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ABSTRAK 

 

Strategi pemasaran berperan penting dalam meningkatkan minat beli 

konsumen bagian dari komponen perilaku dalam sikap mengkonsumsi. Strategu 

pemasaran yang digunakan dalam penelitian ini yaitu bauran pemasaran 4P, 

product, Place, price danpromotion. Strategi pemasaran berpengaruh dengan 

promosi yang dimana dapat meningkatkan minat konsumen Namun permasalahan 

yang terjadi dalam melakukan pemasaran difanbed ini pemilik melakukan 

promosi hanya difokuskan melalui media sosial facebook dan whatssapp saja . 

Hal ini dikarenakan kurangnya pemahaman pemilik usaha terhadap aplikasi media 

sosial lain sehingga diperlukannya karyawan untuk membantu melakukan 

pelaksanaan konsep, pemberian harga, pendistribusian ide serta promosi di media 

sosial agar lebih mudah dijangkau luas oleh masyarakat. 

Penelitian ini bertujuan Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran 

dalam meningkatkan minat konsumen pada usaha divanbed dan spring bad di 

Desa Taman Fajar Kecamatan Purbolinggo Kabupaten Lampung Timur.Dalam 

penelitian ini, jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian field research 

atau penelitian lapangan dan bersifat deskritif kualitatif. Sumber data yang 

digunakan adalah sumber data primer dan sekunder. Pengumpulan data dilakukan 

dengan cara wawancara dan dokumentasi. Setelah seluruh data terkumpul dan 

dianalisis dengan cara reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. 

Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi pemasaran dalam 

meningkatkan konsumen pada usaha divan di Desa Taman Fajar Kecamatan 

Purbolinggo Kabupaten Lampung Timur. Sudah sesuai dengan marketing mix 

khususnya 4P yang dilakukan pemilik usaha difanbed yaitu tempat usaha yang 

strategis berada di pinggir jalan utama. Selanjutnya produk memiliki kualitas yang 

baik, Produk mebel milik Bapak Tulus telah memiliki logo khusus. Promosi yang 

dilakukan melalui media online dan terbukti dapat menarik minat konsumen dan 

harga yang ditawarkan sesuai dengan kualitas. 

 

Kata kunci : Strategi Pemasaran, Minat Beli Konsumen 
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MOTTO 

 

 

َ رَ َاللهََدَ بَ عَ َنَ ب ََرَ ابَ جَ َنَ اَ  هَعَ َاللهََض  َللهَصَ َلهَوَ سهَرَ َنَ اَاَ مَ ن  َاللهََمَ حَ رَ َالَ ََ َلَّ سَ وَ َهَ يَ ل ََاللََ َلّ 

َ لًَجهَرَ   َ َ اشَ َذَ ا وََ َعَ ابَ ذَ ااَ حًََ َاَ ََذَ اَ ىَوَ ت  َرروا َابباار( ض 
1

 
 

Artinya: “Dari Jabir bin Abdullah ra bahwa sesungguhnya Rasulullah 

saw bersabda: Semoga Allah SWT merahmati seseorang yang ramah 

ketika menjual, membeli, dan ketika membayar hutang” (HR.Bukhori) 

 

 

 

 

 

  

                                                           
1 Lillis Wahidatul Fajriyah, Skripsi: “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan 

TahuBaxo Ibu Pudji Ungaran Dalam Perspektif Ekonomi Islam”, (Semarang: UIN Walisongo, 

2018),  iv 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Di Indonesia, divanbed adalah produk ranjang kasur yang dirancang 

sedemikian rupa dengan menambahkan headboar (sandaran) pada kasur 

untuk membuat matrasmenjadi lebih kokoh dan enak dipandang. Masyarakat 

kelas ekonomi menengah hingga keatas sudah banyak menggunakan ini 

bahkan sudah menjadi kebutuhan primer. Hal ini menunjukkan salah satu 

usaha yang berpotensi dan berpeluang besar untuk di jalankan. 

Suatu perusahaan yang bergerak dibidang jasa atau produk memiliki 

tujuan agar usahanya terus berkembang dan maju. Dalam mencapai tujuan 

tersebut pastinya melalui strategi yang dapat mengembangkan dan 

memajukan usahanya. Strategi yang dimaksud adalah strategi pemasaran. 

Strategi ini sangat dibutuhkan para pengusaha dalam menunjang kemajuan 

suatu bisnis. 

Srategi pemasaran merupakan bagian integral dalam suatu bisnis yang 

memiliki fungsi untuk mengarahkan pada aspek manajemen organisasi. 

Menurut William J Stanton menyatakan bahwa pemasaran merupakan sistem 

keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang bertujuan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan 

barang dan jasa yang dapat memenuhi kebutuhan bagi konsumen.
1 

                                                           
1Basu Swastha, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty Offset, 2008), 5 
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Strategi pemasaran sangat penting di terapkan pada semua bidang yang 

berkait dengan bisnis. Hal ini dikarenakan ketatnya persaingan di bidang 

bisnis menuntut semua pelaku bisnis berpikir secara kreatif dan inovatif untuk 

menarik perhatian banyak konsumen. Pelaku bisnis pada saat ini telah banyak 

menciptakan upaya-upaya pengembangan strategi pemasaran dengan 

memanfaatkan peluang-peluang dengan cara mengikuti permintaan pasar dan 

perkembangan zaman, hal ini bertujuan untuk menarik perhatian konsumen 

agar dapat mencapai target penjualan yang diharapkan.
3
 

Strategi pemasaran merupakan salah satu cara dalam mengenalkan 

produk kepada konsumen. Strategi pemasaran akan berguna secara optimal 

bila didukung oleh perencanaan yang terstruktur baik dalam segi internal 

maupun eksternal perusahaan. Menurut Kotler, strategi pemasaran harus 

dibangun berdasarkan tiga langkah utama dalam pemasaran berdasarkan 

segmentation, targeting dan positioning. Proses ini merupakan bagian dari 

kegiatan penciptaan dan penyampaian nilai kepada konsumen yang tujuan 

akhirnya adalah kepuasan konsumen.
4
 

Kepuasan konsumen adalah sikap yang ditunjukkan konsumen atas 

barang atau jasa yang mereka dapatkan dan dipergunakan. Jika kualitas jauh 

dari harapan, maka terjadi ketidakpuasan pada konsumen. Untuk memperoleh 

kepuasan konsumen dibutuhkan strategi pemasaran yang baik dan 

memperhatikan minat beli konsumen.  

                                                           
3 Mah Bukhori, Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Beli Konsumen Di Toko Mebel 

Farid Rohman Ponorogo, Skripsi Institut Agama Islam Negri Ponorogo, 2021, 6 
4Ibid ., 7 
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Minat beli merupakan bagian dari komponen perilaku dalam sikap 

mengkonsumsi. Minat beli konsumen adalah tahap dimana konsumen 

membentuk pilihan mereka di antara beberapa produk yang tergabung dalam 

perangkat pilihan, kemudian pada akhirnya melakukan suatu pembelian pada 

suatu alternatif yang saling disukainya atau proses yang dilalui konsumen 

untuk membeli suatu barang atau jasa yang didasari oleh berbagai macam 

pertimbangan.
5
 

Pengusaha sudah seharusnya mempertimbangkan hal-hal apa saja yang 

menjadi kunci terjadinya penjualan sutau usaha barang atau jasa yang 

dilakukan. Hal ini dimulai dari segi kualitas barang atau jasa, segi manfaat 

penggunaan, segi kekuatan dan ketahanan, dan segi keindahan. Salah satu 

usaha yang harus memperhatikan segi kualitas dan estetika yaitu divanbed. 

Bapak Tulus merupakan salah satu pengusaha yang menjalankan usaha 

pembuatan divanbed yang terletak di Desa Taman Fajar, Kecamatan 

Purbolinggo, Kabupaten Lampung Timur. Usaha yang dijalankan beliausudah 

berjalan sejak tahun 2002.Jenis produki yang dijual oleh Mebel Ulfa yaitu 

spring bad dan divanbed. Harga dari masing-masing barang tersebut 

bervariasi mulai dari Rp. Rp.500.000 hingga Rp. 6.500.000 tergantung dari 

model, jenis kayu dan ukurannya. Penjualan selama ini terbilang lancar, 

dalam kurun waktu satu bulan dapat terjual sejumlah 10 unit dari berbagai 

                                                           
5Program Studi Manajemen FEB Unmas Denpasar, Manajemen Pemasaran Konsep, 

Pengembangan dan Aplikasi, (Bali: CV Noa Aletheia, 2020), 36. 
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jenis divanbed. Dari penjualan yang dilakukan omset yang diperoleh bapak 

Tulus yaitu sebagai berikut:
6
 

 

 

Gambar 1.1 Data Penjualan Mebel Ulfa Difanbed dan Springbad Periode 

Januari-Mei tahun 2022 

 

Dari data diatas dapat dilihat bahwa omset yang diperoleh dari hasil 

penjualan difanbed dan springbad mengalami naik turu. Pada bulan Januari, 

Maret, April omset yang diperoleh Rp. 20.000.000, sedangkan dibulan 

Febuati dan Mei mengalami kenaikan yaitu menjadi Rp. 21.000.000. Jika 

dilihat dari data tersebut rata-rata penghasilan yang diperole dari 5 bulan 

terakhir yaitu Rp. 20.000.000 

Naik turun nya omset juga dipengaruhi oleh persaingan yang ketat. 

Ditengah persaingan yang meningkat ini, mau tidak mau bapak Tulus harus 

memiliki strategi yang tepat dan meningkatkan kualitas produknya untuk 

                                                           
6 Bapak Tulus, Pemilik Usaha Difanbel, Wawancara Pada 23 Juni 2022, Pukul 14.00 Wib  
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dapat mencapai tujuan dari usahanya tersebut. Setiap pengusaha harus 

menentukan strategi yang sesuai dari sudut pandang posisi industri dan 

tujuan, peluang, keahlian serta sumber dayanya. Oleh sebab itu, sangat 

diperlukan strategi pemasaran yang lebih efektif khususnya pada usaha 

difanbad toko Mebel Ulfa agar masyarakat disekitar dapat mengenal, dan 

tertarik untuk membeli produk- produk yang ditawarkan, sehingga hal 

tersebut akan berdampak pada peningkatan jumlah konsumen di toko 

difanbdd milik bapak Tulus.
7
 

 Sehubung dengan pemasaran Bapak Tulus hanya melakukan promosi 

melalui media sosial Facebook dan WhatsApp saja. Hal ini dikarenakan 

kurangnya pemahaman pemilik usaha terhadap aplikasi media sosial lain. 

Oleh karena itu, diperlukannya karyawan untuk membantu melakukan 

pelaksanaan konsep, pemberian harga, pendistribusian ide serta promosi di 

media sosial agar lebih mudah dijangkau luas oleh masyarakat.
8
 

Dengan adanya masalah diatas akan berpengaruh terhadap 

perkembangan usaha pembuatan difanbed dan springbed toko Mebel Ulfa. 

Jika dilihat dari strategi pemasaran bisnis,usaha pembuatan divanbed dan 

spring bad Mebel Ulfa masih belum berkembang dikarenakan proses 

pemasaran yang dilakukan belum berjalan dengan baik. Selain itu, pemilik 

Mebel Ulfa belum mahir dalam menggunakan gadget sebagai penunjang 

untuk meningkatkan promosi.  

                                                           
7Ibid 
8Wawancara dengan Pemilik Usaha Difanbed Bapak Tulus, Tanggal 07 November 2021, 

Pukul 14.45 WIB di Desa Taman Fajar Kec. Purbolinggo. 
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Melihat fakta-fakta tersebut, maka penulis tertarik melakukan 

Penelitian yang berjudul “ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM 

MENINGKATKAN MINAT KONSUMEN (Studi Kasus Usaha Pembuatan 

Difanbed dan Springbed Mebel Ulfa Di Desa Taman Fajar Kecamatan 

Purbolinggo Kab Lampung Timur)”. 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan uraian dalam latar belakang masalah tersebut, maka 

pertanyaan dalam Penelitian ini yaitu: Bagaimana Strategi Pemasaran yang 

dilakukan dalam Meningkatkan Minat Konsumen (Studi Usaha Pembuatan 

Divanbed dan Springbad Mebel UlfaDi Desa Taman Fajar Kecamatan 

Purbolinggo Kab Lampung Timur) ? 

C. Tujuan dan Manfaat Peneltian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pertanyaan Penelitian ini, maka tujuan dari Penelitian 

yaitu: UntukmengetahuiBagaimana Strategi Pemasaran yang dilakukan 

dalam Meningkatkan Minat Konsumen (Studi Usaha Pembuatan Divanbed 

dan Springbad Mebel Ulfa Di Desa Taman Fajar Kecamatan Purbolinggo 

Kab Lampung Timur). 

2. Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Teoritis  

Manfaat yang dapat diambil dari Penelitian ini adalah dapat 

menambah khazanah ilmu pengeteahuan mahasiswa IAIN Metro 

mengenai Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Minat Konsumen 
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(Studi Usaha Pembuatan Divanbed dan Spring bad Mebel Ulfa Di Desa 

Taman Fajar Kecamatan Purbolinggo Kab Lampung Timur) 

b. Manfaat Praktis 

Manfaat praktis yang dapat diharapkan dari penelitan ini adalah 

dapat bermanfaat bagi masyarakat sekitar dan pemilik usaha mengenai 

cara memasarkan usaha difanbed dengan benar. 

D. Penelitian Relevan 

Penelitian relevan membahas antara hasil Penelitian terdahulu dengan 

masalah Penelitian yang akan dikaji saat ini. Terdepat perbedaan masalah 

yang akan diteliti dengan Penelitian sebelumnya. Adapun Penelitian 

relevannya diantaranya : 

1. Dian Puji Astuti Tahun 2018, dengan judul “Strategi Pemasaran Dalam 

Menarik Minat Konsumen Ditinjau Dari Etika Bisnis Islam (Studi Kasus 

pada Pedagang Bakso dan Mie Ayam di Desa Sidodadi Sekampung 

Lampung Timur)”. Penelitian ini membahas tentang strategi pemasaran 

dalam menarik minat konsumen yang digunakan para pedagang bakso dan 

mie ayam di Desa Sidodadi Sekampung Lampung Timur dan untuk 

mengetahui strategi pemasaran dalam menarik minat konsumen yang 

digunakan apakah sudah sesuai dengan etika bisnis Islam 

Terdapat persamaan antara penelitian sekarang dengan penelitian 

terdahulu yaitu sama-sama meneliti tentang strategi pemasaran, minat 

konsumen dan metode yang digunakan yaitu analisis kulitatif dengan 

berfikir induktif. Untuk perbedaannya, penelitian terdahulu ditinjau dari 
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Etika Bisnis Islam, teori yang digunakan pemasaran dalam Etika Bisnis 

Islam, dan studi kasus pada pedagang bakso dan mie ayam. Sedangkan 

penelitian sekarang menggunakan teori Strategi Pemasaran dan Minat Beli 

Konsumen saja, serta studi kasus pada pembuatan divanbed dan spring bad 

Mebel Ulfa. 

2. Mafinda, Rizal L Manullang, dan Fery Panjaitan Tahun 2019 dengan judul 

“Analisis Strategi Pemasaran Guna Meningkatkan Minat Beli 

Terhadapkonsumen Pada Cafe Kawa Bangkadi Pangkalpinang. Penelitian 

ini membahas tentang strategi pemasaran melalui bauran pemasaran 4P 

yang terdiri dari produk, harga, lokasi, dan promosi yang dapat 

mempengaruhi minat beli konsumen di Cafe Kawa Bangka. 

Terdapat persamaan pada penelitian sekarang dan terdahulu yaitu sama-

sama membahas tentang Strategi Pemasaran. Untuk perbedaannya yaitu 

penelitian terdahulu menggunakan teori Manajemen Pemasaran dan studi 

kasus pada Cafe Kawa Bangka. Sedangkan penelitian sekarang tidak 

menggunaan teori Manajemen Pemasaran dan studi kasus pada pembuatan 

divanbed dan spring bad Mebel Ulfa. 

3. Mah Bukhori dengan judul “Analsiis Strategi Pemsaran Dalam Menarik 

Minak Minat Konsumen Ditoko Mebel Farid” tahun 2021. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh toko mebel 

Farid Rohman sudah baik dengan memanfaatkan media online seperti 

WhatsApp, Facebook, dan Instagram serta secara offline dari mulut 
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kemulut. Akan tetapi strategi telah dilakukan semua dampaknya masih 

sulit dalam menarik minat pembeli. 

Terdapat persamaan dalam penelitian terdahulu dengan penelitian 

sekarang yaitu sama-sama meneliti tentang strategi pemasaran dan minat 

beli, menggunakan penelitian kulitatif dan studi kasus pada toko Mebel. 

Untuk perbedaannya penelitian terdahulu  menambahkan teori Dampak 

Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Beli Konsumen, produk yang 

dijual merupakan kebutuhan rumah tangga seperti  kursi, meja, lemari, 

pintu, jendela dan lain-lain. Sedangkan penelitian sekarang hanya 

menggunaan teori Strategi Pemasaran dan Minat Beli Konsumen dan 

produk yang dijual yaitu divanbed dan spring bad. 

. 



 

 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah pengambilan keputusan-keputusan 

tentang biaya pemasaran, bauran pemasaran, alokasi pemasaran dalam 

hubungan dengan keadaan lingkungan yang diharapkan dan kondisi 

persaingan.
1
Strategi pemasaran adalah renana-rencana yang disusun secara 

sistematis dan menyeluruh yang digunakan sebagai panduan untuk 

melakukan kegiatan pemasaran agar dapat mencapai tujuan perusaahan 

yaitu menghasilkan keuntungan.
2
 

Strategi pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan 

ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau program 

pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar 

sasaran tertentu. Program pemasaran meliputi tindakan-tindakan 

pemasaran yang dapat mempengaruhi permintaan terhadap produk, 

diantaranya dalam hal mengubah harga, memodifikasi kampanye iklan, 

merancang promosi khusus, menentukan pilihan saluran distribusi, dan 

sebagainya.
3
 

                                                           
1Farida Yulianti, Lamsah, dan Periyadi, Manajemen Pemasaran, (Banjarmasin: Deepublish 

Publisher, 2019), 8. 
2Hadion Wijoyo, Strategi Pemasaran UMKM Di Masa Pandemi, (Solok: ICM Publisher, 

2021), 9. 
3Dimas Hendika Wibowo, Zainul Arifin dan Sunarti, “Analisis Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Daya Saing Umkm (Studi Pada Batik Diajeng Solo)”, Jurnal Administrasi Bisnis 

(JAB), Vol. 29 No. 1/ 2015: 61. 
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Dari beberapa pengertian diatas,dapat disimpulkan bahwa strategi 

pemasaran adalahsuatu rencana yang sisusun secara sistematis dan 

meyeluruh untuk menjalankankegiatan pemasaran guna mencapai tujuan 

pemasaran suatu perusahaan secara optimal serta memperoleh keuntungan. 

Pemasaran syariah merupakan sebuah disiplin bisnis strategis yang 

mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan values dari 

satu inisiator kepada stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya 

sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip syariah dan muamalah dalam 

Islam.Secara umum, pemasaran syariah adalah strategi bisnis, yang harus 

memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, meliputi seluruh 

proses, menciptakan, menawarkan, pertukaran nilai, dari seorang 

produsen, atau satu perusahaan, atau perorangan, yang sesuai dengan 

ajaran Islam.
4
 

Dari pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa pemasaran 

syariah adalah seluruh kegiatan strategi bisnis yang dilakukan seperti 

proses penciptaan, penawaran dan perubahan values dari suatu perusahan 

atau perseorangan yang sesuai dengan syariat islam.  

2. Perumusan Strategi Pemasaran 

Merumuskan strategi pemasaran berarti melaksanakan prosedur 

tiga langkah secara sistematis, bermula dari strategi segmentasi pasar, 

strategi penentuan pasar sasaran, dan strategi penentuan posisi pasar. 

                                                           
4Maisarah Leli, “Strategi Pemasaran Dalam Prespektif Islam”, Jurnal At-Tasyri’iy, Vol. 2 

No. 1/ 2019: 34. 
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Ketiga strategi tersebut adalah kunci di dalam manajemen pemasaran, 

berikut ini penjelasan dari 3 prosedur pemasaran:  

a. Strategi Segmentasi Pasar. 

Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar ke dalam 

kelompok pembeli yang berbeda-beda berdasarkan kebutuhan, 

karakteristik, ataupun, perilaku yang membutuhkan bauran produk dan 

bauran pemasaran tersendiri.
5
 Atau dengan kata lain segmentasi pasar 

merupakan dasar untuk mengetahui bahwa setiap pasar terdiri atas 

beberapa segmen yang berbeda-beda. Segmentasi pasar adalah proses 

menempatkan konsumen dalam sub kelompok di pasar produk, 

sehingga para pembeli memiliki tanggapan yang hampir sama dengan 

strategi pemasaran dalam penentuan posisi perusahaan.  

b. Strategi Penentuan Pasar Sasaran.  

Yaitu pemilihan besar atau luasnya segmen sesuai dengan 

kemampuan suatu perusahaan untuk memasuki segmen 

tersebut.Sebagian besar perusahaan memasuki sebuah pasar baru 

dengan melayani satu segmen tunggal, dan jika terbukti berhasil, maka 

mereka menambah segmen dan kemudian memperluas secara vertikal 

atau secara horizontal.Dalam menelaah pasar sasaran harus 

mengevaluasi dengan menelaah tiga faktor yaitu ukuran dan 

pertumbuhan segmen, kemenarikan struktural segmen serta sasaran 

dan sumber daya. 

                                                           
5Ibid.,10. 
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c. Strategi Penentuan Posisi Pasar  

Penentuan posisi pasar (positioning) adalah strategi untuk 

merebut posisi dibenak konsumen. Sehingga strategi ini menyangkut 

bagaimana membangun kepercayaan, keyakinan, dan kompetensi bagi 

pelanggan.Positioning adalah aktifitas mendesain citra dan 

memposisikan diri di benak konsumen.Positioning adalah bagaimana 

mendefinisikan identitas dan kepribadian perusahaan di benak 

pelanggan.
6
 

3. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Dalam pengembangan strategi pemasaran, dikembangkan dengan 

menerapkan bauran pemasaran atau yang dikenal dengan marketing mix 

atau strategi 4P :Product, Price. Place, dan Promotion.Marketing mix 

adalah kombinasi dari kegiatan-kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk memasarkan barang dan jasa tertentu selama periode 

waktu tertentu dan pasar yang tertentu.
7
Kegiatan-kegiatan ini perlu 

dikombinasikan dan di koordinasikan agar perusahaan dapat melakukan 

tugas pemasarannya seefektif mungkin.Jadi, perusahaan/organisasi tidak 

hanya sekedar memilih kombinasi yang terbaik saja, tetapi juga harus 

mengkoordinasikan berbagai macam elemen dari marketing mix 

tersebut.Berikut pembahasan empat elemen pokok dalam marketing mix: 

 

                                                           
6Dimas Hendika Wibowo, Zainul Arifin dan Sunarti, “Analisis Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Daya Saing Umkm (Studi Pada Batik Diajeng Solo)”, Jurnal Administrasi Bisnis 

(JAB), Vol. 29 No. 1/ 2015: 61. 
7Budi Rahayu Tanama Putri, Manajemen Pemasaran, (Denpasar: Fakultas Peternakan 

Universitas Udayana, 2017), 72. 
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a. Strategi Produk (Product Strategy) 

Produk merupakan kebutuhan atau hal yang memuaskan dimiliki, 

digunakan, diperhatikan segala sesuatu yang ditawarkan 

kepasar.
8
Strategi produk dalam hal ini adalah menetapkan cara dan 

penyediaan produk yang tepat bagi pasar yang dituju, sehingga dapat 

memuaskan para konsumennya dan sekaligus dapat meningkatkan 

keuntungan perusahaan dalam jangka panjang, melalui peningkatan 

penjualan dan peningkatan share pasar.  

b. Strategi Tempat (Place Strategy / distribution))  

Tempat atau lokasi merupakan tempat melakukan operasi dimana 

perusahaan harus memiliki tempat penyediaan. Strategi tempat 

meliputi kemudahan cara mendapatkan produk, baik letak lokasi, 

tempat yang strategis maupun lokasi tempat pendistribusian produk 

dapat dengan cepat diketahui oleh konsumen.
9
 

Dalam usaha untuk mencapai tujuan dan sasaran perusahaan 

dibidang pemasaran, setiap perusahaan melakukan kegiatan 

penyaluran.Penyaluran merupakan kegiatan penyampaian produk 

sampai ke tangan konsumen pada waktu yang tepat. Oleh karena itu 

kebijakan penyaluran merupakan salah satu kebijakan pemasaran 

terpadu yang mencakup penentuan saluran pemasaran (marketing 

chanels) dan distribusi fisik (physical distribution). Kedua faktor ini 

                                                           
8Ahmad Mas Ari, Muhammad Ihsan Hamdy dan Mila Dinda Safira. Analisa Strategi 

Pemasaran Mix Menggunakan Konsep 4P (Price, Product, Place, Promotion). Jurnal hasil 

penelitian dan karya ilmiah dalam bidang teknik industry, Vol. 5, No.2, 2019. 
9Rambat Lupiyoadi, Manajemen pemasaran jasa (teori dan pratik), (Jakarta: Salemba 

Empat, 2004), 61-65. 
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mempunyai hubungan yang sangat erat dalam keberhasilan penyaluran 

dan sekaligus keberhasilan pemasaran produk perusahaan. 

c. Strategi Promosi (Promotion Strategy)  

Promosi pemasaran adalah penyebar sebuah informasi pemasaran 

dengan berusaha mempengaruhi, membujuk, dan meningkatkan minat 

konsumen agar bersedia menerima dan loyal pada produk yang 

ditawarkan perusahaan.
10

Strategi promosi merupakan kegiatan 

mempengaruhi konsumen, untuk membeli atas produk yang 

ditawarkan. Seberapa hebat dan berkualitasnya produk, bila tidak 

dikenal atau tidak diketahui konsumen maka produk tersebut tidak 

akan di beli oleh konsumen. Perusahaan harus berusaha mempengaruhi 

konsumen untuk menciptakan atas produk produk itu, kemudian 

dipelihara dan dikembangkan. Usaha ini dapat dilakukan dengan 

kegiatan promosi. 

d. Strategi Harga (Pricing Strategy)  

Harga merupakan nilai dari semua produk atau jasa yang diberikan 

kepada konsumen untuk mendapatkan keuntungan.
11

Harga merupakan 

satu-satunya unsur marketing mix yang menghasilkan penerimaan 

penjualan, walaupun penetapan harga merupakan persoalan penting, 

masih banyak perusahaan yang kurang sempurna dalam menangani 

permasalahan penetapan harga tersebut.Dalam persaingan yang 

                                                           
10Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi 3, (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2015), 219.  
11Desy Dwi Sulastriya Ningsih dan M. Ruslianor Maika. Strategi Bauran Pemasaran 

Dalam 4P Menentukan Sumber Modal Usaha Syariah Pedagang Pasar di Sidoarjo. Jurnal Ilmiah 

Ekonomi Islam, 6(03), 2020. 
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semakin tajam ini, terutama yang sangat terasa pada pasar pembeli 

(buyers market) peranan harga sangat penting terutama untuk menjaga 

dan meningkatkan posisi perusahaan di pasar. Dengan kata lain 

penetapan harga mempengaruhi mempengaruhi kemampuan 

perusahaan mempengaruhi konsumen.
12

 

 

B. Minat Beli Konsumen 

1. Pengertian Minat Beli Konsumen 

Minat beli merupakan bagian dari komponen perilaku dalam sikap 

mengkonsumsi. Minat beli konsumen adalah tahap dimana konsumen 

membentuk pilihan mereka di antara beberapa produk yang tergabung dalam 

perangkat pilihan, kemudian pada akhirnya melakukan suatu pembelian pada 

suatu alternatif yang saling disukainya atau proses yang dilalui konsumen 

untuk membeli suatu barang atau jasa yang didasari oleh berbagai macam 

pertimbangan.
13

 

Minat beli yaitu perasaan tertarik yang muncul setelah mendapatkan 

dorongan dari produk yang dilihatnya agar melakukan pembelian untuk dapat 

memiliki produk. Minat beli yaitu perasaan yang tertarik atau keinginan 

terhadap suatu benda yang timbul dari dalam diri atau sikap individu 

sehingga terhadap serangakaian tingkah laku yang positif agar melakukan 

                                                           
12Makmur dan Saprijal, Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan (Studi 

Pada S-Mart Swalayan Pasir Pengaraian), Jurnal Ilmiah Cano Ekonomos, Vol.3 No.1 /2015: 45. 
13Program Studi Manajemen FEB Unmas Denpasar, Manajemen Pemasaran Konsep, 

Pengembangan dan Aplikasi, (Bali: CV Noa Aletheia, 2020), 36. 
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kegiatan keputusan pembelian.
14

 Menurut Sukmawati dan Suyono yaitu minat 

beli konsumsi yaitu tahapan dimana konsumen membentuk pilihan mereka 

diantara beberapa merek yang tergabung perangkat pilihan. Minat beli yaitu 

proses pengintegrasian yang mengombinasikan pengetahuan untuk 

mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih salah satu 

diantaranya.  

Konsumen adalah setiap orang yang mendapatkan barang atau jasa 

guna mendapatkan barang maupun jasa untuk diperdagangkan (tujuan 

komersil) bagi konsumen antara, barang atau jasa yaitu adalah barang atau 

jasa kapital yang berupa bahan baku, bahan penolong atau komponen dari 

produk lain yang akan diproduksinya (produsen). Konsumen adalah 

seseorang yang membeli barang atau menggunakan jasa persediaan atau 

sejumlah barang. 

Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa Minat beli konsumen 

merupakan seseorang dalam melakukan suatu tindakan atau prilaku sebelum 

membeli barang atau pun jasa seperti bahan baku, baik untuk didagangkan 

kembali atau digunakan sendiri. Minat beli merupakan bagian dari komponen 

perilaku dalam perilaku mengkonsumsi. Minat beli adalah tahap 

kecenderungan responden untuk bertindak sebelum minat membeli benar-

benar dilaksanakan.Minat beli (willingness to buy) dapat didefinisikan 

sebagai kemungkinan bila pembeli bermaksud untuk membeli produk.
15

 

                                                           
14 Didik Gunawan, “Keputusan Pembelian Konsumen Marketplace Shopee Berbasis Social 

Media Marketing”, (Padang: Inovasi Pratama Internasional, 2022), 23 
15Gogi Kurniawan, Perilaku Konsumen Dalam Membeli Produk Beras Organik Melalui 

Ecommerce, (Surabaya: Mitra Abisatya, 2020), 48. 
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2. Tahapan Meningkatkan Minat Beli Konsumen 

Konsumen akan penasaran untuk mencoba membeli atau sekedar 

berkunjung dengan membeli produk yang direkomendasikan. Maka dari itu 

untuk meningkatkan minat beli konsumenbuatlah hal menarik yang dapat 

membuat konsumen berkunjung ke tempat usaha, khususnya untuk membeli 

produk, dengan melakukan beberapa cara meningkatkan minat beli konsumen 

sebagai berikut : 

a. Berikan Informasi Secara Detail  

Calon konsumen akan tertarik membeli sebuah produk atau 

memutuskan menggunakan jasa yang ditawarkan jika terdapat informasi 

yang cukup jelas di dalamnya. Oleh karena itu berikan informasi secara 

detail mengenai produk atau jasa kepada konsumen sehingga konsumen 

dapat mengetahui dengan jelas manfaatnya.  

b. Melakukann Survei  

Survei menjadi salah satu metode yang paling efektif untuk 

mengetahui pendapat orang lain mengenai produk atau layanan yang 

ditawarkan, melalui sebuah survei nantinya akan membantu dalam 

mengetahui kondisi sesungguhnya apa yang dibutuhkan dan diinginkan 

oleh konsumen. 

c. Manfaatkan Media Sosial Untuk Komunikasi  

Media sosial banyak digunakan sebagai salah satu alat promosi 

yang dapat menarik perhatian konsumen dipasaran, melalui media sosial 

penjual dapat melibatkan pelanggan maupun calon konsumen untuk 
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berkomunikasi dengan penjual. Komunikasi bisa dilakukan dengan 

berbagai cara membangun komunikasi yang baik dengan pelanggan 

maupun calon konsumen secara tidak langsung membangun kedekatan 

antara konsumen dengan penjual yang akan memengaruhi calon 

konsumen untuk memilih produk yang ditawarkan. Dan media sosial 

juga dapat dijadikan alat promosi produk untuk meningkatkan minat 

konsumen melalui promosi media sosial akan dapat menjangkau dengan 

luas. 

d. Sediakan Contoh Produk Untuk Konsumen Mencobanya Secara 

Langsung 

Salah satu cara yang efektif agar bias mendapatkan konsumen baru 

adalah dengan cara menyediakan produk untuk dicoba secara langsung. 

Upaya tersebut dilakukan agar dapat menarik perhatian para konsumen 

pada barang/jasa yang ditawarkan oleh penjual. Dengan mencobanya 

akan dapat membantu mengubah keputusan konsumen untuk membeli 

produk yang ditawarkan.
16

 

Berdasarkan pengertian diatas, maka minat beli konsumen 

merupakan perilaku seseorang terhadap sesuatu yang disertai dengan 

perasaan senangterhadap barang tersebut, kemudian minat individu 

tersebut menimbulkankeinginan sehingga timbul perasaan ingin memiliki 

dan membeli barangtersebut. 

                                                           
16 Afdilah Firdaus. “Pengaruh Stratergi Pemasaran Terhadap Minat Konsumen Membeli 

Produk Perumahan (Kasus Pada Perumahan Surya Mandiri Teropong PT.EFA ARTHA 

UTAMA)”. Jurusan Ilmu Administrasi Bisnis FISIP Universitas Riau JOM FISIP Vol. 4 No. 1- 

Febuari 2017. 



 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan sifat penelitian 

1. Jenis Penelitian  

Jenis penelitian ini merupakan penelitian lapangan atau yang di 

sebut dengan (Field Research) yaitu penelitian deskriptif adalah penelitian 

yang diarahkan untuk memberikan gejala-gejala, fakta-fakta atau kejadian-

kejadian secara sistematis dan akurat, mengenai sifat-sifat populasi atau 

daerah tertentu. Dalam penelitian deskriptif cenderung tidak perlu mencari 

atau menerangkan saling hubungan dan menguji hipotesis.
1
 Dalam artian 

penelitian lapangan (Field Research) merupakan penelitian yang terjun 

secara langsung ke tempat yahng peneliti teliti sehingga akan memperoleh 

sumber data yang akurat. 

Berdasarkan penjelasan di atas maka pada penelitian ini peneliti 

melakukan penelitian dengan menggali informasi dan data yang terjadi di 

lapangan secara langsung yaitu Bisnis Usaha Difanbed Di Desa Taman 

Fajar, Kecamatan Purbolinggo, Lampung Timur. 

2. Sifat Penelitian 

Penelitian yang digunakan bersifat kualitatif, penelitian 

kualitatifyaitu untuk pengembangan ilmu, namun juga tidak menolak 

manfaat praktisnya untuk memecahkan masalah. Bila penelitian kualitatif 

                                                           
1J.R. Raco, Metode Penelitian Kualitatif Jenis, Karakteristik, dan Keunggulannya,(Jakarta: 

PT Grasindo, 2010), 9. 
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dapat menemukan teori, maka akan berguna untuk menjelaskan, 

memprediksi, dan mengendalikan suatu gejala.
2
Penelitian deskriptif adalah 

penelitian yang diarahkan untuk memberikan gejala-gejala, fakta-fakta 

atau kejadian-kejadian secara sistematis dan akurat, mengenai sifat-sifat 

populasi atau daerah tertentu.
3
 

Untuk penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif karena penelitian 

ini mengungkap fakta-fakta yang ada dari data-data yang dikumpulkan, 

serta menguraikan dan menggambarkan peristiwa-peristiwa yang terjadi. 

Dalam hal ini peneliti hanya ingin mengetahui  hal-hal yang berhubungan 

dengan keadaan sesuatu yang diteliti. Maka dalam penelitian ini lebih 

menekankan pada pandangan mengenai gambaran peristiwa yang dibentuk 

oleh kata-kata secara ilmiah.  

Maka penelitian akan mengukap berupa keterangan-keterangan 

yang bersifat tidak ada uji signifikan, tidak ada taraf kesalahan, karena 

penelitian ini tidak bermaksud membuat generalisasi, sehingga tidak ada 

kesalahan generalisasi. Dalam penelitian ini peneliti berusaha 

memaparkan, mendeskripsikan, menguraikan hasil penelitian tentang 

Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Minat Konsumen di 

Bisnis Usaha Difanbed Di Desa Taman Fajar, Kecamatan Purbolinggo, 

Lampung Timur. 

 

 

                                                           
2Hardani dkk,Metode Penelitian Kualitatif & Kuantitatif, (Yogyakarta: CV Pustaka Ilmu 

Grup, 2020), 226. 
3Ibid.,54. 
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B. Sumber Data 

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini oleh peneliti yaitu 

dengan teknik pengumpulan data dan informasi dari pembaca serta dari 

berbagai sumber, teknik penyusunan ini menggunakan dua sumber, 

diantaranya sebagai berikut: 

1. Data Primer 

Sumber primer adalah sumber data yang langsung memberikan 

data kepada pengumpul data.
4
Data primer adalah data yang diperoleh 

peneliti secara langsung (dari tangan pertama). Contoh data primer adalah 

data yang diperoleh dari responden melalui kuesioner, kelompok fokus, 

dan panel, atau juga data hasil wawancara peneliti dengan narasumber.  

Dalam memperoleh data primer tersebut peneliti melakukan 

wawancara secara langsung kepada pemilik usaha difanbed,karyawan dan 

pembeli difanbed tersebut. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder adalah berupa data-data yang sudah tersedia dan 

dapat diperoleh oleh peneliti dengan membaca, melihat atau 

mendengarkan. Data ini biasanya berasal dari data primer yang sudah 

diolah oleh peneliti sebelumnya.
5
Data  sekunder adalah data yang 

diperoleh dari dokumen-dokumen grafis (tabel, catatan, notulen rapat, dll), 

foto-foto, film, rekaman video, benda-  benda, dan lain-lainyang dapat 

memperkaya benda, dan lain-lain yang dapat memperkaya data primer. 

                                                           
4Ibid.,121. 
5Adhi Kusumastuti dan Ahmad Mustamil Khoirin, Metode Penelitian Kualitatif, 

(Semarang: LPSP, 2019), 34. 
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Dalam memperoleh data sekunder tersebut dalam penelitian ini 

yaitu buku, jurnal, dokumentasi atau media masa yang berkaitan dengan 

judul Strategi pengembangan Bisnis Usaha. 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis 

dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan 

data. Pengumpulan data harus dijalankan dengan sistematis, tekun dan bukan 

hanya sekedar berada di tempat penelitian atau mengadakan pembicaraan 

singkat dengan partisipan. Keterlibatan peneliti harus benar-benar berkualitas, 

baik dari segi pemahaman akan konteks yang ada, maupun jangka waktu 

keterlibatan harus benar-benar cukup untuk sungguh-sungguh memahami 

keadaan tempat penelitian secara mendalam.
6
Dalam penelitian ini peneliti 

melakukakan pengumpulan data penelitian dengan teknik sebagai berikut:  

1. Wawancara 

Wawancara ialah tanya jawab lisan antara dua orang atau lebih 

secara langsung atau percakapan dengan maksud tertentu. 
7
Wawancara 

digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila peneliti ingin 

melakukan studi pendahuluan untuk menemukan permasalahan yang harus 

diteliti, dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden 

yang lebih mendalam dan jumlah respondennya sedikit atau kecil. 

                                                           
6J.R. Raco, Metode Penelitian Kualitatif Jenis, Karakteristik, dan Keunggulannya, (Jakarta: 

PT Grasindo, 2010), 111. 
7Hardani dkk,Metode Penelitian Kualitatif & Kuantitatif, (Yogyakarta: CV Pustaka Ilmu 

Grup, 2020), 137. 
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Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan wawancara semi 

terstruktur, sebagai alat  pengumpulan data. Wawancara semi terstruktur 

(Semi Structure Interview) termasuk dalam kategori in-dept interview. 

Pelaksanaannya lebih bebas apabila dibandingkan dengan wawancara 

terstruktur. Tujuannya adalah menemukan permasalahan secara lebih 

terbuka.Responden diminta pendapat dan ide-idenya. Dalam melakukan 

wawancara, peneliti perlu mendengarkan secara teliti dan mencatat yang 

dikemukakan responden.Pada wawancara semi terstruktur ini, peneliti 

mengajukan pertanyaan-pertanyaan yang terperinci, akan tetapi mampu 

memberikan keleluasaan kepada pihak responden untuk menjelaskan 

secara luas dan tidak melenceng dari pertanyaan yang diajukan. 

Dalam menentukan respoden untuk di wawancara, peneliti 

menggunakan teknik snowball sampling.Dalam teknik ini responden 

awalnya jumlah cuma satu orang atau dua orang, kemudian karena dengan 

dua orang tersebut belum merasa puas dengan terhadap data yang 

diberikan, maka peneliti mencari orang lain yang dipandang lebih paham 

dan dapat melengkapi data yang diberikan oleh dua orang sebelumnya.
8
 

Dalam penelitian ini, wawancara secara mendalam ditujukan 

kepada pemilik usaha difanbed dan pembeli difanbed tersebut. 

2. Dokumentasi  

Metode dokumentasi berarti cara mengumpulkan data dengan 

mencatat data-data yang sudah ada. Metode ini lebih mudah dibandingkan 

                                                           
8Ibid.,370. 
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dengan metode pengumpulan data yang lain. Teknik pengumpulan data 

dengan dokumentasi ialah pengambilan data yang diperoleh melalui 

dokumen-dokumen.
9
 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan dokumentasi untuk 

mengumpulkan data yang dilakukan dengan menggali informasi yang 

dapat ditemukan baik dalam catatan tulisan ataupun foto terkait dengan 

penelitian. Metode ini digunakan sebagai bahan informasi yang berupa 

profil dari tempat penelitian yaitu Bisnis Usaha Difanbed Di Desa Taman 

Fajar, Kecamatan Purbolinggo, Lampung Timur. 

D. Teknik Analisis Data 

Penelitian ini menggunakan teknik analisis data kualitatif dengan 

menggunakan metode berfikir induktif. Metode kualitatif bersifat induktif 

yaitu mulai dari fakta, realita, gejala, masalah yang diperoleh melalui suatu 

observasi khusus. Dari realita dan fakta yang khusus ini kemudian peneliti 

membangun pola-pola umum. lnduktif berarti bertitik tolak dari yang khusus 

ke umum.
10

Dalam penelitian ini, teknik analisis data yang digunakan peneliti 

adalah teknik analisis kualitatif, yaitu pengumpulan data deskriptif berupa 

tertulis, lisan atau data lainnya. Analisis data di sini berarti mengatur secara 

sistematis bahan hasil wawancara dan observasi, menafsirkannya dan 

menghasilkan suatu pemikiran, pendapat, teori atau gagasan yang baru.
11

Maka 

                                                           
9Hardani dkk,Metode Penelitian Kualitatif & Kuantitatif, (Yogyakarta: CV Pustaka Ilmu 

Grup, 2020), 149. 
10J.R. Raco, Metode Penelitian Kualitatif Jenis, Karakteristik, dan Keunggulannya, 

(Jakarta: PT Grasindo, 2010), 121. 
11Ibid.,121. 
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yang dimaksud dengan analisis data adalah proses penyederhanaan data dalam 

bentuk yang lebih mudah dibaca dan dipahami. 

Adapun proses analisis data dalam penelitian ini antara lain : 

1. Pengumpulan data, yaitu penulis melakukan pengumpulan data-data yang 

diperlukan melalui wawancara dan dokumentasi. 

2. Pengkategorian data, yaitu menggolongkan data menurut jenis dan 

penggunaannya. 

3. Reduksi data, setelah pengkategorian data selanjutnya penulis 

menyederhanakan data yang benar-benar dibutuhkan dari hasil 

pengumpulan dan pengkategorian, penulis membuang data yang tidak 

dibutuhkan, setelah itu barulah data tersebut dapat menghasilkan informasi 

yang bermakna dan memudahkan dalam penarikan kesimpulan. 

4. Penyajian data, yaitu setelah melakukan reduksi data, maka langkah 

selanjutnya adalah menyajikan data agar dapat memudahkan peneliti 

dalam memahami kondisi yang terjadi, kemudian merencanakan kerja 

berdasarkan apa yang telah dipahami. 

Penarikan kesimpulan, berdasarkan data yang telah dikumpulkan dan 

ditampilkan, lalu ditarik menjadi satu untuk mendapatkan hasil akhir 

penelitian. Penarikan kesimpulan ini harus berdasarkan data-data valid yang 

sudah terkumpul bukan data rekayasa. 

Berdasarkan uraian diatas, maka untukmengetahui Bagaimana 

menganalisa data dalam penelitian ini yaitu menggunakan data yang telah 

diperoleh kemudian data tersebut dianalisis menggunakan beberapa proses 
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secara khusus dari informasi tentangAnalisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Minat Konsumen (Studi Usaha Pembuatan Difanbed dan 

Springbed Mebel Ulfa Di Desa Taman Fajar Kecamatan Purbolinggo Kab. 

Lampung Timur). 

 

 

 

 

 

 



 

 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Desa Taman Fajar 

1. Sejarah Desa Taman Fajar 

Desa Taman Fajar terletak di Kecamatan Purbolinggo Kabupaten 

Lampung Timur Provinsi Lampung. Desa Taman Fajar pertama dibuka 

pada tahun 1953, yang mana pertama kali dihadirkan di sini melalui 

program pemerintah yaitu transmigrasi. Transmigrasi ini didatangkan dari 

daerah asal jawa timur. Ketika transmigrasi di datangkan Desa Taman 

Fajar Belum terbentuk Desa, masih berupa hutan belantara dan nama Desa 

pada saat itu belum terbentuk ketika di datangkan hanya ada 40 kepala 

keluarga kemudian dibentuklah ketua kelompok, dan ketua kelompok ini 

langsung di tunjuk sebagai kepala desa. Orang pertama yang menjadi 

kepala desa di Desa Taman Fajar Kecamatan Purbolinggo Kab.Lampung 

Timur adalah Bapak Suko Diharjo kemudian setelah terbentuknya kepala 

desa dilanjutkan dengan pemberian nama desa yaitu taman fajar.   

 Desa Taman Fajar Kecamatan Purbolinggo berada pada koordinat 

bujur 536.554.146 dan koordinat lintang -4.979898, yang dihuni oleh 1053 

KK dan jumlah penduduk 3,393 jiwa kepadatan 737 jiwa yang terdiri dari 

6 dusun 18 rt.
1
 

 

                                                           
1Dokumentasi, Data Milik Desa Taman Fajar Kecamatan Purbolinggo Kab.Lampung 

Timur, 2022. 



26 

 

 
 

2. Visi dan Misi Desa Taman Fajar  

a. Visi Desa Taman Fajar 

Mewujudkan Desa Taman Fajar menjadi desa yang maju mandiri 

dan sejahtera melalui bidang pembangunan insfrastruktur sosial 

ekonomi pertanian dan kelembagaan yang berwawasan 

pemberdayaan masyarakat. 

b. Misi dan Program Desa Taman Fajar 

1) Mempercepat penangulangan kemiskinan. 

2) Mempercepat pembangunan sarana prasarana desa. 

3) Mempercepat pembangunan SDM. 

4) Meningkatkan taraf pendidikan dan kesehatan masyarakat. 

5) Meningkatkan kapasitas pemerintahan desa.  

6) Menciptakan usaha mandiri masyarakat.  

3. Struktur organisasi Desa Taman Fajar  

Gambar 4.1 Struktur Organisasi Desa Taman Fajar  
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4. Profil usaha Mebel Ulfa 

Mebel Ulfa terletak di desa taman fajar kec. Purbolinggo, kab. 

Lampung timur. Dengan memiliki tempat tinggal yang strategis yaitu 

berdekatan dengan jalan raya, dekat dengan lapangan, dan pemukiman 

warga, maka dijadikan nya sebuah ide untuk membuka usaha. Kemudian 

usaha tersebut diberi nama Mebel Ulfa. 

Mebel ulfa merupakan usaha yang bergerak dibidang manufaktur 

berupa divanbed dan springbad. Usaha ini dibuat oleh Bapak Tulus pada 

tahun 2002 hingga saat ini usaha yang dijalanakannya masih mampu 

bersaing dengan usaha yang bergerak dibidang yang sama. dalam 

pembuatan divanbed dan spring bad Bapak Tulus dibantu oleh 

karyawannya yang berjumlah 4 orang yaitu Febri Setiawan, Samidin, 

Supat dan Sukma. Adapun contoh produk yang ditawarkan adalah 

sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.2 Model Spring Bad Gambar 4.3 Model Divanbed 
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Pembagian tugas disetiap organisasi atau usaha merupakan hal 

yang penting, agar berjalannya suatu usaha untuk mencapai tujuan yang 

telah ditetapkan. Berikut ini dekskripsi jabatan yang ada di toko Mebel 

Ulfa: 

a. Bapak Tulus selaku pemilik usaha bertugas menangani seluruh 

kegiatan oprasional dan mengelola keuangan 

b. Febri Setiawan, Samidin, Supat dan Sukma selaku karyawan 

bertugas dilapangan yaitu membuat divanbed dan spring bad.  

 Selain tugas yang telah dijelasan diatas, tugas yang penting lainnya 

yaitu memasarkan produk. Dalam pemasaran produk Bapak Tulus 

dibantu oleh para karyawannya, baik secara online maupun offline. Hal 

ini juga disampaikan oleh febri setiawan dan sukma bahwa mereka juga 

turut serta melakukan promosi melalui media sosial facebook dan 

diperkenalkan secara langsung pada keluarga, teman dan kerabatnya. 

Sedangkan samidi dan supat melakukan promosi secara langsung yaitu 

dari mulut kemulut.
2
 

Dari kerjasama  yang baik oleh Bapak Tulus dengan karyawannya 

hingga saat ini Mebel Ulfa telah dikenal oleh masyarakat luas. Sebab 

media yang digunakan adalah Facebook dimana dalam pertemanannya 

dapat berasal dari mana saja. Sehingga masyarakat luas dapat dengan 

mudah mengetahuinya. 

                                                           
2Febri Setiawan, Samidin, Supat dan Sukma,  Karyawan Mebel Ulfa, Wawancara Pada 23 

Juni 2022 
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B. Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Minat Konsumen 

Studi Kasus Pembuatan Divanbed dan Spring bad Mebel Ulfa di Desa 

Taman Fajar, Kecamatan Purbolinggo Kab.Lampung Timur 

 

Strategi pemasaran adalah suatu cara yang digunakan untuk menarik 

konsumen, teknik pemasaran yang baik di dukung oleh pemasaran yang 

efektif. Pada dasarnya pembuatan divanbed dan Spring bad Mebel Ulfa di 

Desa Taman Fajar Kecamatan Purbolinggo Kab. Lampung Timur menjual 

difanbed dengan beragam jenisnya. Pembuatan divanbed dan Spring bad di 

desa taman fajar juga memiliki tempat lokasi yang strategis sehingga dapat 

dijangkau oleh masyarakat. Dalam tahapan proses pemasaran dipengaruhi 

oleh marketing mix 4P yang terdiri dari product(produk), price (harga), place 

(tempat)dan promotion (promosi).  

Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan 

minat konsumen usaha pembuatan divanbed dan spring bad di Desa Taman 

Fajar Kec. Purbolinggo, Kab. Lampung Timur. Apakah strategi pemasaran 

yang dilakukan mendapatkan hasil agar dapat menarik minat konsumen, maka 

peneliti melakukan wawancara kepada Bapak Tulus selaku pemilik usaha  

divanbed dan spring bad. 

Menurut Bapak Tulus selaku pemilik Mebel Ulfa beliau mengatakan 

bahwasanya dalam mengenalkan produk  divanbed dan spring bad Bapak 

Tulus menggunakan media online yang digunakan hanya melalui aplikasi 

WhatsApp dan Facebook saja. Karena untuk saat ini beliau belum 

menggunakan aplikasi Instagram menurutnya aplikasi Instagram belum 

menjangkau semua kalangan. Dalam melakukan promosi online pasti ada 
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perkembangannya dari produk yang dipromosikan melalui media online 

produk yang paling banyak mendapatkan respon dari konsumen maupun calon 

konsumen yaitu produk  divanbed dan spring bad. Mebel Ulfa saat ini hanya 

melakukan promosi online saja untuk menarik minat konsumen tidak 

melakukan promosi secara langsung di masyarakat sekitar. Beliau 

menjelaskan untuk produk selalu diutamakan kualiatas yang terbaik dan untuk 

fitur, merk dan variasi produk mengikuti perkembangan pasaran yang sedang 

trend sedangkan untuk logo menggunakan nama mebel sendiri. 

Agar dapat meningkatkan keuntungan penjualan Bapak Tulus 

menetapkan harga serta menyediakan produk dengan kualitas yang baik. 

Apabila konsumen menginginkan kualitas produk yang baik maka biaya yang 

dikeluarkan pun tinggi, sebaliknya jika konsumen menginginkan produk 

dengan harga standar maka kualitasnya pun mengikuti harga, karena 

menetapkan harga produk dengan baik itu menyesuaikan dengan modal 

pembiayaan pembuatan produk serta dengan cara menghitung harga pokok 

penjualan (HPP) juga dapat melihat harga pasaran yang ada agar sesuai.  

Untuk lokasi tempat usaha sudah termasuk tempat yang strategis agar 

dapat mudah dijangkau oleh konsumen yang ingin berkunjung. Dalam 

menjalin hubungan yang baik dengan konsumen Bapak Tulus selaku pemilik 

usaha semaksimal mungkin memberikan pelayanan yang baik dari segi 

melayani konsumen maupun pelayanan produkdengan harga dan kualitas 

terbaik, Bapak Tulus berusaha melayani konsumen sesuai dengan keinginan 
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dan juga kebutuhan para konsumen yang berminat atau tertarik dengan produk 

yang tersedia.
3
 

Berdasarkan teori strategi marketing mixyaitu product, price, place, 

promotion sudah dilakukan semua oleh Bapak Tulus, dimana: 

1. Product(produk) 

Strategi produk salah satu kegiatan strategi yang dapat diterapkan 

pedagang maupun pengusaha yang berkaitan dengan produk yang akan 

dipasarkan. Maka dari itu strategi produk ini sangat penting apabila 

konsumen tidak puas dengan hasil dari produk yang dihasilkan maka 

konsumen tidak akan lagi ingin membeli produk yang dipasarkan, 

kepuasan konsumenlah yang menjadi kunci utama bagi perencanaan 

strategi produk. 

Bapak Tulus menawarkan produk tempat tidur dengan 2 jenis 

produk yang tersedia di Mebel Ulfa yaitu divanbed dan spring bad. Usaha 

milik Bapak Tulus memprioritaskan kualitas produk khususnya divanbed 

dengan menjaga kualitas kekokohannya semaksimal mungkin memberikan 

kualitas produk yang baik untuk konsumen agar merasa puas dengan 

hasilnya. Produk khususnya divanbed bisa bertahan dipakai dalam jangka 

waktu panjang hingga berpuluh-puluh tahun lamanya. Dengan cara 

dirawat dengan baik maka akan bertahan dengan jangka waktu yang lama.  

Dengan menggunakan bahan baku pembuatan divanbed dengan 

kayu yang berkualitas baik agar dapat terjaga kekokohannya. Jenis kayu 

                                                           
3Wawancara dengan Bapak Tulus selaku pemilik usaha difanbed di Desa Taman Fajar, 

tanggal 20 Mei2022. 
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yang dipakai dalam pembuatan divanbed yaitu kayu akasia dan kayu jati. 

Kayu akasia merupakan salah satu jenis kayu yang popular bagi mereka 

yang ingin membuat atau mencari bahan untuk divanbed atau tempat tidur. 

Sedangkan kayu jati memiliki kekuatan dan daya tahan yang lama hingga 

puluhan tahun jika dirawat dengan baik.  

Bahan-bahan yang digunakan dalam pembuatan matras atau 

springbad untuk melengkapi divanbed yaitu berupa bahan baku. Bahan 

baku yang digunakan yaitu: 

a. KainKain hard pad, kain bermotif, kain list, kain blacu 

b. Kawat baja dengan ukuran 2,4 mm dan 1,4 mm 

c. Kawat list dengan ukuran 4mm 

d. Benang jahit dan Benang nylon 

e. Busa lapis dan busa quilting 

f. Divan solid 

g. Mur 

h. Kaki divan, rangka sandaran, lubang angina atau ventilator dan 

aksesoris list  

Sedangkan untuk bahan tambahan yang digunakan proses 

pembuatan divanbed untuk meningkatkan kualitas yaitu plastik, isolatip, 

label, kartu garansi dan karton sudut. Selian bahan baku dan bahan 

tambahan juga dibutuhkan bahan penolong. Bahan penolong merupakan 

bahan yang digunakan dalam rangka mempelancar proses produksi. Yang 
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termasuk bahan penolongyaitu lateks. Lateks digunakan sebagai perekat 

busa yang akan dijahit dengan kain bermotif pada penjahitan pola.
4
 

2. Price (harga)  

Harga merupakan unsur bauran pemasaran yang sifatnya fleksibel 

dimana setiap saat dapat berubah menurut waktu dan tempatnya. Menurut 

Bapak Tulus penetapan harga yang dilakukannya sudah sesuai dan 

terjangkau dengan kualitas divanbed dan spring bad yang baik. Harga 

yang diterapkan Bapak Tulus disesuaikan dengan kualitas bahan divanbed 

yang digunakan, tingkat kesulitan variasi bentuk yang dibuat dan juga 

ukuran. 

Tabel 4.1 Jenis Kayu Dan Harga Di Toko Mebel Ulfa 

No. Jenis Kayu Ukuran Harga Keterangan 

1. Kayu Jati 90x200 Rp.2.000.000-

Rp.2.600.000 

Tanpa matras 

120x200 Rp.2.850.000-

Rp.3.500.000 

180x200 

200x200 

Rp.4.550.000-

Rp.6.500,000 

2. Kayu Akasia 90x 200 Rp.500.000-

Rp.650.000 

Tanpa matras hanya 

difanbed 

 Rp.800.000- 

Rp.1.300.000 

Menggunakan busa 

dan memiliki 

sandaran, sesuai engan 

desain 

120x200 Rp.650.000-

Rp.850.000 

Tanpa busa 

Rp.1.500.000-

Rp.2.000.000 

Harga 1 paket 

160x200 Rp.1.000.000-

Rp.1.200.000 

Tanpa busa 

                                                           
4Ibid. 
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Rp.1.750.000-

Rp.2.250.000 

Harga 1 paket 

180x200 Rp.2.550.000-

Rp.3.000.000 

Tanpa busa 

Rp.3.550.000- 

Rp.4.500.000 

Harga 1 paket 

 

Dari data diatas telah ditentukan harga masing-masing produk 

dengan golongan 1, 2, 3, dan 4. Dimana golongan pertama akan lebih 

mahal karena memiliki kualitas yang lebih baik segitu pula sebaliknya 

golongan 4 memiliki harga yang strandar dengan kualitas standar pula. 

Selain ditentukan dari golongan bentuk desain juga menjadi pertimbangan 

dalam menentukan harga. 

Menurut Bapak Tulus harga sangat berperan penting dalam bidang 

pemasaran, banyaknya peminat dalam suatu produk tidak hanya dilihat 

dari kualitasnya saja akan tetapi juga dilihat dari harganya. Konsumen 

sangat sensitif dengan faktor harga hingga menjadikan harga sebagai 

penentu utama dalam membeli suatu produk. Harga yang terjangkau 

diharapkan dapat menarik minat konsumen
5
.  

3. Place(Tempat) 

Penentuan lokasi merupakan hal yang paling penting dalam 

menjalankan sebuah usaha. Lokasi usaha difanbed milik Bapak Tulus 

mendapatkan nilai lebih sebab tempat usaha pembuatan difanbed sekaligus 

kediamanya dapat dikategorikan sangat strategis, terletak di pinggir jalan 

dekat dengan lapangan di Desa Taman Fajar. Sehingga saat ada konsumen 

                                                           
5Ibid. 
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yang sedang mencari tempat usaha Bapak Tulus akan melihat spanduk 

Mebel Ulfa, tidak sulit untuk menemukan tempat usahanya yang berada 

dipinggir jalan.
6
 

Menurut Febri Setiawan untuk lokasi yang dipilih oleh bapak 

Tulus sangat strategis, sebab berdekatan dengan jalan raya, dekat dengan 

perumahan masyarakat dan lapangan. Lokasi yang dekat dengan 

perumahan masyarakat akan memudahkan dalam menyebar luaskan 

informasi dari mulut kemulut.
7
 

4. Promotion (promosi) 

Dalam mempromosikan usahanya Bapak Tulus menjelaslan awal 

mulanya hanya dari mulut ke mulut saja, karena biasanya konsumen yang 

sedang mencari tempat usaha difanbed akan langsung berkunjung di Desa 

Taman Fajar dan bertanya kepada penduduk sekitar. Pada akhirnya seiring 

perkembangan zaman dan bermunculan teknologi, Bapak Tulus mulai 

mempromosikan produknya melalu media online dengan menggunakan 

aplikasi WhatsApp dan Facebook saja.
8
 

 

 Tujuan dalam penelitian ini yang ingin dicapai oleh peneliti yaitu 

untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan minat 

konsumen studi kasus usaha pembuatan difanbed di Desa Taman Fajar 

Kecamatan Purbolinggo Kabupaten Lampung Timur. Agar dapat menerapkan 

hal tersebut maka peneliti melakukan wawancara langsung kepada konsumen, 

                                                           
6Ibid 
7Febri Setiawan, keryawan mebel ulfa, wawancara pada 23 juni 2022 
8Ibid. 
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adapun beberapa konsumen yang telah bersedia terlibat dalam wawancara ini 

yaitu Ibu Elahayati, Ibu Wati, Ibu Martini dan Ibu Anggi. 

Menurut Ibu Anggi selaku konsumen toko Mebel Ulfa di Desa Taman 

Fajar, beliau mengatakan bahwasanya beliau mengenal atau mengetahui jenis 

dan kualitas dari produk divanbed milik Bapak Tulus melalui media sosial 

Facebook, yang tertera spesifikasi produk dengan berbagai variasi harga, 

ukuran dan jenisnya. Menurut beliau dalam melakukan promosi harus 

ditingkatkan baik dalam media sosial maupun secara langsung apabila hanya 

memfokuskan di media online Facebook dan WhatsApp saja jangkauan 

pembeli kurang luas. Beliau merasa tertarik dengan melihat postingan 

promosi divanbed di facebook dengan speksifikasi yang jelas dan lengkap 

mulai dari bahan baku pembuatan, jenis kayu yang dipakai, jenis busa yang 

dipakai, variasi modif maupun warna, beragam ukuran dan juga harga. 

Menurut beliau dalam menetapkan harga usaha difanbed milik Bapak Tulus 

sudah sesuai dengan kualitas yang dihasilkan.
9
 

Menurut Ibu Ela Hayati, beliau mengatakan beliau melihat langsung 

kelokasi tempat usaha divanbed milik Bapak Tulus agar merasa puas untuk 

bertanya tentang beragam variasi difanbed yang ada, Ibu Ela Hayati tidak 

memakai media sosial sehingga tidak mengetahui promosi online yang 

dilakukan oleh Bapak Tulus, beliau mengetahui keberadaan usaha difanbed 

milik Bapak Tulus melalui promosi dari mulut ke mulut yang Ibu Ela Hayati 

dengar. Beliau mengatakan sangat tertarik dengan produk usaha difanbed 

                                                           
9Wawancara dengan Ibu Elahayati selaku Konsumen Usaha Difanbed di Desa Taman Fajar, 

tanggal 20 Mei2022. 
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milik Bapak Tulus, dikarenakan sudah lumayan banyak orang yang 

mengetahui atau sudah dikenal oleh banyak orang. Menurut Ibu Ela Hayati 

dalam menetapkan harga Bapak Tulus telah memberi harga yang sesuai 

dengan permintaan atau keinginan Ibu Ela Hayati selaku konsumen.
10

 

Menurut Ibu Wati, beliau menyatakan awalnya beliau mengetahui 

atau mengenal produk divanbed juga mengetahui beragam jenis yang ada 

melalui media online whatsapp yang dimana beliau melihat postingan salah 

satu teman Ibu Wati mempromosikan divanbed usaha milik Bapak Tulus 

sehingga Ibu Wati tertarik untuk melihat langsung kelokasi secara langsung. 

Dalam melakukan promosi di media online sudah cukup baik karena 

informasi yang diberikan sangat jelas. Ibu Wati tertarik saat melihat promosi 

divanbed yang dilakukan oleh pemilik usaha dikarenakan sangat jelas dalam 

memberitahukan informasi tentang produk yang diperjualkan. Harga yang 

dipatok oleh Bapak Tulus sudah cukup sesuai dengan harga pasaran lainya 

dan sesuai juga dengan kualitas yang dipakai untuk membuat produk  

tersebut.
11

 

Menurut Ibu Martini, beliau sangat tertarik dengan divanbed yang 

dilihat dalam postingan Bapak Tulus di media sosial Facebooknya, 

disebabkan pengambilan gambar yang dapat membuat konsumen tertarik 

untuk melihat, beragam jenis dan variasi, harga yang sesuai dengan pasaran 

masih terjangkau untuk kalangan menengah maupun bawah yang ingin 

                                                           
10Wawancara dengan Ibu Rastuti selaku Konsumen Usaha Difanbed di Desa Taman Fajar, 

tanggal 20 Mei2022. 
11Wawancara dengan Ibu Martini selaku Konsumen Usaha Difanbed di Desa Taman Fajar, 

tanggal 20 Mei2022. 
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memiliki difanbed dengan kualitas dan harga yang sesuai. Dalam melakukan 

promosi difanbed yang dilakukan oleh Bapak Tulus sudah sangat baik karena 

sudah jelas dan lengkap informasi tentang produknya mulai dari jenis, harga, 

kayu yang dipakai, serta variasi lainnya semua sudah dinformasikan dalam 

postingannya. Mengenai harga difanbed yang diberikan oleh Bapak Tulus 

menurut Ibu Martini sudah sangat sesuai dengan harga pasaran yang ada juga 

sudah sesuai dengan kualitas pembuatannya dari segi bahan, kerapihannya 

dan kekokohan difanbed.
12

 

Dari hasil wawancara yang dilakukan pada beberapa narasumber yang 

menjadi konsumen toko Mebel Ulfa dapat dilihat bahwa strategi pemasaran 

melalui media sosial cukup efektif. Dimana media sosial dimanfaatkan oleh 

Bapak Tulus sebagai alat promosi yang dapat menarik perhatian konsumen 

dipasaran.  Melalui media sosial   beliau juga dapat melibatkan pelanggan 

maupun calon konsumen untuk berkomunikasi secara tidak langsung 

membangun kedekatan antara konsumen dengan penjual yang akan 

memengaruhi calon konsumen untuk memilih produk yang ditawarkan. 

 

C. Hasil Analisa Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Minat 

Konsumen Studi Kasus Pembuatan Difanbed di Desa Taman Fajar, 

Kecamatan Purbolinggo Kab.Lampung Timur  

 

Strategi pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan ekspektasi 

perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau program pemasaran 

terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran tertentu. 

                                                           
12Wawancara dengan Ibu Neta selaku Konsumen Usaha Difanbed di Desa Taman Fajar, 

tanggal 20 Mei2022. 
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Program pemasaran meliputi tindakan-tindakan pemasaran yang dapat 

mempengaruhi permintaan terhadap produk, diantaranya dalam hal mengubah 

harga, memodifikasi kampanye iklan, merancang promosi khusus, 

menentukan pilihan saluran distribusi, dan sebagainya.
13

 

Selaras dengan bauran pemasaran yaitu upaya yang dapat digunakan 

pemasar untuk membentuk karakteristik produk yang ditawarkan kepada 

konsumen. Dalam bauran pemasaran terdapat upaya strategi pemasaran yang 

disebut dengan marketing mix 4P, yaitu produk(product), harga (price), 

tempat (place), dan promosi (promotion). 

Hasil dari research yang telah peneliti lakukan, bahwasanya menurut 

teori yang telah dijelaskan pada bab sebelumnya, pada dasarnya semua 

strategi yang diterapkan oleh pengusaha difanbeddan springbed meliputi 

produk (product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion) 

telah dilaksanakan dengan baik. Strategi tersebut mempunyai keunggulannya 

masing-masing yang bertujuan untuk meningkatkan minat konsumen.  Strategi 

yang sesuai dengan kondisi dan keadaan pemilik usaha difanbed serta strategi 

yang masih berjalan dengan baik dan berpengaruh dengan sempurna 

diantaranya, strategi tempat, strategi produk, strategi promosi dan strategi 

harga.  

Dimana strategi pertama yang memiliki peranan penting dalam 

meningkatkan minat konsumen yaitu strategi tempat agar konsumen dapat 

memutuskan melakukanpembelian. Tempat atau lokasi merupakan tempat 

                                                           
13Dimas Hendika Wibowo, Zainul Arifin dan Sunarti, “Analisis Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Daya Saing Umkm (Studi Pada Batik Diajeng Solo)”, Jurnal Administrasi Bisnis 

(JAB), Vol. 29 No. 1/ 2015: 61. 
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melakukan operasi dimana perusahaan harus memiliki tempat penyediaan. 

Strategi tempat meliputi kemudahan cara mendapatkan produk, baik letak 

lokasi, tempat yang strategis maupun lokasi tempat pendistribusian produk 

dapat dengan cepat diketahui oleh konsumen.
14

 

Berdasarkan dengan hasil wawancara, tempat merupakan variabel 

bauran pemasaran yang paling berperan besar dalam pengusaha. Pemilihan 

tempat oleh pemilik usaha mebel merupakan salah satu faktor yang dapat 

meningkatkan minat konsumen.  Hal ini dapat dilihat dari hasil wawancara 

dengan Bapak Tulus selaku pemilik usaha mebel khususnya difanbed 

menyatakan bahwa lokasi atau tempat yang beliau pilih diperkirakan letak 

yang strategis dan sangat mudah untuk dijangkau oleh para konsumen dan 

tempat usahanya berada di pinggir jalan utama. Banyaknya konsumen 

melakukan pembelian atau pemesanan dengan datang langsung ke lokasi 

usaha mebel di Desa Taman Fajar, yang sudah lumayan terkenal sebagai 

pembuatan usaha difanbed di Kabupaten Lampung Timur. 

Dari hasil wawancara diatas dapat dilihat bahwa konsumen yang ingin 

membeli atau memesan difanbed akan langsung datang ke Desa Taman Fajar, 

karena usaha difanbed milik Bapak Tulus sudah lumayan terkenal dari mulut 

ke mulut hal itu selaras dengan pernyataan salah satu konsumen usaha 

difanbed yaitu Ibu Ela Hayati dimana konsumen yang datang langsung 

ketempat usaha difanbed milik Bapak Tulus.  

                                                           
14Rambat Lupiyoadi, Manajemen pemasaran jasa (teori dan pratik), (Jakarta: Salemba 

Empat, 2004), 61-65. 
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Dari hasil wawancara peneliti mendapatkan bahwa startegi pemasaran 

yang berjalan dengan baik dapat diandalkan oleh para pelaku usaha yaitu 

strategi tempat. Tempat atau lokasi merupakan strategi yang sangat 

berpengaruh dalam melakukan penjualan, tempat atau lokasi usaha yang 

strategis akan memberikan kemudahan konsumen untuk mengunjungi lokasi 

usahanya. Apabila lokasi jauh di dalam pemukiman warga sehingga aksesnya 

sangat sulit untuk dijangkau maka konsumen akan kesulitan untuk berkunjung 

di tempat usaha tersebut. Akan tetapi bukan berati strategi yang lain tidak 

memiliki pengaruh meningkatkan minat konsumen, tempat atau lokasi usaha 

menjadi variabel utama yang paling menunjang agar terjadinya proses jual 

beli. 

Dari hasil analisa diatas dapat dijelaskan bahwasanya teori dan 

penerapan strategi tempat yang didirikan oleh Bapak Tulus sudah senada 

dengan teori. Yang dimana Bapak Tulus menyiapkan tempat usahanya 

sekaligus kediamannya yang strategis dan dapat mudah dijangkau oleh para 

konsumen yang berkunjung langsung ke lokasi usaha difanbed di Desa Taman 

Fajar.  

Strategi produk merupakan strategi pemasaran kedua yang mempunyai 

pengaruh penting untuk meningkatkan minat konsumen usaha difanbed di 

Desa Taman Fajar milik Bapak Tulus sehingga dapat menentukan keputusan 

pembelian. produk merupakan kebutuhan atau hal yang memuaskan dimiliki, 
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digunakan, diperhatikan segala sesuatu yang ditawarkan kepasar.
15

 Produk 

difanbed yang diperjualkan dijaga kualitas kekokohannya, dapat dilihat dari 

jenis kayu atau ketahanan produk yang dapat dipakai dalam waktu bertahun-

tahun. Seperti yang dinyatakan oleh Bapak Tulus selaku pemilik usaha 

difanbed bahwasanya produk difanbed dapat bertahan dengan jangka waktu 

yang lama dengan cara merawat difanbed dengan baik akan dapat membuat 

difanbed bertahan kokoh serta dengan menggunakan bahan baku yang 

berkualitas baik juga akan membuat difanbed awet dalam berpuluh-puluh 

tahun pemakaian.  

Berdasarkan hasil research yang peneliti temukan bahwa produk yang 

di jual oleh Bapak Tulus yang memprioritaskan ketahanan dan kualitas 

produk. Dalam strategi produk yang harus di ingat yaitu yang berkaitan 

langsung dengan produk secara utuh mulai dari ukuran, nama produk, 

pembuatan produk divanbed, kualitas bahan baku, variasi produk, jenis 

produk. Hal ini dilakukan agar mampu meningkatkan minat konsumen dalam 

pembelian divanbed dan spring bad di Mebel Ulfa Desa Taman Fajar.   

Berdasarkan dengan penjelasan tersebut dapat di analisa bahwa produk 

yang dihasilkan Mebel Ulfa milik Bapak Tulus khususnya produk divanbed 

senada dengan penerapan teori produk. Bapak Tulus semaksimal mungkin 

memberikan hasil kualitas produk yang baik dan mengikuti keinginan dari 

konsumen sesuai dengan selera para konsumen.  

                                                           
15Ahmad Mas Ari, Muhammad Ihsan Hamdy dan Mila Dinda Safira. Analisa Strategi 

Pemasaran Mix Menggunakan Konsep 4P (Price, Product, Place, Promotion). Jurnal hasil 

penelitian dan karya ilmiah dalam bidang teknik industry, Vol. 5, No.2, 2019. 
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Strategi promosi merupakan strategi ketiga yang memiliki pengaruh 

penting agar dapat meningkatkan minat konsumen dalam memilih produk 

divanbed dan spring bad di Desa Taman Fajar sehingga dapat menentukan 

keputusan dalam pembelian suatu produk. Promosi yaitu suatu bentuk 

komunikasi dalam penerapan promosi akan membuat para konsumen 

melakukan keputusan pembelian. Promosi pemasaran adalah penyebar sebuah 

informasi pemasaran dengan berusaha mempengaruhi, membujuk, dan 

meningkatkan minat konsumen agar bersedia menerima dan loyal pada produk 

yang ditawarkan perusahaan.
16

 

Promosi divanbed dan spring bad melalui media online maupun secara 

langsung dilakukan agar konsumen tertarik dan mengetahui produk mebel 

yang ada di Desa Taman Fajar khususnya produk divanbed milik Bapak 

Tulus. Strategi promosi salah satu upaya agar dapat meningkatkan konsumen 

dalam membeli produk difanbed serta upaya sebagai informasi unttuk 

konsumen agar mengetahui produk apa saja yang terdapat di Mebel Ulfa milik 

bapak Tulus. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan para konsumen, bahwasanya 

promosi juga berperan penting dalam strategi pemasaran dengan melakukan 

promosiakan mendapatkan lebih banyak konsumen yang berminat membeli. 

Selain itu, dapat memperluas jaringan promosi secara online akan 

mendapatkan jangkau yang luas juga. Promosi secara online melalui media 

sosial pribadi sangat praktis dan tanpa mengeluarkan biaya untuk promosi, 

                                                           
16Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi 3, (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2015), 219.  
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pemilik usaha dapat memposting produknya dengan sepuasnya dan sesering 

mungkin agar lebih banyak lagi jangkauan konsumen yang berminat. 

Harga merupakan stratergi yang keempat yang berpengaruh penting 

dengan strategi pemasaran agar dapat meningkatkan konsumen. Harga yaitu 

suatu produk maupun jasa yang memiliki jumlah nilai tagih. Harga merupakan 

nilai dari semua produk atau jasa yang diberikan kepada konsumen untuk 

mendapatkan keuntungan.
17

 Harga yang tepat yaitu harga yang terjangkau dan 

efisien bagi konsumen sesuai dengan harga pasaran. Harga yang ditawarkan 

oleh Bapak Tulus dengan bervariasi jenis, bahan baku, bentuk, ukuran 

difanbed disesuaikan dengan produk yang ada.  

Dapat dilihat bahwa teori stratergi harga sudah dilakukan dengan tepat 

oleh Bapak Tulus  dikarenakan konsumen merasa puas dengan harga divanbed 

dan spring bad yang diberikan. Dapat dianalisa bahwa harga yang diberikan 

oleh Bapak Tulus terjangkau dan sesuai dengan harga pasaran. 

Berdasarkan hasil research yang telah peneliti lakukan, Mebel Ulfa 

milik Bapak Tulus telah melakukan kegiatan strategi pemasaran yang khusus. 

Stratergi pemasaran yang dilakukan selama ini oleh Bapak Tulus selaku 

pemilik usaha sudah sesuai dengan teori strategi pemasaean dengan bauran 

marketing mix atau yang biasa disebut dengan 4P yaitu product, price, place 

dan promotion. 

Kemudian dapat dilihat dari hasil penelitian bahwa usaha Mebel ulfa di 

Desa Taman Fajar telah berhasil memasarkan produknya dengan melakukan 

                                                           
17Desy Dwi Sulastriya Ningsih dan M. Ruslianor Maika. Strategi Bauran Pemasaran 

Dalam 4P Menentukan Sumber Modal Usaha Syariah Pedagang Pasar di Sidoarjo. Jurnal Ilmiah 

Ekonomi Islam, 6(03), 2020. 
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strategi promosi melalui media online seperti WhatsApp dan Facebook saja, 

akan tetapi dalam hal mempromosikan produk promosinya Bapak Tulus 

belum melakukan promosi melalui aplikasi Instagram untuk saat ini 

menurutnya aplikasi Instagram terpaku dengan pengikut atau follower apabila 

pengikutnya sedikit maka postingan belum meluas keseluruh jangkauan yang 

menggunakan media sosial Instagram. Sebelum menggunakan media online 

Bapak Tulus mempromosikannya dari mulut ke mulut yang juga dilakukan 

oleh konsumen atau masyarakat sekitar apabila ada yang bertanya tentang 

usaha difanbed. 

Setelah menganalisis teori dan penerapan 4P bauran pemasaran dapat 

disimpulkan bahwa bauran pemasaran sangat berpengaruh guna meningkatkan 

minat konsumen terhadap produk difanbed, yang pada akhirnya bertujuan 

dalam meningkatkan penjualan produk mebel khususnya difanbed. Variable 

4P ini saling berkaitan satu sama lainnya serta mempunyai peranya masing-

masing juga mempunyai fokus yang berbeda dalam memasarkan produk 

difanbed, sehingga variabel bauran pemasaran ini dibutuhkan seluruhnya 

dalam proses meningkatkan minat konsumen. 

 Dari penjelasan diatas dapat dijelaskan bahwa teori yang telah 

diterapkan cukup berhasil dalam menarik minat pembeli konsumen. Dimana   

teori strategi pemasaran sudah dilakukan oleh bapak Tulus dengan tepat 

seperti menerapkan marketing mix 4P, yaitu produk(product), harga (price), 

tempat (place), dan promosi (promotion).   Selain itu promosi juga dilakukan 

secara online dan offline hal ini berdampak pada minat beli konsumen. Hal ini 
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dilihat dari jumlah difanbed dan springbed yang terjual 10 barang disetiap 

produknya dan dengan jumlah karyawan berjumlah 4 orang yaitu Febri 

Setiawan, Samidin, Supat dan Sukma. Dari adanya usaha pembuatan difanbed 

dan springbed ini memberikan peluang usaha bagi masyarakat sekitar. 

  



 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan Hasil analisis yang peneliti lakukan dapat disimpulkan 

bahwa teori yang telah diterapkan cukup berhasil dalam menarik minat 

pembeli konsumen. Strategi pemasaran dalam meningkatkan konsumen pada 

usaha divanbed dan spring badMebel Ulfa di Desa Taman Fajar Kecamatan 

Purbolinggo Kabupaten Lampung Timur sudah sesuai dengan marketing mix 

4P, yaitu produk(product)dimana produk yang dijual memiliki kulitas yang 

baik dan banyak varian desain, harga (price)dapat disesuaikan dengan budget,, 

tempat (place)yang strategis berdekatan dengan pemukiman dan lapangan, 

dan promosi (promotion)dilakukan dengan cara onlineseperti WhatsApp dan 

Facebook dan offlineyaitu dari mulut kemulut.  

Selain itu desain dan kualitas yang dimiliki toko Mebel Ulfa 

menjadikan minat tersendiri bagi para konsumen. Hal ini lah yang membuat 

minat beli konsumen pada toko Mebel Ulfa tetap stabil. Dimana  jumlah 

difanbed dan springbed yang terjual dalam satu bulan dapat mencapai 10 

barang atau lebih disetiap produknya.  

B. Saran 

Berdasarkan yang telah dijelaskan tentang strategi pemasaran dalam 

meningkatkan konsumen pada usaha difanbed di Desa Taman Fajar 
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Kecamatan Purbolinggo Kab.Lampung Timur, peneliti menyampaikan saran 

kepada pemilik usaha difanbed, adapun saran-saranya diantaranya:  

1. Meningkatkan promosi menggunakan aplikasi Instagram. Dengan 

membuat akun instargam khusus promosi produk mebel agar konsumen 

lainnya lebih mengenal dan tertarik tertarik untuk membeli produk 

divanbed dan spring badmilik Bapak Tulus di Desa Taman Fajar.  

2. Melakukan promosi setiap hari melalui media online. 

3. Dapat memberikan harga diskon kepada konsumen dalam moment tertentu 

misalkan pada saat ulang tahun usaha difanbed atau  misal pada hari 

kemerdekaan agar dapat menarik minat konsumen. 

4. Melakukan inovasi produk dan peningkatan kualitas produk. Dengan 

membuat variasi difanbed model yang terbaru.  
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