Dimulai dan diakhiri dengan pelanggan. 

c. Pangsa Pasar atau Market Share 

 

Setiap bisnis bertujuan untuk meningkatkan pangsa pasarnya, yaitu 

rasio penjualannya terhadap total penjualan dalam perekonomian. 

Misalnya, pepsi dan coke saling bersaing untuk meningkatkan pangsa 

pasar mereka. Untuk ini, mereka telah mengadopsi iklan inovatif, 

pengemasan inovatif, kegiatan promosi penjualan, dll. 

d. Peningkatan Keuntungan 
 

Departemen    pemasaran    adalah    satu-satunya    departemen    yang 

 

menghasilkan pendapatan untuk bisnis. Keuntungan yang cukup harus 
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8 Ali Hasan, “Power Relationship Marketing Dalam Bisnis”, Jurnal Media Wisata, 

Volume 15, Nomor 1, Mei 2017 

 

 

 

 

 

 

 

diperoleh sebagai hasil dari penjualan produk yang ingin memuaskan. 

Jika perusahaan tidak menghasilkan laba,maka tidakk akan mampu 

bertahan. Selain itu, laba juga diperlukan untuk pertumbuhan dan 

diversifikasi perusahaan. 

e. Pencitraan Produk yang Baik di Mata Publik 
 

Untuk membangun citra produk yang baik di mata publik adalah 

tujuan manajemen pemasaran lainnya. Jika departemen pemasaran 

menyediakan produk-produk berkualitas kepada pelanggan dengan 

harga yang wajar, tentunya akan menciptakan citra yang baik pada 

pelanggan. 

f. Menciptakan Pelanggan Baru 

 

Bisnis didirikan untuk menjual produk atau layanan kepada pelanggan. 

Oleh karena itu, pelanggan adalah dasar dari sebuah bisnis. 

Pelangganlah yang memberikan pendapatan kepada bisnis dan 

menentukan apa yang akan dijual perusahaan. Menciptakan pelanggan 

baru berarti mengeksplorasi dan mengidentifikasi kebutuhan 

pelanggan secara lebih luas. Jika suatu perusahaan ingin berkembang 

dan bertahan dalam bisnis, menciptakan pelanggan baru adalah hal 

yang sangat krusial, Anda harus menganalisis dan memahami 

keinginan mereka.
8
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g. Memuaskan Pelanggan 

 

Menciptakan pelanggan baru tidak cukup. Bisnis harus 

mengembangkan dan mendistribusikan produk dan layanan yang 

memenuhi ekspektasi pelanggan untuk memberikan kepuasan mereka. 

Jika pelanggan tidak puas, bisnis tidak akan dapat menghasilkan 

pendapatan untuk memenuhi biaya dan untuk mendapatkan 

pengembalian modal yang wajar. Pelanggan yang puas bukan berarti 

hanya membeli produk karena sesuai dengan kebutuhan pelanggan. 

Mereka juga akan melakukan rekomendasi pada orang-orang terdekat 

mereka, ini berarti produk Anda akan lebih dikenal banyak orang 

3. Karakteristik Manajemen Marketing 

 

Konsep pemasaran mengajarkan bahwa kegiatan pemasaran 

dimulai dengan mengenal dan merumuskan kebutuhan konsumen, 

kemudian perusahaan menyusun kombinasi dari kebijakan produk, harga, 

promosi dan distribusi setepat-tepatnya agar pemuasan kebutuhan 

konsumen dapat dipenuhi secara memuaskan.
9
 Ada beberapa karakteristik 

manajemen pemasaran sebagai berikut: 

a. Berorientasi pada Pelanggan 
 

Semua kegiatan bisnis harus diarahkan untuk menciptakan dan 

memuaskan pelanggan. Penekanan pada kebutuhan dan keinginan 

konsumen membuat bisnis di jalur yang benar. Semua keputusan 

 
 

9
 Hafid Usman, Kuwat Riyanto, “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Promosi Dan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Online Lazada Di Cikarang Selatan”, Jurnal Ilmiah 
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Global”, Jurnal Kebangsaan, Vol.2 No.4 x Juli 2013, 1 

 

 

 

 

 

 

 

pemasaran harus dibuat berdasarkan dampaknya terhadap pelanggan. 

 

Konsumen menjadi sasaran inti pada sebuah bisnis.
10

 

 

b. Riset Pasar 

 

Di bawah konsep pemasaran; pengetahuan dan pemahaman 

tentang kebutuhan dan keinginan pelanggan sangat penting. Oleh 

karena itu, program riset pasar yang teratur dan sistematis diperlukan 

untuk mengikuti perkembangan pasar. Selain itu, inovasi dan 

kreativitas diperlukan untuk mengembangkan produk sesuai ekspektasi 

pelanggan. 

c. Membuat Rencana Pemasaran 
 

Konsep pemasaran membutuhkan pendekatan yang berorientasi 

pada tujuan untuk pemasaran. Tujuan keseluruhan perusahaan haruslah 

menghasilkan laba melalui kepuasan pelanggan. Rencana pemasaran 

dapat menjadi bagian dari rencana bisnis secara keseluruhan. Strategi 

pemasaran yang solid adalah dasar dari rencana pemasaran yang ditulis 

dengan baik. Jika Anda membuat rencana pemasaran berisi daftar 

tindakan namun tanpa landasan strategis yang sehat, maka itu tidak 

banyak berguna untuk bisnis. Atas dasar tujuan ini, tujuan dan 

kebijakan pemasaran dan departemen lain harus didefinisikan secara 

tepat.   Perencanaan   pemasaran   membantu   menyuntikkan   filosofi 

 

 

 

 

 
10

 Ade Priangani, “Memperkuat Manajemen Pemasaran Dalam Konteks Persaingan 
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orientasi konsumen ke dalam sistem bisnis total dan berfungsi sebagai 

panduan untuk upaya organisasi.
11

 

d. Pemasaran yang Sistematis 

 

Setelah tujuan organisasi dan tiap departemen dirumuskan, 

perlu juga untuk menyelaraskan tujuan organisasi dengan tujuan 

individu yang bekerja pada organisasi. Kegiatan dan operasi berbagai 

unit organisasi harus dikoordinasikan dengan benar untuk mencapai 

tujuan yang ditentukan. Departemen pemasaran harus 

mengembangkan bauran pemasaran yang paling tepat untuk mencapai 

tujuan yang diinginkan melalui kepuasan pelanggan. 

e. Kepuasan Pelanggan 
 

Kepuasan pelanggan adalah istilah yang sering digunakan 

dalam pemasaran. Ini adalah tolak ukur bagaimana produk dan layanan 

yang dipasok oleh perusahaan memenuhi atau melampaui harapan 

pelanggan. Tujuannya adalah untuk memaksimalkan keuntungan 

dalam jangka panjang melalui kepuasan yang diinginkan pelanggan.
12

 

B. Penjualan 

 

1. Pengertian Penjualan 

 

Istilah penjualan sering disalah artikan dengan istilah pemasaran, 

bahkan ironisnya ada yang menganggap sama pengertian antara penjualan 

dengan pemasaran. Kesalah pahaman tidak hanya pada praktek penjualan 

 

11
 Moh. Aris Pasigai, “Pentingnya Konsep Dan Strategi Pemasaran Dalam Menghadapi 

Persaingan Bisnis”, Balance : Jurnal Ilmu Ekonomi Studi Pembangunan - Volume 1 No. 1 Januari 

– April 2009, 53. 
12

 Onny Fitriana Sitoru dan Novelia Utami, Strategi Promosi Pemasaran, (Jakarta: 

Copy Right, 2017), 128 
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tetapi juga pda struktur organisasi perusahaan. Pada hakekatnya kedua 

istilah tersebut memiliki arti dan ruang lingkup berbeda. Pemasaran 

meniliki arti yang lebih luas meliputi berbagai fungsi perusahaan, 

sedangkan penjualan merupakan bagian dari kegiatan pemasaran itu 

sendiri. Dengan demikian penjualan tidak sama dengan pemasaran.
13

 

Penjualan adalah jumlah uang dibebankan dan dapat dilakukan 

secara kredit maupun tunai dan pada umumnya kepada beberapa 

pelanggan. Penjualan secara kredit “Piutang Dagang”. Seperti halnya 

waktu membeli, ketika menjual perusahaan terikat dengan syarat jual beli 

tertentu. Pada waktu menjual, kadang- kadang perusahaan harus menerima 

pengembalian barang atau memberi potongan harga. Hal ini terjadi kalau 

barang yang dijual tidak sesuai dengan permintaan pembeli. Penerimaan 

kembali barang yang telah dijual disebut penjualan retur (sales return), 

sedang pemberian potongan harga disebut pengurangan harga (sales 

allowances). Pada umumnya penjualan retur dan pengurangan harga 

dicatat dalam satu akun, yang disebut: penjualan retur dan pengurangan 

harga (sales return and allowances).
14

 Konsep penjualan merupakan 

sebuah orientasi bisnis lain. Konsep penjualan menyatakan bahwa para 

konsumen dari perusahaan-perusahaan apabila dibiarkan mengikuti pilihan 

mereka sendiri, normal tidak akan membeli produk-produk organisasi 

dalam jumlah cukup. Maka  oleh karenanya  organisasi-organisasi  perlu 

melaksanakan penjualan secara agresif. 
 

13
 Zulkarnain, Ilmu Menjual Pendekatan Teoritis dan Kecakapan Menjual, (Yogyakarta: 

Graha Ilmu, 2012), 9. 
14

 Soemarso, Akuntansi Suatu Pengantar, (Jakarta: Salemba Empat, 2003), 163. 
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Adanya penjualan dapat tercipta suatu proses pertukaran barang 

atau jasa antara penjual dengan pembeli. Didalam perekonomian kita 

(ekonomi uang), seseorang yang menjual sesuatu akan mendapatkan 

imbalan berupa uang. Dengan alat penukar berupa uang, orang akan lebih 

mudah memenuhi segala keinginannya dan penjualan menjadi lebih 

mudah dilakukan. Jarak yang jauh tidak menjadi masalah bagi penjual. 

Berdasarkan pendapat ahli diatas, dapat dijelaskan bahwa semakin 

pandai seseorang untuk menjual akan semakin cepat pula mencapai sukses 

dalam melaksanakan tugas-tugas, sehingga tujuan yang diinginkan akan 

segera terlaksana. Dalam segala bidang dan tingkatan, taktik penjualan 

harus digunakan agar pelayanan yang diberikan kepada orang lain dapat 

memberikan kepuasan. Dengan kepuasan ini diharapkan mereka dapat 

menjadi langganan atau sahabat yang baik. 

2. Klasifikasi Transaksi Penjualan 

 

Transaksi penjualan barang dagang dalam perusahaan dagang 

dapat dilakukan baik secara tunai maupun kredit, atau sebagian secara 

tunai dan sisanya ibayar secara kredit. Setiap transaksi penjualan barang 

dagang dicatat dalam perkiraan penjualan dan juga mempengaruhi harga 

pokok penjualan, laba, kotor, dan persediaan barang dagang. Berikut ini 

beberapa klasifikasi transaksi penjualan:
15

 

 

 

 

 

 
15

 Wiwin Yadiati dan Ilham Wahyudi, Pengantar Akuntansi, (Jakarta: Kencana Media 

Group, 2010), 132. 
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a. Penjualan Tunai 

 

Transaksi penjualan ini lazimnya dilakukan secara tunai. Pembeli 

langsung menyerahkan sejumlah uang tunai yang oleh penjual dicatat 

melalui register kas. 

b. Penjualan Kredit 
 

Dalam transaksi bisnis, biasanya penjual lebih menyukai penjualan 

secara tunai. Hal ini karena adanya kepastian kas masuk, sehingga 

risiko dalam bisnis dapat diminimalisasi. Sebaliknya, pembeli biasanya 

mencari alternatif untuk menunda pembayaran dengan membeli secara 

kredit, dan pembeli mempunyai kesempatan untuk mengalokasi 

dananya untuk keperluan yang lainnya. 

c. Diskon Penjualan 

 

Dalam transaksi jual beli biasanya diikuti dengan suatu perjanjian 

antara penjual dan pembeli yang sifatnya mengikat. Syarat 

pembayaran adalah salah satu isinya perjanjian yang erat hubungannya 

dengan pemberian diskon penjualan, jangka waktu pembayaran, dan 

besarnya diskon yang diberikan. 

d. Transaksi Penjualan 
 

Transaksi penjualan dilakukan dimana barang yang telah dikirimkan 

kepada pembeli, maka dapat terjadi transaksi retur penjualan. Artinya, 

sejumlah barang yang telah dijual atau dikirimkan, dikembalikan lagi 

oleh pihak pembeli dengan alasan tertentu. Misalnya, karena rusak 

atau tidak sesuai dengan pemesanan. 
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3. Tujuan Penjualan 

 

Pada umumnya, para pengusaha mempunyai tujuan mendapatkan 

laba tertentu, dan mempertahankan atau bahkan berusaha meningkatkan 

untuk jangka waktu lama. Tujuan tersebut dapat direalisir apabila 

penjualan dapat dilaksanakan seperti yang direncanakan. Dengan demikian 

tidak berarti bahwa barang atau jasa yang terjual selalu akan menghasilkan 

laba. Disinilah faktor-faktor di atas harus mendapatkan perhatian 

sepenuhnya. Bagi perusahaan, pada umumnya mempunyai tiga tujuan 

umum dalam penjualannya, yaitu:
16

 

 

a. Meningkatkan Volume Penjualan 

 

Penetapan harga di beberapa perusahaan difokuskan pada 

volume penjualan selama periode waktu tertentu, misalnya 1 tahun 

atau 3 tahun. Manajemen bertujuan meningkatkan volume penjualan 

dengan memberikan diskon atau strategi penetapan harga yang agresif 

lainnya meskipun harus mengalami rugi dalam jangka pendek. 

b. Mempertahankan dan Meningkatkan Pangsa Pasar 
 

Beberapa perusahaan, besar dan kecil, menetapkan harga 

dengan tujuan untuk mempertahankan atau meningkatkan pangsa pasar 

perusahaan. Misalnya, ketika mata uang Jepang, Yen, nilainya 

melebihi nilai dolar A.S, produk Jepang diadakan pada prospek 

berkurangnya pangsa pasar. Untuk mempertahankan pangsa pasar, 

 

16
 Basu Swastha, Manajemen Penjualan Edisi 3,(Yogyakarta: BPFE-YOGYAKARTA, 

2014), 80. 
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perusahaan Jepang menerima marjin laba yang lebih kecil dan 

mengurangi biaya sehingga dapat menjual produk dengan harga di 

bawah harga jual yang seharusnya. 

4. Tahap-tahap Penjualan 

 

Tahap-tahap yang perlu ditempuh oleh pihak penjual meliputi: 

 

a. Persiapan sebelum penjualan 

 

Tahap pertama dalam penjualan tatap muka adalah 

mengadakan persiapan-persiapan sebelum melakukan penjualan. Di 

sini, kegiatan yang dilakukan adalah mempersiapkan tenaga penjualan 

dengan memberikan pengertian tentang barang yang dijualnya, pasar 

yang dituju dan teknik-teknik penjualan yang harus dilakukan. Selain 

itu, mereka juga lebih dulu harus mengetahui kemungkinan tentang 

motivasi dan perilaku dalam segmen pasar yang dituju. 

b. Penentuan lokasi pembeli potensial 

 

Dengan menggunakan data pembeli yang lalu maupun 

sekarang, penjual dapat menentukan karakteristik calon pembeli atau 

pembeli potensialnya. Penentuan calon pembeli beserta 

karakteristiknya dapat dilakukan dengan segmentasi pasar. Oleh karena 

itu, pada tahap kedua ini ditentukan lokasi dari segmen pasar yang 

menjadi sasarannya. Dari lokasi ini dapatlah dibuat sebuah daftar 

tentang orang-orang atau perusahaan yang secara logis merupakan 

pembeli potesial dari produk yang ditawarkan. Dari konsumen yang 
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ada dapat pula ditentukan konsumen manakah yang sudah 

menggunakan produk-produk saingan. 

c. Pendekatan Penjualan 

 

Sebelum melakukan penjualan, penjual harus mempelajari 

semua masalah tentang individu atau perusahaan yang dapat 

diharapkan sebagai pembelinya. Selain itu, perlu juga mengetahui 

tentang produk atau merk apa yang sedang mereka gunakan dan 

bagaimana reaksinya. Berbagai macam informasi perlu dikumpulkan 

untuk mendukung penawaran produknya kepada pembeli, misalnya 

tentang kebiasaan pembeli, kesukaan dan sebaginya. Semua kegiatan 

ini dilakukan sebagai pendekatan pendahuluan terhadap pasarnya. 

d. Pelaksanaan Penjualan 
 

Penjualan yang dilakukan bermula dari suatu usaha untuk 

memikat perhatian calon konsumen, kemudian diusahakan untuk 

mengetahui daya tarik atau minat mereka. Jika minat mereka dapat 

diikuti dengan munculnya keinginan untuk membeli, maka penjual 

tinggal merealisir penjualan produknya. Pada saat ini penjualan 

dilakukan. 

e. Pelayanan Purna Jual 

 

Sebenarnya kegiatan penjualan tidak berakhir pada saat 

pesanan dari pembeli telah dipenuhi, tetapi masih perlu dilanjutkan 

dengan memberikan pelayanan atau servis kepada mereka. Biasanya 

kegiatan dilakukan untuk penjualan barang-barang industri. Dalam 
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tahap terakhir ini penjual harus berusaha mengatasi berbagai macam 

keluhan atau tanggapan yang kurang baik dari pembeli. Pelayanan lain 

yang juga perlu diberikan sesudah penjualan adalah memberikan 

jaminan kepada pembeli bahwa keputusan yang diambilnya tepat, 

barang yang dibelinya betul-betul bermanfaat dan hasil kerja produk 

tersebut memuaskan.
17

 

5. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan 
 

Praktek kegiatan penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa faktor. 

 

Faktor-faktor tersebut adalah: 

 

a. Kondisi dan Kemampuan Penjual 

 

Transaksi jual beli atau memindahkan hak milik secara 

komersial atas barang dan jasa itu pada prinsipnya melibatkan dua 

pihak, yaitu penjual sebagai pihak pertama dan pembeli sebagai pihak 

kedua. Di sini penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya 

agar dapat berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. 

b. Kondisi Pasar 
 

Pasar sebagai sekelompok orang pembeli atau pihak yang 

menjadi sasaran dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan 

penjualannya. Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu 

diperhatikan adalah: 

1) Jenis pasarnya, adalah pasar konsumen, pasar industri, pasar 

penjual, pasar pemerintah ataukah pasar internasional. 

 
17

 Basu Swastha, Manajemen Penjualan Edisi 3, 122-124. 
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2) Kelompok pembeli atau segmen pasarnya 

 

3) Daya belinya 

 

4) Frekuensi pembelinya 

 

5) Keinginan dan kebutuhannya 

 

c. Modal 
 

Menurut Listyawan Ardi Nugraha modal merupakan uang yang 

dipakai sebagai pokok (induk) untuk berdagang, melepas uang, dan 

sebagainya yang dapat dipergunakan untuk menghasilkan sesuatu yang 

menambah kekayaan. Akan sulit bagi penjual untuk menjual 

barangnya apabila barang yang dijual tersebut belum dikenal oleh 

calon pembeli atau apabila lokasi pembeli jauh dari lokasi penjual. 

Dalam keadaan seperti ini, penjual harus memperkenalkan dulu atau 

membawa barangnya ketempat pembeli. Untuk melaksanakan maksud 

tersebut diperlukan adanya sarana serta usaha, seperti: alat transportasi, 

tempat peragaan baik di dalam perusahaan maupun di luar perusahaan, 

usaha promosi dan sebagainya. Semua ini hanya dapat dilakukan 

apabila penjual memiliki sejumlah modal yang diperlukan untuk itu. 

d. Kondisi Organisasi Perusahaan 
 

Pada perusahaan pasar, biasanya masalah penjualan ini 

ditangani oleh bagian tersendiri (bagian penjualan) yang dipegang 

orang-orang tertentu/ahli dibidang penjualan. Lain halnya dengan 

perusahaan kecil dimana masalah penjualan ditangani oleh orang yang 

juga melakukan fungsi-fungsi lain. Hal ini disebabkan karena jumlah 
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tenaga kerjanya lebih sedikit, sistem organisasinya lebih sederhana, 

masalah-masalah yang dihadapi seta sasran yang dimilikinya juga tidak 

sekompleks perusahaan besar. Biasanya, masalah penjualan ini 

ditangani sendiri oleh pimpinan dan tidak diberikan kepada orang lain. 

e. Faktor Lain 
 

Faktor-faktor lain, seperti: periklanan, kampanye, pemberian 

hadiah, sering mempengaruhi penjualan. Namun untuk 

melaksanakannya, diperlukan sejumlah dana yang tidak sedikit. bagi 

perusahaan yang bermodal kuat, kegiatan ini secara rutin dapat 

dilakukan. Sedangkan bagi perusahaan kecil yang mempunyai modal 

relatif kecil, kegiatan ini lebih jarang dilakukan. Ada pengusaha yang 

berpegang pada suatu prinsip bahwa “paling penting membuat barang 

yang baik”. Bilamana prinsip tersebut dilaksanakan, maka diharapkan 

pembeli akan kembali membeli lagi barang yang sama. Namun, 

sebelum pembelian dilakukan, sering pembeli harus dirangsang daya 

tariknya, misalnya dengan memberikan bungkus yang menarik atau 

dengan cara promosi lainnya.
18
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 Siswanto Sutojo, Manajemen Penjualan Yang Efektif, (Jakarta: PT Dammar Mulia 

Pustaka, 2003), 17. 



 

 

 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 
 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

 

1. Jenis Penelitian 

 

Penelitian ini adalah penelitian Lapangan (field research). Menurut 

Abdurrahmat Fathoni “Penelitian lapangan yaitu penelitian yang dilakukan 

di lapangan atau di lokasi penelitian, suatu tempat yang dipilih sebagai 

lokasi untuk menyelidiki gejala objektif sebagai terjadi di lokasi tersebut 

yang dilakukan juga untuk menyusun laporan ilmiah”.
1
 Penelitian Field 

research dikerjakan dengan menggali data yang bersumber dari lokasi atau 

lapangan penelitian berkenaan dengan analisis Manajemen Marketing 

dalam peningkatkan penjualan pada Rumah Makan Abang Ireng 

Lampung. 

2. Sifat Penelitian 

 

Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. Penelitian ini terfokus 

pada usaha mengungkapkan suatu masalah dan keadaan sebagaimana 

adanya, yang diteliti dan dipelajari sebagai sesuatu yang utuh. Data yang 

dikumpulkan adalah berupa kata-kata, gambar, dan bukan angka-angka.
2
 

Tujuan penelitian deskriptif adalah untuk membuat pecandraan secara 

 

 

 
1
 Abdurrahmat Fathoni, Metode Penelitian dan Teknik Penyusunan Skripsi, (Jakarta: 

Rineka Cipta, 2006), 96. 
2
 Lexy J. Moloeng, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: Remaja Rosdakarya, 

2014), 11. 
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sistematis, faktual, dan akurat mengenai fakta-fakta dan sifat-sifat daerah 

tertentu.
3
 

Berdasarkan pengertian tersebut diatas, dapat dipahami bahwa 

penelitian deskriptif adalah menguraikan atau memaparkan kejadian secara 

teliti. Dalam penelitian ini, peneliti berusaha menguraikan atau 

memaparkan data hasil wawancara dan membandingkan dengan literatur 

buku atau pustaka yang ada. Penelitian deskriptif bertujuan untuk 

menggambarkan mengenai analisis Manajemen Marketing dalam 

peningkatkan penjualan pada rumah makan Abang Ireng Lampung yang 

diuraikan dengan kata-kata atau kalimat untuk memperoleh kesimpulan. 

 

B. Sumber Data 

 

Sumber data adalah subyek dari mana data diperoleh.
4
 Sumber data 

diperoleh dengan cara mengumpulkan data-data dari berbagai sumber 

kepustakaan, kemudian ditelaah dan dianalisa dan memformulasikannya 

dalam bentuk uraian yang argumentatif. Buku-buku yang dikaji adalah buku- 

buku yang membahas persoalan mengenai tema yang penulis bahas. Sumber 

data dalam penelitian dibagi menjadi dua yaitu sumberdata primer dan sumber 

data sekunder. 

Penetapan sumber data dalam penelitian ini dimaksudkan untuk 

mendapatkan dan menjaring sebanyak mungkin informasi dari berbagai 

macam sumber/informan. Sebelum melakukan pengumpulan data yang akan 

 

3
 Sumadi Suryabrata, Metodologi Penelitian (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), 75. 

4
 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, (Jakarta: Rineka 
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dikumpulkan pada penelitian ini dikelompokkan menjadi dua yaitu, sebagai 

berikut: 

1. Sumber Data Primer 

 

Sumber data primer adalah “peneliti secara langsung melakukan 

observasi atau penyaksian kejadian-kejadian yang diteliti.
5
 Data-data yang 

langsung diperoleh dari sumber data pertama di lokasi penelitian atau 

objek penelitian. Dalam penelitian ini yang termasuk dalam sumber data 

primer adalah data yang diperoleh dengan cara melakukan wawancara 

untuk mendapatkan informasi mengenai analisis Manajemen Marketing 

dalam peningkatkan penjualan pada rumah makan Abang Ireng Lampung. 

Adapun sumber data primer dalam penelitian ini, yaitu: 

a. Pengelola rumah makan Abang Ireng Lampung 

 

b. Konsumen rumah makan Abang Ireng Lampung 

 

2. Sumber Data Sekunder 

 

Sumber data sekunder adalah sumber data yang dihasilkan dan 

diharapkan dapat berperan membantu mengungkapkan data yang 

diharapkan. Sumber data sekunder dapat membantu memberi keterangan 

atau data pelengkap sebagai bahan pembanding.
6
 Data sekunder ini 

digunakan untuk mendukung informasi primer yang telah diperoleh yaitu 

dari bahan pustaka, literatur, penelitian terdahulu, buku, dan lain 

sebagainya. Beberapa buku yang digunakan adalah: Danis, Puntoadi. 

Menciptakan Penjualan Melalui Sosial Media. Jakarta: PT Elex 

5
 Sumadi Suryabarata, Metodologi Penelitian, (Jakarta: RajawaliPers, 2012), 74. 

6
 Burhan Bugin, Metodologi Penelitian Sosial dan Ekonomi, (Jakarta: KencanaPrenada, 
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Rineka Cipta, 2011), 105. 

 

 

 

 

 

 

 

Komputindo 2011, M. Nisrina, Bisnis Online, Manfaat Media Sosial 

Dalam Meraup Uang Yogyakarta: Kobis, 2015, Sudaryono. Prilaku 

Konsumen Dalam Perspektif Pemasaran. Jakarta: Lentera Ilmu Cendekia, 

2014, dan Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern 

Yogyakarta : Liberty Offset, 2003. 

 

C. Teknik Pengumpulan Data 

 

Menurut Burhan Bungin, dalam setiap kegiatan penelitian dibutuhkan 

obyek atau sasaran penelitian yang obyek sasaran tersebut umumnya eksis 

dalam jumlah yang besar atau banyak.
7
 Data merupakan salah satu komponen 

riset, artinya tanpa data tidak akan ada riset. Metode yang digunakan untuk 

mengumpulkan data dalam penelitian ini yaktu gabungan antara penelitian 

pustaka dan lapangan. Sesuai dengan permasalahan dan tujuan penelitian, 

maka metode pengupulan data yang dipergunakan adalah sebagai berikut: 

1. Wawancara 

 

Wawancara adalah teknik pengumpulan data melalui proses tanya 

jawab lisan yang berlangsung satu arah, artinya pertanyaan datang dari 

pihak yang mewancarai dan jawaban diberikan oleh yang diwawancara.
8
 

Suharsimi Arikunto membedakan wawancara menjadi 3 macam yaitu 

a. Wawancara Bebas 

 

b. Wawancara Terpimpin 

 

c. Wawancara Bebas Terpimpin 
 

 
2003), 43. 

7
 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kualitatif (Jakarta: PT Rajagrafindo Persada, 

 
8
 Abdurrahmat Fathoni, Metodologi Penelitian & Teknik Penyusunan Skripsi (Jakarta: 
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Peneliti menggunakan jenis wawancara bebas terpimpin, yang 

dalam pelaksanaan wawancara ini, peneliti membawa pedoman pertanyaan 

tentang hal-hal apa saja yang akan dijadikan pertanyaan dan dapat dijawab 

secara bebas sehingga wawancara yang dilakukan lancar dan tidak kaku. 

Metode wawancara ini peneliti gunakan untuk memperoleh dari 

narasumber terkait dengan hal yang dikaji dalam penelitian ini. 

2. Dokumentasi 
 

Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data dengan melihat 

sumber-sumber dokumen yang ada kaitannya dengan jenis data yang 

diperlukan.
9
 Metode dokumentasi adalah cara yang efisien untuk 

melengkapi hal-hal yang belum didapat dari wawancara. Metode 

dokumentasi yang digunakan untuk mendapatkan data dari penjualan dan 

profil Rumah Makan Abang Ireng 

 

D. Teknik Penjamin Keabsahan Data 

 

Setelah penulis selesai mengumpulkan data, maka tahap selanjutnya 

adalah menguji keabsahan data atau menggabungkan data (trianggulasi data), 

dengan kata lain trianggulasi data adalah proses melakukan pengujian 

kebenaran data dan cara yang paling umum digunakan dalam penjamin 

validitas data dalam penelitian kualitatif.
10

 

Teknik pengecekan keabsahan data merupakan hal yang sangat 

menentukan kualitas hasil penelitian. Dalam hal ini untuk mencapai apa yang 

 

9
 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, 129. 

10
Mukhtar, Metode Praktis Penelitian Deskriptif Kualitatif (Jakarta: Referensi, 2016), 

137. 
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diharapkan oleh peneliti, maka digunakan teknik-teknik pemeriksaan data 

yang memuat tentang usaha-usaha peneliti untuk memperoleh keabsahan 

data. Teknik yang digunakan dalam pengecekan dan keabsahan data yaitu 

triangulasi. Triangulasi diartikan sebagai teknik pengumpulan data yang 

bersifat menggabungkan dari berbagai teknik pengumpula data dan sumber 

data yang telah ada.
11

 

Triangulasi yang peneliti gunakan adalah triangulasi teknik dan 

triangulasi sumber. Triangulasi teknik berarti peneliti menggunakan teknik 

pengumpulan data yang berbeda-beda untuk mendapatkan data dari sumber 

yang sama. Contohnya adalah peneliti menggunakan teknik wawancara dan 

observasi untuk mengetahui analisis Manajemen Marketing dalam 

peningkatkan penjualan pada Rumah Makan Abang Ireng Lampung. 

Triangulasi sumber berarti mendapatkan data dari sumber yang berbeda-beda 

dengan teknik yang sama.
12

 Triangulasi sumber dilakukan dengan 

mewawancarai berbagai sumber seperti pengelola dan konsumen rumah 

makan Abang Ireng Lampung, namun hasil yang didapatkan tetap sama. 

Dengan menggunakan teknik triangulasi data pengumpulan data, maka data 

yang diperoleh akan lebih konsisten, tuntas dan pasti. 

 

E. Teknik Analisis Data 

 

Pada penelitian ini menggunakan metode analisis kualitatif. Analisis 

data adalah kegiatan setelah data dari seluruh responden atau sumber data lain 

 

11
Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Kualitatif, Kuantitatif, R & D (Bandung: 

Alfabeta, 2016), 96. 
12

Ibid. 
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terkumpul.
13

 Sedangkan analisis data kualitatif adalah proses seacra sistematis 

mencari dan mengolah berbagai data yang bersumber dari wawancara, 

pengamatan lapangan, dan kajian dokumen (Pustaka) untuk menghasilkan 

suatu laporan temuan penelitian.
14

 

Data tersebut dianalisis dengan cara berfikir induktif. Berfikir induktif 

adalah suatu cara berfikir yang berawal dari fakta-fakta yang khusus dan 

kongkrit kemudian dari fakta tersebut ditarik kesimpulan.
15

 Berdasarkan 

keterangan tersebut di atas, maka dalam menganalisis data yang telah 

diperoleh kemudian data tersebut dianalisis dengan menggunakan cara berfikir 

Induktif yang berangkat dari informasi tentang analisis Manajemen Marketing 

dalam peningkatkan penjualan pada Rumah Makan Abang Ireng Lampung. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

13
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, 147. 

14
 Akla, Metodologi Penelitian Pengajaran Bahasa Arab Teori dan Praktik (Metro: CV. 

Laduny Alifatma, 2018), 140. 
15

 Sutrisno Hadi, Metodologi Research, (Yogyakarta: Andi Offset, 2000), 42. 
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 Dokumentasi Warung Makan Ayam Geprek Abang Ireng 

 

 

 

 

BAB IV 

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

 

A. Profil Warung Makan Abang Ireng 

 

1. Sejarah Warung Makan Abang Ireng 

 

Warung Makan Ayam Geprek Abang Ireng merupakan tempat 

kuliner yang bertempat Jl. Hos Cokroaminoto, Enggal, Kec. Tj. Karang 

Pusat, Kota Bandar Lampung, Lampung. Ayam Geprek Abang Ireng 

berdiri sejak tahun 2014. Menu ciri khas kedai ini yaitu ayam geprek 

dengan berbagai sajian. 

Warung Makan Ayam Geprek Abang Ireng merupakan salah satu 

jenis rumah makan yang menyediakan beberapa menu makanan dan aneka 

jus buah. Rumah makan ini didirikan di bawah naungan perusahaan Najah 

group, dengan tenaga kerja 10 orang. Cara pengolahannya pun unik, 

daging ayam yang telah matang digeprek sampai rata. Hal ini berimbas 

dengan bumbu yang meresap sampai ke dalam daging. Harganya pun 

terbilang murah, menu ayam per porsi hanya Rp 9 ribu. Sementara, nasi 

putih Rp3 ribu dan es teh Rp4 ribu.
1
 

2. Visi, Misi dan Tujuan Warung Makan Abang Ireng 

Visi 

Menjadi brand ayam geprek yang paling populer di Indonesia. 
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2
 Dokumentasi Warung Makan Ayam Geprek Abang Ireng 

 

 

 

 

 

 

 

Misi 

 

a. Menjadikan perusahaan yang menguntungkan bagi stakeholder yang 

ada di dalamnya. 

b. Memberikan pelayanan yang memuaskan bagi konsumen. 

 

c. Menyajikan produk yang berkualitas dan inovatif serta dapat diterima 

semua kalangan konsumen. 

d. Memberi manfaat bagi sesama yang membutuhkan. 

 

Tujuan 

 

Ayam Geprek Abang Ireng sebagai produk olahan makanan berbahan 

dasar ayam dengan inovasi yang unik, memiliki tagline “Jagonya Geprek 

Kuah” menjadikan ayam geprek abang ireng memiliki inovasi dalam menu 

yang disajikansehingga mampu bersaing dengan kompetitor.
2
 

3. Produk Warung Makan Abang Ireng 

 

Beberapa produk yang dijual di Ayam Geprek Abang Ireng adalah 

sebagai berikut: 

a. Kuah Telur Pedas 

 

b. Geprek Kuah Pedas Premium 

 

c. Geprek Kuah Pedas 

 

d. Geprek Kuah Lada Hitam 

 

e. Geprek Ajib 

 

f. Geprek Original 

 

g. Geprek Keju 
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 Dokumentasi Warung Makan Ayam Geprek Abang Ireng 

 

 

 

 

 

 

 

h. Teh Panas/Es 

 

i. Lemon Tea Panas/Es 

 

j. Milo Panas/Es 

 

k. Susu Coklat Panas/Es
3
 

 

4. Pemasaran Warung Makan Abang Ireng 

 

Pemasaran terpadu ayam Geprek Abang Ireng merupakan salah satu 

kegiatan mempromosikan rumah makan Ayam Geprek Abang Ireng dalam 

hal menarik pembeli agar selalu datang dan loyal pada rumah makan Ayam 

Geprek Abang Ireng sehingga kenaikan omset cukup signifikan serta ertujuan 

untuk mengenalkan brand kepada konsumen dan calon konsumen. 

Ayam Geprek Abang Ireng sebagai produk olahan makanan 

berbahan dasar ayam dengan inovasi yang unik, memiliki tagline “Jagonya 

Geprek Kuah” menjadikan ayam geprek abang ireng memiliki inovasi 

dalam menu yang disajikansehingga mampu bersaing dengan kompetitor. 

Untuk bertahan di dunia kuliner yang semakin ketat persaingannya ini, 

Ayam Geprek Abang Ireng sadar akan pentingnya melakukan kegiatan 

komunikasi pemasaran terpadu. Dalam pembahasan ini peneliti ingin 

menunjukkan bagaimana Ayam Geprek Abang Ireng memanfaatkan media 

sosial Instagram untuk kegiatan promosi secara online. 

a. Periklanan (advertising) 
 

Periklanan merupakan bentuk komunikasi non personal 

berbayar dari suatu organisasi, produk, jasa, dan ide oleh sponsor yang 

teridentifikasi(Rahardi, 2017). Menurut Shimp pengertianperiklanan 
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4 Wawancara dengan Ibu Sutriati selaku Bagian Administrasi Ayam Geprek Abang 

Ireng pada 20 Agustus 2021 

 

 

 

 

 

 

 

secara umum dihargai karena dikenal sebagai fungsi komunikasi yang 

berperan penting bagi perusahaan atau pelaku bisnis dan sebuah 

organisasi lainnya, yang mampu memberikan informasi, persuanding, 

memberikan nilai tambah, mengingatkan, dan mendampingi upaya lain 

dari perusahaan. Aktivitas periklanan yang dilakukan oleh Ayam 

Geprek Abang Ireng melalui media sosial Instragram dijelaskan oleh 

Ibu Sutriati selaku bagian administrasi yang mewakili owner 

mengatakan bahwa kegiatan periklanan yang AGAI (Ayam Geprek 

Abang Ireng) lakukan di akun Instagram @abangireng.lampung 

diantaranya memberikan berbagai informasi baik mulai dari menu- 

menu baru yang akan di launching, kemudian outlet-outlet yang akan 

di buka, dan juga informasi tentang harga dan bonus-bonus yang akan 

di dapatakan oleh konsumen.
4
 

Mempromosikan produk-produk melalui media sosial memiliki 

banyak manfaat dan kemudahan, ditambah lagi dengan kemajuan 

teknologi yang semakin pesat sangatlah tidak sulit melakukan kegiatan 

promosi melalui berbagai platform seperti Instagram. Selain 

mempromosikan produk-produk AGAI (Ayam Geprek Abang Ireng) 

di akun Instagram, kami juga terkadang melakukan periklanan / 

promosi yang berbayar contohnya saja mempromosikan melalui akun- 

akun media sosial bertema kan kuliner. 
5
 

 

4
 Wawancara dengan Ibu Sutriati selaku Bagian Administrasi Ayam Geprek Abang 

Ireng pada 20 Agustus 2021 
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Ireng pada 20 Agustus 2021 

 

 

 

 

 

 

 

Masyarakat juga sudah tidak asing dengan media sosial, bahkan 

anak-anak hingga orang dewasa memiliki smartphone di tangannya. 

Hal ini lah yang mendasari Ayamm Geprek Abang Ireng 

mempromosikan produk Ayam Geprek Abang Ireng melalui 

Instagram, dengan mengunggah foto dan juga video dengan berbagai 

caption atau judul tentang produknya berharap dapat menarik calon 

konsumen dan mendapatkan loyalitas dari konsumen 

Selain itu Ibu Sutriati selaku bagian administrasi, juga 

menjelaskan bagaimana aktivitas promosi Ayam Geprek Abang Ireng 

melalui media sosial Instagram: Jadi dalam kegiatan promosi yang 

dilakukan secara online melalui media sosial Instagram AGAI 

bekerjasama dengan beberapa akun public untuk promosi. Segala 

aktivitas promosi itu, semuanya di kemas dalam bentuk foto maupun 

video yang menarik kemudian kami unggah ke akun media sosial 

Instagram. Dan untuk kerjasama kami dengan beberapa jasa pesan 

antar online seperti Go-Food dan Grab-Food. 
6
 

b. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

 

Promosi penjualan adalah salah satu upaya dalam kegiatan 

pemasaran yang bersifat media maupun non media untuk merangsang 

rasa penasaran dari konsumen, meningkatkan permintaan konsumen 

dan upaya memperbaiki kulaitas produk. Aktivtas sales promotion 

yang dilakukan oleh Ayam Geprek Abang Ireng diantaranya adalah 
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memberikan makan gratis bagi konsumen yang bisa menjawab kuis 

atau pertanyaan-pertanyaan dari @abangireng.lampung, memberikan 

minuman gratis milkshake, gratis makan dalam setiap grand opening 

outlet yang baru, dan promo-promo lainnya untuk para konsumen. 

Ayam Geprek Abang Ireng memberikan berbagai macam promosi 

yang dapat dinikmati dan di rasakan manfaatnya oleh konsumen secara 

langsung. 
7
 

Kemudian tidak jarang juga di beberapa outlet kami 

memberikan minumangratis seperti milkshake tapi dengan syarat dan 

ketentuan yang berlaku. Promo lainnya yang sudah kami lakukan sejak 

awal berdiri dan pada event grand opening outlet-outlet baru AGAI itu 

memberikan makanan gratis kepada siapa saja, pada hari yang 

ditentukan dan porsi yang sudah di tentukan juga. Jadi dengan promosi 

penjualan seperti itu kami mengharapkan para konsumen merasa 

tertarik untuk mengikuti promo tersebut. Segala kegiatan promosi 

penjualan ini bertujuan untuk semua kalangan bisa merasakan produk 

dari AGAI yang tentunya untuk meningkatkan penjualan juga. 
8
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B. Manajemen Marketing Warung Makan Abang Ireng dalam 

Meningkatkan Penjualan 

Manajemen Marketing merupakan suatu teknik pemasaran dengan 

memanfaatkan jaringan sosial untuk mencapai suatu tujuan pemasaran tertentu 

yang dilakukan melalui proses komunikasi yang secara berantai untuk 

memperbanyak diri. Manajemen Marketing adalah upaya promosi yang 

memanfaatkan kekuatan berita dari mulut ke mulut namun diterapkan melalui 

media sosial. Pemasaran Manajemen Marketing dapat terjadi dengan 

sendirinya tanpa sengaja, namun semua pembicaraan tersebut selalu akan ada 

sumbernya dan ada yang memperkuat sehingga komunikasi dapat menyebar 

dengan cepat. 

Perlu diketahui bahwa pemilik Warung Makan Abang Ireng ini telah 

melakukan pemasaran yang sesuai dengan indikator yang ada pada 

Manajemen Marketing yaitu; strategi Manajemen Marketing, kriteria 

Manajemen Marketing, dan kelebihan Manajemen Marketing. hasil 

wawancara dengan pemilik Warung Makan Abang Ireng yang mengatakan 

bahwa selain promosi secara personal didalam akun instagram 

@abangireng.lampung sendiri, pengunjung yang telah memutuskan untuk 

mengunjungi dan menikmati suasana cafe pun secara tidak sadar ikut 

mempromosikan mengenai Warung Makan Abang Ireng di dalam akun media 

sosial instagram pribadi miliknya. 

Dari hasil wawancara kepada Rahmat Setiawan sebagai pengunjung 

 

Warung Makan Abang Ireng mengatakan bahwa ia mengetahui Warung 
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Makan Abang Ireng melalui posting-an kawan di media sosial instagram-nya 

dan akhirnya memutuskan untuk datang dan menikmati suasana cafe setelah 

itu ia mengakui ikut melakukan re-post baik tentang menu makanan yang 

menarik.
9
 Hal ini sesuai dengan teori High Intergretion strategy dimana 

konsumen ikut berpartisipasi dalam menyebarkan promosi. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Andi Saputra dan 4 responden 

lainnya bahwa ia mengatakan juga ikut menyebarkan informasi mengenai 

Warung Makan Abang Ireng di dalam media sosial instagram-nya baik 

mengenai tempat dan suasana yang menarik maupun sajian menu makanan.
10

 

Pesan atau ajakan yang dikampanyekan yang mudah diingat dan 

menggugah orang untuk mengikutinya. Berdasarkan hasil wawancara dengan 

pemilik Warung Makan Abang Ireng selalu memberikan caption semenarik 

mungkin dan terkadang admin memberikan juga promo atau potongan harga 

untuk menu tersebut di dalam caption foto contohnya “Sebenarnya Jodoh 

yang Baik Itu Semisal Makanan Sehat. Tuhan telah Menciptakannya Namun 

Banyak yang Menolaknya hanya karena Alasan Selera @abangireng”, hal ini 

tentu diharapkan mampu membuat pengguna media sosial lainnya merasa 

tertarik dengan pesan yang ditulis oleh admin @abangireng.lampung. 

Selain itu berdasarkan hasil wawancara kepada responden Muhammad 

Subhan bahwa ia mengatakan juga ikut menyebarkan posting-an foto maupun 

story dengan pesan yang membuat orang lain penasaran akan Warung Makan 

 

9
 Wawancara dengan Rahmat Setiawan selaku Konsumen Ayam Geprek Abang Ireng 

pada 22 Agustus 2021 
10

 Wawancara dengan Andi Saputra selaku Konsumen Ayam Geprek Abang Ireng pada 

22 Agustus 2021 
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11 Wawancara dengan Muhammad Subhan selaku  Konsumen Ayam Geprek Abang 

Ireng pada 22 Agustus 2021 

 

 

 

 

 

 

 

Abang Ireng itu sendiri, seperti memberikan caption foto “kurus atau gendut 

itu pilihan tapi, makan enak adalan KEBUTUHAN"” atau foto dengan berlatar 

belakang Warung Makan Abang Ireng.
11

 

Lingkungan yang mendukung dan waktu yang tepat untuk 

melancarkan program Manajemen Marketing. Berdasarkan hasil wawancara 

dengan pelayan Warung Makan Abang Ireng ia selalu mengedepankan 

suasana yang nyaman di lingkungan Warung Makan Abang Ireng. Hal ini 

bertujuan untuk membuat pengunjung dari berbagai kalangan merasa 

nyaman mengingat mayoritas pengunjung di Warung Makan Abang Ireng 

merupakan dari kalangan remaja, mahasiswa bahkan sampai yang datang 

bersama keluarganya. 

Selain memperhatikan suasana lingkungan Cafe, admin dari akun 

instagram @abangireng.lampung menyatakan bahwa ia mem-posting tentang 

menu yang disajikan di Warung Makan Abang Ireng maupun suasana 

pengunjung yang sedang menikmati Warung Makan Abang Ireng di waktu 

tertentu seperti menjelang waktu istirahat atau sore hari dimana diwaktu itu 

mayoritas pengguna media sosial instagram sedang membuka aplikasi 

instagram sehingga promosi yang dilakukan dapat berjalan efektif dan banyak 

pengguna yang melihatnya, tentu saja hal ini diharapkan admin dapat menarik 

sebanyak mungkin pengunjung untuk menikmati suasana Warung Makan 

Abang Ireng. 
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12 Wawancara dengan Ibu Sutriati selaku Bagian Administrasi Ayam Geprek Abang 

Ireng pada 20 Agustus 2021 

 

 

 

 

 

 

 

Dengan melakukan Manajemen Marketing pihak manajemen dapat 

melihat bagaimana respon konsumen atau masyarakat terhadap produk dan 

pelayanan Warung Makan Abang Ireng yang mana hal ini dapat menjadi 

bahan evaluasi pihak manajemen Warung Makan Abang Ireng. Hal tersebut 

sejalan dengan teori kelebihan Manajemen Marketing yaitu Manajemen 

Marketing bisa diukur, melacak dan menganalisis keefektifan kampanye yang 

dilakukan. 

Dalam pengelolaan akun media sosial di Warung Makan Abang Ireng 

hanya dengan memiliki 1 admin saja untuk bertanggungjawab penuh terhadap 

akun instagram. Hal ini dilakukan agar pengelolaan akun AGAI lebih 

sistematis dan tidak tumpah tindih sehingga masyarakat yang melihat akun 

Warung Makan Abang Ireng dapat merasa pesan yang disampaikan dari 

pengelola Warung Makan Abang Ireng tersampaikan pada konsumen. Hal 

tersebut sejalan dengan teori kelebihan Manajemen Marketing yaitu 

memberikan kredibilitas instan pada perusahaan atau produk dan pengguna 

jasa internet yang paling ramah melalui pesan
12

 

Pemilik juga menyadari bahwa dengan promosi strategi Manajemen 

Marketing dapat meminimalisir biaya promosi. Hal ini sesuai dengan teori 

kelebihan Manajemen Marketing yaitu membuat biaya yang dikeluarkan 

untuk menyebarkan informasi sangat sedikit. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Andi Saputra ia mengatakan 

bahwa adanya promosi melalui posting-an di media instagram sangat 
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pada 22 Agustus 2021 

 

 

 

 

 

 

 

membantu dalam hal mengetahui informasi mengenai AGAI.
13

 Peneliti 

mendapati bahwa penggunaan internet sebagai media promosi sangat efektif 

dan relevan pada era globalisasi saat ini. Hal tersebut senada dengan teori 

kelebihan Manajemen Marketing yaitu internet telah menyatukan jutaan orang 

di dunia cukup hanya dengan menekan tombol. 

Berdasarkan hasil wawancara kepada responden Debi Catursari 

didapati bahwa responden tersebut mengetahui Warung Makan Abang Ireng 

melalui media sosial baik dari akun Warung Makan Abang Ireng maupun dari 

posting-an rekan-rekan yang mengunggah saat berada di Warung Makan 

Abang Ireng.
14

 Hal ini senada dengan teori kelebihan Manajemen Marketing 

internet yaitu cepatnya penyebaran informasi melalui internet tidak bisa 

dibandingkan dengan sarana informasi lainnya. 

C. Analisis Manajemen Marketing dalam peningkatkan penjualan pada 

rumah makan Abang Ireng Lampung 

Ayam Geprek Abang Ireng menggunakan akun Instagram dengan nama 

@abangireng.lampung. Akun tersebut merupakan akun media sosial yang 

dikelola oleh Ayam Geprek Abang Ireng yang memberikan berbagai informasi 

baik mulai dari menu-menu baru yang akan launching, kemudian outlet-outlet 

yang akan di buka, dan juga informasi tentang harga dan bonus-bonus yang 

akan di dapatkan oleh konsumen, serta digunakan untuk berinteraksi dengan 

 

 

 
13

 Wawancara dengan Andi Saputra selaku Konsumen Ayam Geprek Abang Ireng pada 

22 Agustus 2021 
14

 Wawancara dengan Debi Catursari selaku Konsumen Ayam Geprek Abang Ireng 
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konsumen maupun followers yang ingin memesan atau hanya sekedar tanya 

jawab. 

Ayam Geprek Abang Ireng bahwa konsistensi dalam mempromosikan 

produk kepada masyarakat dapat mempersuasi mereka agar menjadi 

konsumen kami. Konsistensi menjaga resep, inovasi rasa, dan pembaharuan 

jenis-jenis promosi juga penting karena masyarakat saat ini senang dengan 

konten digital yang fresh dan selalu update. AGAI menyediakan berbagai 

promo yang menarik dalam kegiatan promosi penjualan, sehingga 

memberikan dampak yang baik pada antusiasme masyarakat untuk mencoba 

dan membeli produk dari AGAI. Pemanfaatan media sosial Instagram dengan 

fitur-fitur yang tersedia juga efektif membantu menyebarkan informasi- 

informasi penting bagi target pasar. Penggunaan fitur hashtag atau tagar 

memudahkan AGAI dalam mengintegrasikan pemasaran produk-produk dan 

juga promo-promo yang bertujuan untuk menarik minat calon konsumen dan 

konsumen 

Berdasarkan pembahasan diketahui bahwa pengunjung mengatakan 

bahwa mereka tertarik dengan cafe ini dikarenakan postingan foto baik menu 

sajian maupun spot foto yang instagramable, ditambah kalimat yang dipakai 

dalam promosi sangat menarik sehingga pengunjung tergugah untuk 

mengunjungi Warung Makan Abang Ireng. 

Selanjutnya berdasarkan pada pembahasan sebelumnya dapat diketahui 

bahwa Manajemen Marketing yang dilakukan oleh pihak Warung Makan 

Abang Ireng sudah sesuai dan berjalan dengan baik, hal ini dibuktikan dengan 



13 
 

 

 

 

 

 

 

banyaknya pengunjung yang mengetahui Warung Makan Abang Ireng melalui 

postingan instagram baik dari akun cafe @abangireng.lampung sendiri 

maupun dari posting-an pengunjung Warung Makan Abang Ireng yang secara 

tidak sadar melakukan promosi mengenai Warung Makan Abang Ireng di 

akun media sosial pribadi miliknya hal ini berlanjut di dalam repost-an foto 

dan secara tidak disadari sudah memperbanyak promosi di media sosial. 

Rumah makan Ayam Geprek Abang Ireng menjadi salah satu pelaku 

usaha kuliner di kota Bandar Lampung. Rumah makan Ayam Geprek Abang 

Ireng (AGAI) merupakan salah satu rumah makan yang menyedikan menu 

ayam crispy dengan cara digeprek, keunggulan dari Ayam Geprek Abang 

Ireng yaitu penyajiannya tidak hanya sekedar digeprek saja. Ayam Geprek 

Abang Ireng memiliki tagline Jagonya Geprek Kuah karena dalam 

penyajiannya dilengkapi dengan siraman kuah sambal dengan berbagai variasi 

rasa. Ketika konsumen memakan ayam geprek yang disirami dengan kuah 

sambal yang pedas mampu membuat wajah mereka menjadi abang ireng, 

alasan inilah mengapa rumah makan geprek tersebut dinamakan Ayam Geprek 

Abang Ireng. Guna menghadapi persaingan yang cukup ketat Ayam Geprek 

Abang Ireng menggunakan strategi komunikasi pemasaran terpadu yang tepat 

dalam mempromosikan rumah makan Ayam Geprek Abang Ireng supaya 

dapat bertahan dan mampu bersaing dengan rumah makan lain yang memiliki 

konsep sejenis. Dengan menempatkan brand di benak calon konsumen melalui 

kegiatan promosi yang beragam salah satunya menggunakan media sosial 

Instagram memudahkan perusahaan untuk mendapat perhatian dari calon 
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konsumen. Karena segmentasi dari rumah makan Ayam Geprek Abang Ireng 

adalah semua kalangan dari orang kelas menengah ke bawah dan mahasiswa 

maka tidak hayal promosi dengan memanfaatkan media sosial Instagram 

memiliki pengaruh yang besar dan berdampak pada meningkatnya penjualan 

dari produk Ayam Geprek Abang Ireng.Kegiatan promosi demi meningkatkan 

penjualan ditunjang dengan kegiatan promosi yang berkelanjutan, berinovasi, 

kreatif dan interaktif membuat perusahaan memiliki keuntungan untuk 

meningkatkan penjualan. 

Akan tetapi untuk respon feedback dari konsumen Ayam Geprek 

Abang Ireng lebih responsif, dapat dilihat dari caption atau diskripsi foto dan 

komentar di kolom komentar dimana di Warung Makan Abang Ireng 

cenderung mem-posting foto dengan caption- caption yang menarik atau 

penjelasan lebih rinci, dan di Ayam Geprek Abang Ireng jika ada yang 

berkomentar langsung ditanggapi oleh admin instagram Ayam Geprek Abang 

Ireng. 



 

 

 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

 

Berdasarkan dari hasil pembahasan tersebut maka dapat ditarik 

kesimpulan bahwa manajemen marketing cukup efektif dalam peningkatkan 

penjualan pada rumah makan Abang Ireng Lampung karena dalam 

penerapannya proses penyebaran informasi yang menggunakan media sosial 

akun instagram sangatlah cepat dan tidak mengenal waktu dan jarak dan dapat 

menghemat biaya yang dikeluarkan. 

Penggunaan Manajemen Marketing khususnya didalam penyebaran 

promosi kuliner di media sosial memberikan kesempatan kepada masyarakat 

dan menawarkan ruang bagi khalayak untuk tidak hanya berhenti menjadi 

penonton pasif saja, namun dapat mengambil posisi yang lebih aktif dengan 

cara ikut serta memasarkan dan memberikan respon tentang apa yang telah di 

fasilitasi oleh rumah makan Abang Ireng Lampung. 

B. Saran 

 

Mengingat pentingnya pelayanan pada bisnis kuliner pada rumah 

makan atau Cafe, disarankan untuk Warung Makan Abang Ireng 

mempertahankan promosi melalui instagram dan lebih sering lagi untuk mem- 

posting menu- menu yang ada di Warung Makan Abang Ireng. Selain itu dapat 

memberikan promosi lainnya untuk dapat menarik kon sumen lebih banyak 

lagi untuk mengunjungi Warung Makan Abang Ireng. Warung Makan Abang 
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Ireng diharapkan terus berinovasi di menu-menu agar semakin banyak pilihan 

untuk menarik pengunjung baru maupun lama. 

Terkait dengan respon postingan dari akun instagram 

@abangireng.lampung untuk meningkatkan respon konsumen, disarankan 

hastag yang digunakan lebih menarik agar postingan lebih menarik. Selain itu 

diharapkan lebih memperhatikan tata letak foto pada saat akan dipublikasikan. 



 

 

48 

 

 

 

 

 

 

 

 

DAFTAR PUSTAKA 

 

 

Akla. Metodologi Penelitian Pengajaran Bahasa Arab Teori dan Praktik Metro: 

CV. Laduny Alifatma, 2018. 
 

Andini, Natsya Putri. Pengaruh Manajemen Marketing Terhadap Kepercayaan 

Pelanggan dan Keputusan Pembelian Jurnal Administrasi dan Bisnis, 

Vol. 11 No. 1/ Juni 2014 
 

Arikunto, Suharsimi. Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, Jakarta: 
Rineka Cipta, 2010. 

 

Bugin, Burhan Metodologi Penelitian Sosial dan Ekonomi, Jakarta: 
KencanaPrenada, 2013. 

 

Bungin, Burhan. Metodologi Penelitian Kualitatif Jakarta: PT Rajagrafindo 
Persada, 2003. 

 

Fathoni, Abdurrahmat. Metodologi Penelitian & Teknik Penyusunan Skripsi 

Jakarta: Rineka Cipta, 2011. 
 

Hadi, Sutrisno. Metodologi Research, Yogyakarta: Andi Offset, 2000. 
 

Hamdani, Muhammad Yusuf. dan M. Kholid Mawardi, “Pengaruh Manajemen 

Marketing Terhadap Kepercayaan Konsumen Serta Dampaknya 

Terhadap Keputusan Pembelian”, dalam Jurnal Administrasi Bisnis, Vol. 

60, No 1, Juli 2018, h. 166. 
 

Handaruwati, Indah. dan Adhita Maharani Dewi, Pengaruh Manajemen 
Marketing Melalui Instagram Terhadap Minat Beli Produk Camilan 
Khas Daerah Secara Online, Jurnal Manajeman, Vol. 04 No. 02/ 
Agustus 2018. 

Handayani, Fajar Nugroho. Ahmad Raihan Harahap, Perlindungan Konsumen. 
Yogyakarta: Bintang Pustaka Madani, 2021 

Indah Handaruwati dan Adhita Maharani Dewi, Pengaruh Manajemen Marketing 
Melalui Instagram Terhadap Minat Beli Produk Camilan Khas Daerah 
Secara Online, Jurnal Manajeman, Vol. 04 No. 02/ Agustus 2018 

 

Jatiwinoto, Julia. Pengaruh Manajemen Marketing Terhadap Keputusan Membeli 

Melalui Kepercayaan Konsumen Swiwings Chicken Jember, Jember: 

Fak, Ekonomi dan Bisnis, Universitas Jember, 2018 
 

Moloeng, Lexy J. Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: Remaja 

Rosdakarya, 2014. 



 

 

49 
 

 

 

 

 

 

 

Monica Nggilu, Altje L. Tumbel, Woran Djemly, Pengaruh Manajemen 

Marketing, Celebrity Endorser, Dan Brand Awareness Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Geprek Bensu Manado, Jurnal EMBA, Vol.7 

No.3 Juli 2019. 
 

Sitoru, Onny Fitriana. dan Novelia Utami, Strategi Promosi Pemasaran, Jakarta: 

Copy Right, 2017. 
 

Soemarso, Akuntansi Suatu Pengantar, Jakarta: Salemba Empat, 2003. 
 

Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D. Bandung: Alfabeta, 

2019. 
 

Surniandari, Artika. Manajemen Marketing Sebagai Alternatif Strategi 
Pemasaran Produk Sariz, Jurnal Komputerisasi Akutansi Akademi 
Manajeman Informatika dan Komuputer, Vol. 1 No. 1/Maret 2017, 36 

 

Suryabarata, Sumadi. Metodologi Penelitian, Jakarta: RajawaliPers, 2012. 
 

Sutojo, Siswanto. Manajemen Penjualan Yang Efektif, Jakarta: PT Dammar Mulia 

Pustaka, 2003. 
 

Swastha, Basu. Manajemen Penjualan Edisi 3,(Yogyakarta: BPFE-Yogyakarta, 
2014. 

 

Yadiati, Wiwin. dan Ilham Wahyudi, Pengantar Akuntansi, (Jakarta: Kencana 
Media Group, 2010), 132. 

 

Zulkarnain, Ilmu Menjual Pendekatan Teoritis dan Kecakapan Menjual, 
Yogyakarta: Graha Ilmu, 2012. 



50 
 

 

 

 

 

 

 

OUT LINE 

ANALISIS MANAJEMEN MARKETING DALAM 

PENINGKATKAN PENJUALAN 

(Studi Kasus Pada Rumah Makan Abang Ireng Lampung) 

 
HALAMAN SAMPUL DEPAN 

HALAMAN JUDUL 

HALAMAN PERSETUJUAN 

HALAMAN PENGESAHAN 

ABSTRAK 

HALAMAN ORISINALITAS PENELITIAN 

MOTTO 

PERSEMBAHAN 

HALAMAN KATA PENGANTAR 

DAFTAR ISI 

DAFTAR TABEL 

DAFTAR GAMBAR 

DAFTAR LAMPIRAN 

 

BAB I PENDAHULUAN 

A. Latar belakang Masalah 

B. Pertanyaan Penelitian 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

D. Penelitian Relevan 

 
BAB II LANDASAN TEORI 

C. Manajemen Marketing 

4. Pengertian Manajemen Marketing 

5. Strategi Manajemen Marketing 

6. Indikato r Manajemen Marketing 

D. Penjualan 

1. Pengertian Penjualan 



51 
 

 

 

 

 

 

 

2. Klasifikasi Transaksi Penjualan 

3. Tujuan Penjualan 

4. Tahap-tahap Penjualan 

5. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan 

 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

B. Sumber Data 

C. Teknik Pengumpulan Data 

D. Teknik Penjamin Keabsahan Data 

E. Teknik Analisis Data 

 
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

D. Profil Warung Makan Abang Ireng 

5. Sejarah Warung Makan Abang Ireng 

6. Visi, Misi dan Tujuan Warung Makan Abang Ireng 

7. Produk Warung Makan Abang Ireng 

8. Pemasaran Warung Makan Abang Ireng 

E. Manajemen Marketing Warung Makan Abang Ireng dalam 

Meningkatkan Penjualan 

F. Analisis Manajemen Marketing dalam peningkatkan penjualan 

pada rumah makan Abang Ireng Lampung 

 
BAB V PENUTUP 

A. Kesimpulan 

B. Saran 



52 
 

 

 

 

 

 

 
 

 



53 
 

 

 

 

 

 

 

ALAT PENGUMPUL DATA (APD) 

ANALISIS MANAJEMEN MARKETING DALAM 

PENINGKATKAN PENJUALAN 

(Studi Kasus Pada Rumah Makan Abang Ireng Lampung) 

A. Wawancara 

1. Wawancara Pengelola Rumah Makan Abang Ireng Lampung 

a. Bagaimana sejarah berdirinya rumah makan Abang Ireng? 

b. Apakah visi dan misi rumah makan Abang Ireng? 

c. Apa saja produk yang dijual di rumah makan Abang Ireng? 

d. Terdapat berapa karyawan yang berkerja di rumah makan Abang 

Ireng? 

e. Apa yang membedakan rumah makan Abang Ireng dengan rumah 

makan lainnya? 

f. Bagaimana strategi dalam mempromosikan rumah makan Abang 

Ireng? 

g. Media apa saja yang digunakan dalam mempromosikan rumah makan 

Abang Ireng? 

h. Bagaimana pengelolaan akun media sosial di rumah makan Abang 

Ireng? 

i. Apa dampak yang diterima dengan menggunakan strategi tersebut? 

j. Apakah ada discount atau promo yang diberikan rumah makan Abang 

Ireng untuk meningkatkan penjualan? 

k. Bagaimana cara rumah makan Abang Ireng dalam menginformasikan 

discount atau promo kepada konsumen? 

l. Bagaimana dampak yang diterima dengan mengadakan discount atau 

promo? 

m. Apakah ada acara atau event yang rumah makan Abang Ireng 

tawarkan? 

n. Apa harapan yang ingin dicapai rumah makan Abang Ireng dengan 

mengadakan event tersebut? 

o. Apakah rumah makan Abang Ireng mengadakan event secara rutin, 

atau pada waktu-waktu tertentu? 
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2. Wawancara dengan Karyawan Rumah Makan Abang Ireng 

Lampung 

a. Bagaimana SOP (Standar Operasional Prosedur) dalam pelayanan 

rumah makan Abang Ireng kepada konsumen? 

b. Dari kalangan apa saja konsumen yang datang di Rumah makan Abang 

Ireng ? 

c. Kalangan mana yang paling dominan mengunjungi Rumah makan 

Abang Ireng ? 

d. Menu apa yang menjadi andalan Rumah makan Abang Ireng ? 

e. Menu apa yang paling banyak dipesan oleh konsumen? 

f. Bagaimana pembagian tugas bagi karyawan Rumah makan Abang 

Ireng ? 

g. Bagaimana jam kerja karyawan Rumah makan Abang Ireng ? 

h. Apakah karyawan dilibatkan dalam mempromosikan Rumah makan 

Abang Ireng ? 

3. Wawancara dengan Konsumen Rumah Makan Abang Ireng 

Lampung 

a. Darimana Anda mengetahui Rumah makan Abang Ireng ? 

b. Apakah Anda mengikuti media sosial Rumah makan Abang Ireng ? 

c. Bagaimana menurut Anda Rumah makan Abang Ireng ? 

d. Berapa kali Anda telah mengunjungi Rumah makan Abang Ireng ? 

e. Apa yang membuat Anda tertarik dengan Rumah makan Abang Ireng 

sehingga memutuskan untuk mengunjungi Rumah makan Abang 

Ireng? 

f. Menu apa yang Anda pesan saat mengunjung Rumah makan Abang 

Ireng ? 

g. Bagaimana dengan harga yang ada di menu? 

h. Bagaimana menurut Anda pelayanan yang diberikan oleh Rumah 

makan Abang Ireng 

i. Saran apa yang ingin Anda berikan pada Rumah makan Abang Ireng? 
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