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ABSTRAK 

 

STRATEGI PEMASARAN PT GIGA PATRA MULTIMEDIA DALAM 

MENINGKATKAN MINAT BELI KONSUMEN (Desa Tanjung Inten  

Kec. Purbolinggo Kab. Lampung Timur) 

 

Oleh:  

 

LISNA ERIKA WATI 

NPM. 1804041094 

 

Strategi pemasaran dalam sebuah usaha merupakan hal yang perlu 

dilakukan guna untuk memperkenalkan produk dan dapat menarik minat 

konsumen agar produk dapat dikenal dan diterima baik oleh masyarakat baik 

melalui sebuah promosi pada media sosial atau melalui distributor lain. PT Giga 

Patra Multimedia merupakan perusahaan yang bergerak dibidang jasa yakni 

instalasi pemasangan WIFI atau internet rumah yang beralamatkan di Desa 

Tanjung Inten Kecamatan Purbolinggo Kabupaten Lampung Timur. Dalam 3 

tahun berjalan PT GPM mengalami penurunan dan kenaikan konsumen pada 

setiap tahunnya dan hal tersebut membuat sulitnya mencapai target oleh PT GPM 

yakni dengan mendapatkan 7 konsumen dalam setiap bulannya. 

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research), yang 

bersifat deskriptif kualitatif, sumber data yang digunakan dalam penelitian ini 

yakni sumber data primer dan sumber data sekunder. Teknik pengumpulan data 

yang peneliti gunakan wawancara dengan pengambilan sampel menggunakan 

snowball sampling, dokumentasi serta observasi. Teknik analisis data yang 

digunakan bersifat induktif. 

Hasil penelitian dari analisis yang dilakukan peneliti dengan menggunakan 

bauran pemasaran (marketing mix) dengan menggunakan 7p. PT Giga Patra 

Multimedia berhasil menerapkan bauran pemasaran dengan 3p yakni product 

(produk) dimana bandwith yang disediakan dengan kapasitas rata-rata yang 

membuat orang tertarik untuk menggunakan instalasi pemasangan wifi di GPM. 

Promotion (promosi) yang dilakukan dari personal selling dan dari media sosial 

memberikan pengaruh dalam peningkatan konsumen. Place (tempat) letak kantor 

yang strategis membuat PT GPM mudah diketahui oleh masyarakat karena berada 

di pinggir jalan raya dan lingkungan yang ramai dengan berbagai instansi, cafe, 

dan warung makan. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang 

Manusia dalam memenuhi kebutuhannya rela mengeluarkan uang guna 

memperoleh kepuasan hati, manfaat, dan nilai guna barang dan jasa baik 

secara langsung maupun tidak langsung. Namun karena keterbatasan 

pendapatan konsumen mengharuskan memilih barang dan jasa yang 

disesuaikan dengan kemampuannya dalam membeli barang atau jasa.1 

Jasa atau layanan (service) merupakan segala tindakan atau kinerja 

yang dapat ditawarkan satu pihak kepada pihak lain yang pada intinya tidak 

berwujud dan tidak menghasilkan kepemilikan apapun. Produksinya dapat 

atau tidak terkait dengan produk fisik.2 

Produk merupakan segala sesuatu yang dibutuhkan konsumen. 

Pengertian produk menurut philip kotler adalah sesuatu yang dapat ditawarkan 

kepasar untuk mendapatkan perhatian untuk dibeli dan untuk digunakan atau 

dikonsumsi yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan. Produk terdiri 

dari dua jenis yaitu yang berkaitan dengan fisik atau benda berwujud, seperti 

buku, meja kursi, rumah, dan mobil, serta produk tidak berwujud seperti jasa 

                                                
1 M. Usinta, Pola Perilaku Konsumen dan Produsen, (Semarang: Alpirin, 2010), 8. 
2 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Edisi 13, Jilid 2, (Jakarta: 

Erlangga, 2008), 36. 
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Jasa dapat disediakan dalam berbagai wahana. Seperti, tempat kegiatan, dan 

ide-ide.3 

Kegiatan membeli adalah bagian yang mengagumkan dari hidup setiap 

orang, karena kegiatan membeli merupakan aktivitas rutin yang jarang kita 

sadari secara mendalam proses kejiwaan yang terlibat di dalamnya. 

Perusahaan juga harus mampu memahami perilaku konsumen pada pasar 

sasarannya, karena kelangsungan hidup perusahaan yang berusaha memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen sangat tergantung pada pola perilaku 

konsumen. Apabila perusahaan mampu menetapkan strategi pemasarannya 

dengan menciptakan barang atau jasa yang berkualitas dengan harga yang 

sesuai dengan keinginan konsumen, maka konsumen akan mempelajari, 

mencoba, dan menerima produk tersebut.4 Konsumen yang telah memiliki 

sikap positif terhadap suatu produk atau merek, akan menimbulkan minat 

pembelian terhadap produk atau merek tersebut.5 

Strategi pemasaran, khususnya yang dikembangkan dan diterapkan 

oleh perusahaan yang berhasil, memiliki kekuatan besar terhadap konsumen 

dan masyarakat luas. Strategi pemasaran bukan hanya disesuaikan dengan 

konsumen, tetapi juga mengubah apa yang dipikirkan dan dirasakan oleh 

                                                
3 Arif Usuf Hamali, Pemahaman Strategi Bisnis Dan Kewirausahaan, (Jakarta: Prenada 

Media Group, 2016), Cet. Ke-1, 199. 
4 Siti Rugaa, “Pengaruh Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Mobil 

Toyota Avanza Pada PT.Hadji Kalla Cabang Urip Sumoharjo Di Kota Makassar”. Jurnal. 

Mahasiswa Manajemen Fakultas Ekonomi UMN, 2015, 2. 
5 Nanda Bella Fidanty Shahnaz, Wahonyo, “Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli 

Konsumen di Toko Online”, Jurnal. Jurusan Manajemen, Fakultas Ekonomi, Universitas Negeri 

Semarang, ISSN. 2252-6552, 2016, 391. 



 
 

 

 

3 

konsumen tentang diri mereka sendiri, tentang berbagai macam tawaran pasar, 

serta tentang situasi yang tepat untuk pembelian dan penggunaan produk.6 

Strategi pemasaran merupakan hal yang perlu dilakukan guna untuk 

memperkenalkan produk, tidak jarang saat ini banyak perusahaan berlomba-

lomba untuk mencari strategi pemasaran yang sesuai dan dapat menarik minat 

konsumen agar produknya bisa dikenal dan diterima dengan baik oleh 

masyarakat baik melalui sebuah promosi pada sosial media dan juga secara 

langsung melalui mulut ke mulut. 

Berdasarkan survey yang dilakukan peneliti di Desa Tanjung Inten 

Kecamatan Purbolinggo Kabupaten Lampung Timur tepatnya pada PT Giga 

Patra Multimedia yang dipimpin oleh bapak Giatno sudah berdiri sejak tahun 

2019 sampai sekarang. PT GPM merupakan perusahaan yang bergerak 

dibidang jasa yakni jasa pemasangan WIFI dan CCTV Di Purbolinggo PT 

GPM yang merupakan cabang dari Bandar Lampung. PT GPM di desa 

Tanjung Inten juga memiliki nama produk yakni Jasa pemasangan wifi 

STARHOME Melihat terkendalanya sinyal yang ada di purbolinggo dan 

daerah pedalaman bapak Giatno tertarik membuka perusahaan jasa 

pemasangan WIFI untuk memenuhi kebutuhan masyarakat personal ataupun 

instansi. Di Desa Tanjung Inten merupakan tempat yang strategis dalam 

memasarkan produk jasa pemasangan WIFI karena terdapat beberapa instansi 

kelembagaan dan juga perusahaan maka dalam mempromosikan produk 

sangat mudah. Profesi  masyarakat desa Tanjung Inten Kecamatan 

                                                
6 Nugroho J Setiadi, Perilaku Konsumen Perspektif Kontemporer Pada Motif, Tujuan, 

Dan Keinginan Konsumen, (Jakarta: Prenada Media Group, 2019), Cet. Ke-7, 8. 
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purbolinggo adalah pedagang, guru dan pekerja kantoran. Pedagang 

kebanyakan ada di pasar dan sebagian memiliki usaha seperti rumah makan, 

cafe, dan angkringan. Selain itu desa tanjung inten merupakan desa yang 

memiliki berbagai instansi kelembagaan seperti sekolah, Bank, pegadaian dan 

juga BMT. Namun mayoritas masyarakat personal belum begitu tertarik pada 

jasa pemasangan WIFI sebagaimana yang menjadi target pasar oleh PT GPM 

yakni masyarakat personal. Bahkan untuk beberapa instansi kelembagaan 

seperti sekolah-sekolah sudah terlebih dahulu menggunakan jasa pemasangan 

wifi dari daerah lain.7  

Target dalam memasarkan produknya selain pada personal rumah ke 

rumah di purbolinggo juga terdapat beberapa instansi kelembagaan, 

angkringan dan juga rumah makan yang beliau harapkan dapat menggunakan 

jasa pemasangan wifi dari PT GPM. Dalam tiga tahun berjalan bapak Giatno 

mengakui bahwa pemasangan wifi belum mencapai dengan jumlah target yang 

beliau inginkan. Upaya dalam memasarkan produk pada media sosial seperti 

facebook, instagram, dan tiktok sedikit demi sedikit telah membawa PT GMP 

dapat dikenal di daerah lain, terutama pada facebook yang merupakan akun 

pribadi bapak Giatno yang beliau gunakan untuk melakukan promosi beliau 

mengakui bahwa masyarakat lebih banyak mengetahui melalui akun facebook 

pribadinya. Sedangkan pada instagram yang baru 1 tahun ia buat dengan 

pengikut 124 mengikuti 31 dan postingan 80 dan tiktok dengan pengikut 91 

mengikuti 14 dan dengan like (suka) 1470 dengan 70 postingan dan beliau 

                                                
7 Wawancara Bapak Giatno pimpinan PT GPM, Kamis 19 Agustus 2021 
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mengakui dalam pembuatan konten hanya dilakukan dalam 1 minggu hanya 1 

konten karena belum ada konten kreator khusus yang dibuat untuk 

mempromosikan produk di media sosial. Dengan upaya tersebut beliau 

menargetkan 7 konsumen dalam setiap bulannya untuk tujuan mendapatkan 

pasaran yang lebih luas dan dapat meningkatkan jumlah konsumen. 

Harga setiap pemasangan wifi berkisaran Rp 1.200.000 - Rp 2.000.000 

tergantung dengan jarak dan juga kecepatan per Mbps, adapun biaya perbulan 

yang harus dibayarkan yakni:  

Tabel 1.1 

Daftar Harga Perbulan 

No Bandwidth Harga 

1 10 Mbps 275.000 

2 15 Mbps 330.000 

Sumber: Brosur PT Giga Patra Multimedia 

 

Berikut ini merupakan jumlah data konsumen dari awal pendirian 

sampai saat ini:  

Tabel 1.2 

Data Jumlah konsumen Pertahun Dari Tahun 2019- Tahun 2021  

No Tahun Jumlah  

1 2019-Desember 2019 24 konsumen 

2 2020 Januari-Desember 2020 18 konsumen 

3 2021 Januari- Desember 2021 23 konsumen 

Sumber: data wawancara dengan bapak giatno 

 

Dari data konsumen tersebut dapat dilihat bahwa jumlah konsumen 

pertahun mengalami penurunan dan kenaikan di setiap tahunnya, sedangkan 

target dari PT GPM sendiri pada setiap bulan mendapatkan 7 konsumen 

namun dalam upaya yang dilakukan seperti memberikan potongan harga untuk 

pemasangan dan meningkatkan promosi melalui media sosial seperti facebook 

dan instagram juga belum mencapai target dan kebanyakan konsumen berasal 
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dari perorangan yang memiliki toko-toko atau perorangan memiliki 

angkringan dan juga usaha warnet dan fotokopi. Sedangkan masyarakat umum 

belum begitu tertarik dengan adanya jasa pemasangan wifi karena kebanyakan 

masyarakat menggunakan kuota internet biasa, karena menurut mereka lebih 

mudah dan dapat digunakan saat bepergian.8 

Peneliti tertarik melakukan penelitian karena ingin menelusuri 

bagaimana strategi pemasaran yang digunakan PT GPM dalam memasarkan 

produk dari jasa pemasangan wifi pada masyarakat yang belum berminat 

untuk menggunakan jasa pemasangan wifi pada PT GPM. 

Berdasarkan latar belakang tersebut peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul: “Strategi Pemasaran PT Giga Patra Multimedia 

Dalam Meningkatkan Minat Beli Konsumen (Desa Tanjung Inten Kec. 

Purbolinggo Kab. Lampung Timur) 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, maka peneliti mendapat 

rumusan pertanyaan yang akan dijadikan fokus pembahasan dalam penelitian 

ini adalah sebagai berikut: “Bagaimana Strategi Pemasaran Yang Digunakan 

PT Giga Patra Multimedia Dalam Meningkatkan Minat Beli Konsumen”? 

 

 

 

 

                                                
8 Wawancara Bapak Giatno pimpinan PT GPM, Kamis 19 Agustus 2021 
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C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi 

pemasaran PT GPM yang akan berpengaruh terhadap meningkatnya minat 

konsumen. 

2. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan dan 

manfaat penelitian, yaitu:  

a. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat dalam bidang ilmu 

ekonomi mengenai strategi pemasaran dalam meningkatkan minat beli 

konsumen. 

b. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi peneliti dan 

para wirausahawan dalam menerapkan strategi pemasaran, terutama 

pada PT GPM dalam perancangan startegi pemasaran untuk 

meningkatkan minat beli konsumen.. 

D. Penelitian Relevan 

Penelitian terdahulu yang peneliti temukan yang secara umum 

berkaitan dengan penelitian peneliti, yaitu:  

1. Dari penelitian Dian Puji Astuti pada tahun 2018 Institut Agama Islam 

Negeri Metro dengan skripsi yang berjudul Strategi Pemasaran Dalam 

Menarik Minat Konsumen Ditinjau Dari Etika Bisnis Islam. Penelitian ini 
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berfokus pada rumah makan yang ada di Desa Sidodadi Sekampung 

Lampung Timur karena terdapat beberapa rumah makan yang 

menyediakan menu yang sama dan sama-sama menggunakan sistem 

lesehan namun terdapat perbedaan minat pembeli, pada rumah makan 

bapak sugianto yang memiliki pembeli paling ramai padahal rumah makan 

miliknya bertempat kurang strategis, sedangkan rumah makan bapak 

sucipto dan bapak lasimen berada di pinggir jalan raya namun rumah 

makan milik mereka tidak ramai pembeli. Maka dari itu peneliti 

melakukan penelitian untuk mengetahui strategi pemasaran dalam menarik 

minat konsumen ditinjau dari etika bisnis Islam.9 Persamaan penelitian ini 

relevan di atas dengan penelitian yang akan peneliti lakukan yaitu 

membahas mengenai strategi pemasaran yang digunakan untuk menarik 

minat beli konsumen. Akan tetapi objek penelitian berbeda. Objek 

penelitian relevan di atas yaitu strategi pemasaran dalam menarik minat 

beli konsumen ditinjau dari etika bisnis Islam dengan membuat 

perbandingan antara pedagang satu dengan yang lainnya pada rumah 

makan yang ada di Desa sidodadi sekampung lampung timur. Sedangkan 

penelitian yang akan peneliti kaji yaitu strategi pemasaran PT GPM (Giga 

Patra Multimedia) dalam meningkatkan minat beli konsumen dimana 

berfokus pada masyarakat yang belum berminat untuk menggunakan jasa 

pemasangan wifi yang bertempat di Desa Tanjung Inten Purbolinggo 

Lampung Timur. 

                                                
9 Dian Puji Astuti, “Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Konsumen Ditinjau Dari 

Etika Bisnis Islam Pada Rumah Makan di Desa Sidodadi Sekampung Lampung Timur”, (Metro: 

Institut Agama Islam Negeri), 2018.  
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2. Dari penelitian skripsi Setya Nova Rahayu Tahun 2020 Institut Agama 

Islam Negeri Metro yang berjudul Strategi Pemasaran UMKM Rumah 

Makan. Penelitian ini berfokus pada pembahasan rancangan strategi 

pemasaran yang digunakan oleh pemilik rumah makan dalam menghadapi 

persaingan usaha di Desa Qurnia Mataram Seputih Mataram Lampung 

Tengah. Karena banyak sekali masyarakat yang membuka usaha rumah 

makan, dan hampir semua menu-menu yang disediakan sama, hanya satu 

atau dua jenis makanan yang berbeda. Untuk itu para pengusaha UMKM 

rumah makan harus menyediakan menu yang berbeda-beda untuk 

mengatasi persaingan.10 Persamaan penelitian relevan di atas yaitu sama-

sama membahas mengenai strategi pemasaran. Namun perbedaan dari 

yang akan peneliti kaji yaitu objek dari penelitian. Penelitian ini relevan di 

atas berfokus membahas mengenai persaingan rumah makan dengan 

melihat dari menu yang disediakan, sedangkan peneliti akan membahas 

strategi pemasaran untuk meningkatkan minat beli konsumen terhadap 

kurangnya minat masyarakat personal pada jasa pemasangan wifi dan 

lebih memilih menggunakan kuota data internet biasa pada umumnya. 

3. Dari penelitian Eni Safitri skripsi Tahun 2019 Institut Agama Islam Negeri 

Metro yang berjudul Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Pembiayaan Murabahah Di BPRS Lampung Timur.Penelitian ini 

berfokus pada pembiayaan mudharabah yang pada tahun 2014 hingga 

tahun 2016 mengalami kenaikan. Namun pada tahun 2017 pembiayan 

                                                
10 Setya Nova Rahayu, “Strategi Pemasaran UMKM Rumah Makan Di Desa Qurnia 

Mataram Seputih Mataram Lampung Tengah”, (Metro: Institut Agama Islam Negeri), 2020. 
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mudharabah mengalami penurunan. Padahal dalam menawarkan produk 

mudharabah BPRS lampung timur memiliki strategi-strategi pemasaran.11 

Persamaan penelitian relevan di atas yaitu sama-sama membahas 

mengenai strategi pemasaran. Namun perbedaan dari penelitian peneliti 

ialah pada objek penelitian. Pada penelitian relevan di atas membahas 

mengenai bagaimana strategi pemasaran untuk meningkatkan nasabah 

mudharabah yang pada tahun 2014 sampai tahun 2016 mengalami 

kenaikan namun pada tahun 2017 mengalami penurunan, sedangkan 

peneliti akan membahas strategi pemasaran untuk meningkatkan minat 

beli konsumen yang pada PT GPM jasa pemasangan wifi yang pada tahun 

2019 -2021 telah mengalami kenaikan dan penurunan namun belum 

mencapai target yang telah dijadikan patokan oleh pimpinan yang 

bertempat pada jasa pemasangan wifi. 

 

 

 

 

 

                                                
11 Eni Safitri, “Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pembiayaan 

Mudharabah di BPRS Lampung Timur”, (Metro: Institut Agama Islam Negeri), 2019. 
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A. Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi berasal dari bahasa yunani, stratogos yang artinya; ilmu 

para jenderal untuk memenangkan suatu pertempuran dengan 

menggunakan sumber daya yang terbatas.1 Strategi adalah rencana yang 

disatukan, menyeluruh, dan terpadu yang mengaitkan keunggulan strategi 

perusahaan dengan tantangan lingkungan dan yang dirancang untuk 

memastikan bahwa tujuan utama perusahaan dapat dicapai melalui 

pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan.2 

Pemasaran merupakan fungsi yang memiliki kontak paling besar 

dengan lingkungan eksternal, padahal perusahaan hanya memiliki kendali 

yang terbatas terhadap lingkungan eksternal.3 Pemasaran adalah kegiatan 

manusia yang diarahkan pada usaha untuk memuaskan keinginan (wants) 

dan kebutuhan (needs) melalui proses pertukaran.4 Dalam pemasaran juga 

mencangkup dalam beberapa hal seperti promosi, distribusi, penetapan 

harga, dan pengembangan produk.5 

                                                
1 Retina Sri Sedjati, Manajemen Strategi, (Yogyakarta: CV Budi Utama, 2015), 1. 
2 Ismail, Manajemen Strategi Sektor Publik, (Jawa timur: CV. Penerbit Qiara Media 

2020), 7. 
3 Muhammad Yusuf Saleh dan Miah Said, Konsep Dan Strategi Pemasaran, (Makasar: 

CV Sah Media, 2019), 1.  
4 Warnadi dan Aris Triyono, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: CV Budi Utama, 

2019), 2.  
5 Ibid., 1  
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Istilah pemasaran tidak banyak dikenal pada masa Nabi. Saat itu 

konsep yang dikenal adalah jual beli (bay’) yang memang sudah ada 

sebelum Islam datang. Pemasaran dapat dilakukan melalui komunikasi dan 

silaturahmi dalam rangka untuk memperkenalkan produk atau barang 

dagangan. Nabi dari Anas Ibn Malik Nabi bersabda : (hadis tentang 

silaturahmi. 

ُصَلَّىُ ُاللُِ ُرَس وُْلَُ ُأنَسَُبْنُمَالِكُأنََُّ عَنُابْنُشهابُأخَُْبرََنيٍُْ

َُُلهَ ُُفيُِ الل ُُعَليَْهُِ ُي نْسَأ ُلهَ ُُفُِيُرِزْقهُِوَُ ُي بْسَطَُ ُأنَُْ ُأحََبَُّ ُقاَلَ:مَنُْ وَسَلَّمَُ

      ُُ  أثَرَِهُُِفَلْيصَِلُْ رَحِمَه ُُ

 (  ( رَوَاه ُُالْب خَارِيُ 
 

Artinya: Diriwayatkan dari Ibnu Sihab  (dimana) telah 

menginformasikan padaku Anas bin Malik ra., bahwa Rasulullah saw 

bersabda: Barang siapa yang suka diluaskan rezekinya dan dipanjangkan 

(sisa) umurnya, maka sambunglah (tali) kerabatnya. (HR. Bukhari) 

Dari hadis di atas dapat disimpulkan bahwa dalam kegiatan 

pemasaran juga melakukan silaturahmi sesama manusia. Dalam ekonomi 

Islam yang disertai keikhlasan semata-mata hanya untuk mencari ridha 

allah, maka bentuk transaksinya insyaallah menjadi nilai ibadah dihadapan 

Allah SWT.6 Ada karakteristik syariah marketing yang dapat menjadi 

panduan bagi para pemasar sebagai berikut:  

a. Teitis (rubbaniyah) yakni sumber utama etika dalam Islam adalah 

kepercayaan total dan murni terhadap kesatuan (keesaan tuhan) 

                                                
6 Nurul Mubarok, Eriza Yolanda Malinda, “Strategi pemasaran Islam Dalam 

Meningkatkan Penjualan Pada Butik Calista”., I-Economic, Vol. 3, No.1, 2007, 80 
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b. Jiwa seorang syariah marketer meyakini bahwa hukum-hukum syariah 

yang teitis atau bersifat ketuhanan ini adalah yang paling adil, paling 

selaras dengan segala bentuk kebaikan paling banyak mencegah segala 

bentuk kerusakan, paling mampu mewujudkan, kebenaran, 

memusnahkan kebatilan dan menyebarluaskan kemaslahatan. 

c. Etis (akhlasiyyah) adalah keistimewaan lain dari syariah marketer 

selain karena teistis (rubbaniyah) juga karena ia sangat 

mengedepankan masalah akhlak (moral, etika) dalam seluruh aspek 

kegiatannya karena nilai-nilai moral dan etika adalah nilai yang 

bersifat universal, yang diajarkan oleh semua agama. 

d. Realistis (al-waqiyyah) syariah marketer adalah konsep pemasaran 

yang fleksibel, sebagaimana keluasan dan keluwesan syariah Islamiyah 

yang melandasinya. Syariah marketer adalah para pemasar profesional 

dengan penampilan yang bersih, rapi dan bersahaja, apapun model atau 

gaya berpakaian yang dikenakan, bekerja dengan mengedepankan 

nilai-nilai religius, kesalehan, aspek moral dan kejujuran aktivitas 

pemasaran. 

Syariah marketing harus bertumpu pada empat prinsip dasar:  

a. Ketuhanan (rabbaniyyah) 

Dihati yang paling dalam, seorang syariah marketer meyakini 

bahwa allah SWT. Selalu dekat dan mengawasinya ketika dia sedang 

melaksanakan segala macam bentuk bisnis dan dia yakini segala hal 

sekecil apapun nanti akan diminta pertanggung jawabannya. 
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b.  Keadaan pasar yang selalu berubah/realitas (waqi’yah) 

Syariah marketer selalu mengedepankan masalah akhlak(moral, 

etika) dalam seluruh aspek kegiatannya. 

c. Mewaspadai keadaan pasar yang selalu berubah/realitas (waqi’iyah) 

Syariah marketer bukanlah konsep eksklusif, fanatik, anti 

modernitas, dan kaku. Syariah marketing adalah konsep pemasaran 

yang fleksibel bahwa dalam bersikap dan bergaul sangat memahami 

bahwa dalam situasi pergaulan lingkungan yang sangat heterogen, 

dengan beragam suku, agama dan ras ada ajaran yang diberikan oleh 

Allah SWT dan contoh Nabi Muhammad SAW untuk bersikap lebih 

bersahabat, santun, dan simpatik terhadap saudara-saudaranya dari 

umat lain. 

d. Selalu berorientasi untuk memartabatkan manusia/humanities (al-

insaniyyah) 

Syariat Islam adalah syariah yang humanis. Syariat Islam 

diciptakan untuk manusia dengan kapasitasnya tanpa menghiraukan 

ras, warna kulit, kebangsaan dan status.7 

Strategi pemasaran merupakan rancangan yang disusun untuk 

mengembangkan suatu produk, memperkenalkan produk untuk 

memuaskan dan memenuhi kebutuhan konsumen. 

 

 

                                                
7 Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: 

Mizan Pustaka, 2006), 186-187 
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2. Konsep Pemasaran 

Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan 

bahwa pemuas kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial 

bagi kelangsungan hidup perusahaan.8 Untuk memahami fungsi 

pemasaran, kita perlu memahami serangkaian konsep inti dalam 

pemasaran. Beberapa konsep inti dalam pemasaran diantaranya adalah:  

a. Kebutuhan, keinginan, dan permintaan,  

Kebutuhan adalah syarat hidup dasar manusia. Kebutuhan akan 

menjadi keinginan ketika diarahkan ke objek tertentu. Permintaan 

adalah keinginan akan produk-produk tertentu yang didukung oleh 

kemampuan untuk membayar. 

b. Penawaran dan merek. 

Penawaran dapat berupa suatu kombinasi produk, jasa, 

informasi dan pengalaman. Merek adalah suatu penawaran dari sumber 

yang diketahui. 

c. Nilai dan kepuasan.  

Nilai mencerminkan sejumlah manfaat baik yang berwujud 

maupun yang tidak berwujud, dan biaya yang dipersiapkan oleh 

pelanggan. Kepuasan mencerminkan penilaian seseorang tentang 

kinerja produk anggapannya (atau hasil) dalam kaitannya dengan 

ekspektasi. 

 

                                                
8 Suci Purwandari dan Singgih Purnomo., Manajemen Pemasaran (Konsep Pemasaran 

Digital), (Bandung: CV Media Sains Indonesia, 2022), 2. 
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d. Saluran pemasaran. 

Untuk mencapai pasar sasaran, pemasar menggunakan tiga 

jenis saluran pemasaran yaitu saluran komunikasi, saluran distribusi 

dan saluran layanan. 

e. Rantai pasokan (supply chain).  

Rantai pasokan adalah saluran yang lebih panjang yang 

membentang dari bahan mentah hingga komponen sampai produk 

akhir dihantarkan ke pembeli akhir. 

f. Persaingan.  

Persaingan mencangkup semua penawaran dan produk 

substitusi yang ditawarkan oleh pesaing baik yang aktual maupun yang 

potensial, yang mungkin dipertimbangkan oleh seorang pembeli. 

g. Lingkungan pemasaran. 

Lingkungan pemasaran terdiri dari lingkungan tugas 

(perusahaan, pemasok, distributor, dealer dan pelanggan sasaran) dan 

lingkungan demografis (lingkungan ekonomi, fisik, teknologi, politik-

hukum dan sosial budaya).9 

h. Konsep pemasaran online. 

Merupakan penyempurnaan strategi segmentasi dan target 

pasar yang lebih baik secara personal maupun kelompok.10 

 

 

                                                
9 Muhammad Yusuf Saleh dan Miah Said, Konsep Dan Strategi Pemasaran (Makasar: Cv 

Sah Media, 2019), 9-10. 
10 Syafrida Hafni Sahir, et al., Dasar-Dasar Pemasaran, (Medan: Yayasan Kita Menulis, 

2021), 4. 
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3. Segmentation, Targeting dan Positioning 

a. Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar adalah suatu proses untuk membagi-bagi atau 

mengelompok-kelompokkan konsumen kedalam kotak-kotak yang 

lebih homogen. Segmentasi pasar juga dapat diartikan sebagai usaha 

untuk membagi pasar ke dalam kelompok-kelompok yang dapat 

dibedakan satu sama lain dalam hal kebutuhan, karakteristik, atau 

perilaku yang mungkin akan memerlukan produk-produk dan strategi 

pemasaran tertentu untuk menjangkaunya.11 

Perusahaan perlu melakukan identifikasi terhadap segmentasi 

yang akan dimasuki guna untuk pelayanan terhadap konsumen di pasar 

lebih efektif. Beberapa kriteria dari segmentasi pasar adalah sebagai 

berikut:  

1) Pemasaran Massal 

Pada pemasaran ini, perusahaan melakukan produksi 

barang secara besar-besaran kepada konsumen dan produk barang 

yang dihasilkan bersifat homogen dengan tujuan dapat memenuhi 

kebutuhan pasar dan menghemat biaya produksi. 

2) Pemasaran Produk yang Terdiferensiasi 

Dalam strategi pemasaran ini perusahaan mengelompokkan 

konsumen ke dalam beberapa kelompok yang kemudian akan 

                                                
11 Hari Wijaya dan Hani Sirine, “Strategi Segmenting, Targeting, Positioning, Serta 

Strategi Harga Pada Perusahaan Kecap Blekok di Cilacap”, Asian Journal of Innovation and 

Entrepreneurship (AJIE), Vol. 01, No. 03, September 2016, 178 
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ditawarkan produk yang berbeda setiap kelompoknya sesuai 

dengan kebutuhan konsumen masing-masing kelompok. 

3) Pemasaran Sasaran 

Pada pemasaran ini perusahaan hanya fokus pada satu 

segmen pasar dalam memenuhi kebutuhan konsumennya.12 

Seorang pemasar harus mencoba variabel segmentasi yang 

berbeda, sendiri atau dalam kombinasi, mencari cara terbaik untuk 

memandang struktur pasar. Terdapat empat variabel utama yang 

mungkin dipergunakan dalam mensegmentasi pasar konsumen yaitu:  

1) Segmentasi geografik 

Segmentasi geografik membagi pasar menjadi beberapa 

unit secara geografik seperti negara, regional, negara bagian, kota 

atau kompleks perumahan. Sebuah perusahaan mungkin 

memutuskan untuk beroperasi dalam satu atau beberapa wilayah, 

tetapi lebih memperhatikan perbedaan kebutuhan dan keinginan 

yang dijumpai. 

2) Segmentasi demografi 

Segmentasi demografik membagi pasar menjadi kelompok 

berdasarkan pada variabel seperti umur, jenis kelamin, besar 

keluarga, siklus kehidupan keluarga, agama, ras, dan kebangsaan. 

Kebutuhan konsumen, keinginan dan tingkat penggunaan 

seringkali amat dekat dengan variabel demografi. 

                                                
12 David Ahmad Yani, Manajemen Pemasaran (Konsep dan Dasar), (Bandung: CV 

Media Sains Indonesia, 2021), 51. 
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3) Segmentasi psikografi 

Segmentasi psikografi membagi pembeli menjadi 

kelompok berbeda-berbeda berdasarkan pada karakteristik sosial, 

gaya hidup atau kepribadian.  

4) Segmentasi tingkah laku 

Segmen tingkah laku mengelompokkan pembeli 

berdasarkan pada pengetahuan, sikap, penggunaan atau reaksi 

mereka terhadap suatu produk.13 

b. Targeting (Penetapan Sasaran) 

Penentuan pasar sasaran merupakan upaya perusahaan dalam 

menentukan segmen pasar yang akan dimasuki. Apabila perusahaan 

ingin menentukan segmen pasar mana yang akan dimasukinya, maka 

langkah yang pertama adalah menghitung dan menilai potensi profit 

yang akan didapatkan dari segmen pasar. 

Berikut ini empat strategi dalam penentuan pasar, yaitu:  

1) Konsentrasi pasar tunggal, yaitu perusahaan melakukan kegiatan 

sebagai bagian dari pada pasar dan produk yang dihasilkan bahwa 

meliputi satu jenis. 

2) Spesialisasi pasar, yaitu perusahaan yang memproduksi berbagai 

jenis produk akan tetapi dapat pula didistribusikan kepada 

konsumen perorangan. 

                                                
13 Hari Wijaya dan Hani Sirine, “Strategi Segmenting, Targeting, Positioning, Serta 

Strategi Harga Pada Perusahaan Kecap Blekok di Cilacap”. 179 
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3) Spesialisasi selektif, yaitu perusahaan yang melakukan usaha yang 

tidak ada hubungannya dengan yang lainnya, kecuali bahwa setiap 

kegiatan usaha itu mengandung peluang yang menarik. 

4) Peliputan keseluruhan, yaitu perusahaan yang memproduksi barang 

lebih besar dan banyak dengan tujuan mengungguli pasar, sesuai 

dengan daya beli konsumennya.14 

c. Positioning (Posisi Pasar) 

Penempatan produk (Positioning) mencangkup kegiatan 

merumuskan penempatan produk dalam persaingan dan menetapkan 

bauran pemasaran yang terperinci. Pada hakikatnya penempatan 

produk dan bauran pemasaran agar tercipta kesan tertentu di ingatan 

konsumen.15  

Positioning memegang peran penting dalam strategi 

pemasaran. Karena itu perusahaan sebaiknya mampu melihat kekuatan 

dan kelemahan dari perusahaan itu sendiri dan juga dapat melihat 

kekuatan serta kelemahan dari perusahaan pesaing. perusahaan harus 

melakukan empat (4) hal utama yang disebut “The Golden Rules of 

Product”, sebagai berikut:  

1) Perusahaan perlu mengikuti trend dan dinamika pasar. 

2) Perusahaan harus memfokuskan pada posisi teknologi dan kualitas. 

                                                
14 David Ahmad Yani, Manajemen Pemasaran (Konsep dan Dasar), 52 
15 Hari Wijaya dan Hani Sirine, Strategi Segmenting, Targeting, Positioning, Serta 

Strategi Harga Pada Perusahaan Kecap Blekok di Cilacap, 180 
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3) Perusahaan harus menargetkan produknya pada segmen pasar 

tertentu misalnya pada segmen masyarakat atas, menengah atau 

bawah. 

4) Perusahaan harus mau bereksperimen dengan tipe produk baru.16 

4. Bauran Pemasaran 

Marketing mix (bauran pemasaran) adalah strategi mencampur 

kegiatan-kegiatan marketing, agar dicari kombinasi maksimal sehingga 

mendatangkan hasil yang paling memuaskan.17 

Marketing Mix (bauran pemasaran) merupakan kegiatan pemasaran 

yang dilakukan secara terpadu. Artinya, kegiatan ini dilakukan secara 

bersamaan di antara elemen-elemen yang ada dalam marketing mix itu 

sendiri. Setiap elemen tidak dapat berjalan sendiri-sendiri tanpa dukungan 

dari elemen yang lain.18 

Seorang Muslim yang baik, dalam transaksi muamalahnya dalam 

hal ini pemasaran baik sebagai pemimpin perusahaan, pemilik, maupun 

sebagai pelanggan hendaklah prinsip-prinsip keadilan, kejujuran, 

transparansi, etika menjadi nafas dalam setiap bentuk transaksi bisnisnya. 

Karena itu, bagi orang Muslim, agar senantiasa berbuat adil ketika 

melakukan transaksi bisnis, senantiasa jujur, dan berbuat baik kepada 

siapa saja, keluarga maupun orang lain, menghindari perbuatan tercela, 

                                                
16 David Ahmad Yani, Manajemen Pemasaran (Konsep dan Dasar), 53. 
17 Tengku Firli Musfar, Buku Ajaran Manajemen Pemasaran (Jawa Barat: CV Media 

Sains Indonesia 2020), 9. 
18 Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta, PT RajaGrafindo Persada, 2003), 186. 
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apalagi permusuhan, baik dalam pergaulan bisnis maupun bermasyarakat 

secara umum. 

Firman Allah dalam Al-Quran surat An-Nahl ayat 90 yang 

berbunyi:  

نُِ حۡسََٰ ُبٱِلۡعَدۡلُِوَٱلِۡۡ ر  ُيأَۡم  َ ُٱللََّّ ُوَيَُُايُِٕٓذِيإيِتَُوَُُ۞إِنَّ ُٱلۡق رۡبَىَٰ نۡهَىَٰ
ُيَعِظُ  ُوَٱلۡبَغۡيِِۚ نكَرِ ُوَٱلۡم  ُٱلۡفَحۡشَاءِٓ ُلَُكُ عَنِ ونَُُعلََّك مُۡمۡ ٩٠ُُتذَكََّر 

 )٩٠سورةُالنحل,(
Artinya: Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) berlaku adil dan 

berbuat kebajikan, memberi kepada kaum kerabat, dan Allah melarang 

dari perbuatan keji, kemungkaran dan permusuhan. Dia memberi 

pengajaran kepadamu agar kamu dapat mengambil pelajaran.(QS. Al-

Nahl: 90)19 

Dalam bauran pemasaran terdapat 4 komponen yang dikenal 

dengan 4P yakni product (produk), price (harga), Place (tempat) dan 

promotion (promosi). Sedangkan dalam suatu pemasaran jasa dapat 

memiliki beberapa alat pemasaran tambahan seperti people (orang), 

process (proses) dan physical evidence (fasilitas fisik), sehingga dapat 

dikenal istilah 7P.20 

a. Product (produk) 

Produk merupakan barang yang dibuat untuk memenuhi 

kebutuhan sekelompok orang tertentu. Produk bisa berwujud dan tidak 

                                                
19 Fadiasky “Pemasaran dalam Ekonomi Islam Studi Integrasi dan Komprehensif”, 

Sareeha Tahlohding Vol 17 No. 1 November 2015, 240. 
20 M. Zalviwan dan Petronela, “Analisis Kebijakan Pemasaran (7p) Sepeda Motor 

Yamaha Pada Dealer Utama Jaya Motor Siantan”, Jurnal Equilibrum Manajemen (JEM), Vol.7 

No.1, 2021, 5. 
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berwujud produk bisa berupa barang fisik dan jasa. Produk memiliki 

siklus hidup yang beragam yakni mencangkup face pertumbuhan, face 

kematangan dan face penurunan penjualan. Agar tidak terjadi 

penurunan penjualan pemasar harus menciptakan produk yang tepat 

dan dapat meningkatkan permintaan dalam lini produk tersebut.21 

Produk dalam pengertian umum adalah segala sesuatu yang 

dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapat perhatian, dibeli, 

dipergunakan atau dikonsumsi dan dapat memuaskan keinginan dan 

kebutuhan . Produk selalu mengalami daur hidup (product life cycle), 

yang terdiri atas:  

1) Pengenalan Produk (Introduction) Produsen memperkenalkan 

produknya melalui kegiatan promosi.  

2) Pertumbuhan Produk (growth) Setelah melalui proses promosi, 

produk mulai dikenal oleh masyarakat.  

3) Kematangan/Kejenuhan Produk (maturity) Pertumbuhan produk 

juga akan melalui penurunan dan produk tersebut mulai memasuki 

waktu dimana konsumen memiliki rasa kejenuhan terhadap 

produk. Tahap ini berlangsung lama dan produsen akan 

mendapatkan tantangan besar dalam pemasaran karena persaingan 

penjualan produk menjadi ketat dan intensif. 

4) Penurunan Produk (decline) Penjualan produk akan mencapai titik 

terendah. Untuk mendapatkan keuntungan penjualan kembali, pada 

                                                
21 Tengku Firli Musfar, Buku Ajar Manajemen Pemasaran., 12 
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tahap ini, produsen harus memiliki ide baru untuk produk yang 

ditawarkan sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen. 

Produk sangat dipengaruhi dengan lingkungan ekonomi, sosial 

budaya, serta politik dan hukum. pengaruh lingkungan ekonomi 

melalui tingkat perkembangan perekonomian yang mempengaruhi 

pendapatan masyarakat dan infrastruktur di suatu Negara lingkungan 

sosial dan budaya sangat mempengaruhi kegiatan komunikasi 

pemasaran internasional melalui unsur-unsur bahasa, agama, adat 

kebiasaan, norma-norma, makan, simbol-simbol pendidikan, 

sedangkan lingkungan politik dan hukum mengatur mengenai 

peraturan-peraturan mengenai media massa, promosi penjualan dan 

kode etik. Kutub ektrem extensional (standardization) dan adaptation 

(customization). 

Jadi kualitas produk, adalah keunggulan suatu produk dalam 

melaksanakan fungsinya, termasuk keawetannya, keandalan, 

ketepatan, kemudahan penggunaan dan perbaikan. Konsumen pada era 

sekarang pintar, mereka akan mengalihkan produk yang telah 

dikonsumsinya jika ada tawaran produk lain yang dengan harga relatif 

sama memberikan kualitas yang lebih.22 

b. Price (harga) 

Harga merupakan cerminan nilai jual suatu produk ataupun jasa 

yang telah melalui proses produksi, penetapan harga sepenuhnya 

                                                
22 Ellyza Wahyu Wulandari “Pengaruh Strategi Promosi dan Kualitas Produk”, Skripsi, 

dalam https://digilib.uin-suka.ac.id/id/eprint/20091/, diakses pada tanggal 10 Agustus 2022.  



 
 

 

 
 

25 

ditentukan oleh penjual. Hal itu dijadikan komponen bauran 

pemasaran syariah ini menjadi sumber penghasilan dan keuntungan 

bagi para penjual, namun pemasaran syariah mengatur penetapan harga 

yang sesuai dengan perspektif Islam dan sesuai dengan sifat Nabi 

Muhammad SAW ketika bermuamalah.23 

Adapun tujuan penetapan harga sebenarnya ada bermacam-

macam yaitu:  

1) Mencapai target pengembalian investasi atau tingkat penjualan 

neto suatu perusahaan. 

2) Memaksimalkan profit 

3) Alat persaingan terutama untuk perusahaan sejenis 

4) Menyeimbangkan harga itu sendiri 

5) Sebagai penentu market share, karena dengan harga tertentu dapat 

diperkirakan kenaikan atau penurunan penjualannya.24 

Harga adalah sejumlah uang yang berfungsi sebagai alat tukar 

untuk memperoleh produk atau jasa. Harga yaitu sejumlah uang yang 

ditagihkan, atas suatu produk atau jasa atau jumlah dan nilai yang 

ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh manfaat dan memiliki 

atau menggunakan suatu produk dan jasa. Ada dua faktor umum yang 

perlu dipertimbangkan dalam penetapan harga, yaitu:  

                                                
23 M. Zalviwan dan Petronela, “Analisis Kebijakan Pemasaran (7p) Sepeda Motor 

Yamaha Pada Dealer Utama Jaya Motor Sianta”., 5 
24 Nora Pitri Nainggolan, “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli 

Konsumen Dalam Membeli Rumah di Kota Batam”, Journal of Accounting & Management 

Innovation, Vol. 2 No. 2, Juli 2018, 142  
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1) Faktor internal perusahaan meliputi: tujuan pemasaran, perusahaan, 

strategi bauran pemasaran, biaya produksi. 

2) Faktor eksternal perusahaan meliputi: sifat pasar dan permintaan, 

adanya persaingan, kebijaksanaan dan peraturan pemerintah. 

Definisi harga menurut harga adalah satu-satunya unsur dalam 

bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan penjualan. Unsur-

unsur lainnya jelas mengakibatkan keluarnya biaya. Dalam penentuan 

harga merupakan salah satu aspek yang penting dalam kegiatan 

marketing mix. Penentuan harga menjadi sangat penting untuk 

diperhatikan karena harga sangat menentukan laku tidaknya produk 

dan jasa perbankan. Jika salah dalam menentukan harga akan berakibat 

fatal terhadap produk yang ditawarkan.25 

c. Place (tempat) 

Place (tempat) adalah gabungan antara lokasi dan keputusan 

atas saluran distribusi (berhubungan dengan lokasi yang strategis dan 

bagaimana penyampaian jasa kepada pelanggan). Ada beberapa faktor 

yang perlu dipertimbangkan dalam pemilihan saluran distribusi yaitu 

jenis dan sifat produk, sifat konsumen potensial, sifat persaingan dan 

saluran channel itu sendiri. 

Penempatan atau distribusi merupakan hal yang penting untuk 

perencanaan pemasaran, penempatan yang strategis dapat berpengaruh 

terhadap kelangsungan perusahaan dan dapat memudahkan perusahaan 

                                                
25 Kotler & Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Jilid 1. Alih Bahasa: Bob Sabran, 

(Jakarta: Penerbit Erlangga. 2008), 345-346 
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mendapatkan pembeli yang potensial. Dengan target pasar perusahaan 

dapat memahami dan menemukan posisi dan saluran distribusi yang 

paling efisien yang dapat dibicarakan langsung dengan pasar kita. 

pemilihan tempat atau lokasi ini perlu mempertimbangkan 

berbagai faktor berikut, misalnya, akses, misalnya lokasi yang mudah 

dijangkau soleh sarana transportasi umum dan visibilitas, yaitu lokasi 

yang dapat terlihat dengan jelas dan berada di tepi jalan.26 

Pemilihan tempat atau lokasi ini perlu mempertimbangkan 

berbagai faktor yaitu:  

1) Akses, misalnya lokasi yang mudah dijangkau oleh sarana 

transportasi umum. Menurut Kasmir Penentuan lokasi bank tidak 

dapat dilakukan secara sembarangan, tetapi harus 

mempertimbangkan beberapa faktor. Secara khusus paling tidak 

ada 2 faktor yang menjadi pertimbangan dalam penentuan lokasi 

suatu bank, yaitu:  

a) Faktor Utama (primer) Pertimbangan dalam faktor primer dalam 

menentukan lokasi bank adalah dekat dengan pasar, dekat dengan 

perumahan, tersedia tenaga kerja, terdapat fasilitas pengangkutan, 

tersedia sarana dan prasarana, sikap masyarakat. 

b) Faktor Sekunder Pertimbangan dalam faktor sekunder dalam 

penentuan lokasi bank adalah biaya untuk investasi di lokasi, 

prospek perkembangan harga tanah, kemungkinan untuk perluasan 

                                                
26 Ibid, 143 
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lokasi, terdapat fasilitas penunjang lain, masalah pajak dan 

peraturan perburuhan di daerah setempat. 

2) Visibilitas, yaitu lokasi yang dapat terlihat dengan jelas dan berada 

di tepi jalan . Tujuan dari distribusi adalah menyediakan barang 

dan jasa yang dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen pada 

waktu dan tempat yang tepat27 

d. Promotion (promosi) 

Promosi merupakan suatu bagian dari bauran pemasaran yang 

mempunyai peranan besar. Promosi mempunyai pengertian dalam arti 

yang luas mengenai “kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan 

oleh perusahaan untuk mendorong konsumen agar tertarik terhadap 

produk yang ditawarkan”. Dalam kegiatan promosi setiap perusahaan 

berusaha untuk mempromosikan seluruh produk dan jasa yang 

dimilikinya baik secara langsung maupun tidak langsung.28 

Promosi menurut Saladin yaitu suatu komunikasi informasi 

penjual dan pembeli yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah 

laku pembeli yang tadinya tidak mengenal jadi mengenal sehingga 

menjadi pembeli dan tetap mengingat produk tersebut. Sedangkan 

promosi menurut Alma yaitu kegiatan untuk menyampaikan informasi, 

komunikasi dan meyakinkan masyarakat terhadap sesuatu. 

 Promosi sebagai “The coordination of all seller-initiated 

efforts to setup channels of information and persuasion to sells goods 

                                                
27 Fandy Tjiptono, Strategi Bisnis, (Yogyakarta: C.V Andi Offset, 2000), 68 
28 Pandji Anoraga, Pengantar Bisnis: Pengelolaan Bisnis dalam Era Globalisasi. 

(Jakarta; PT Rineka Cipta, 2007), 194.  
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and services or promote an idea” (koordinasi dari seluruh upaya yang 

dimulai dari pihak penjualan untuk membangun berbagai seluruh 

informasi dan persuasi untuk menjual barang dan jasa atau 

memperkenalkan suatu gagasan).29 

Promosi merupakan komponen pemasaran yang terpenting 

dalam penjualan. Promosi terdiri dari berbagai elemen diantaranya:  

1) Periklanan, merupakan promosi yang dilakukan dalam bentuk 

tayangan atau gambar atau kata-kata yang tertuang dalam spanduk, 

brosur, billboard, koran, majalah, televisi, atau radio. 

2) Promosi penjualan, merupakan promosi yang digunakan untuk 

meningkatkan penjualan meliputi potongan harga atau hadiah pada 

waktu tertentu terhadap barang-barang tertentu.30 

3) Penjualan pribadi (personal selling), merupakan presentasi pribadi 

oleh karyawan perusahaan untuk tujuan menghasilkan penjualan 

dan membangun hubungan pelanggan.31 

Adapun yang menjadi indikator promosi diantaranya 

adalah:  

a) Memberitahu Tujuan ini bersifat informasi di mana produsen 

menggunakan promosi untuk memberitahukan pasar, apa yang 

ditawarkan olehnya. 

                                                
29 Sinta Ardhillatul Jannah, “Pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan”, Skripsi, dalam 

http://repository.radenfatah.ac.id/9808/, diakses pada tanggal 10 Agustus 2022 
30 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Fajar Interpratama Offset, 2004), 87-89 
31 Ade Candra Gunawan, “Pengaruh Bauran Promoosi dan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Kosmetik Maybelline di Kota Padang”, Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi KBP, 

2019. 2  
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b) Membujuk Tujuan ini bersifat persuasif dimana perusahaan 

berusaha memberikan kesan positif terhadap pembeli. 

Maksudnya agar dapat memberi pengaruh dalam waktu yang 

lama terhadap perilaku pembeli. 

c) Mengingatkan Tujuannya untuk mempertahankan pembeli 

dengan terus mengingatkan adanya jenis perumahan tersebut. 

e. People (orang) 

People atau orang adalah semua pelaku yang memainkan 

peranan dalam penyajian jasa ataupun produk sehingga dapat 

mempengaruhi persepsi pembeli. 

Itqon adalah sikap profesional dalam melakukan pekerjaan dan 

sesuai dengan kemampuanya. Kedua adalah bersikap melayani dan 

rendah hati (Khidmah), sikap melayani merupakan sikap utama dari 

seorang pemasar. Tanpa sikap melayani, yang melekat dalam 

kepribadiannya, dia bukanlah seorang yang berjiwa pemasar. 

Rasulullah bersabda bahwa salah satu ciri orang yang beriman adalah 

mudah bersahabat dengan orang lain, dan orang lain pun mudah 

bersahabat dengannya.32 

f. Process (proses) 

Proses adalah semua prosedur actual, mekanisme, dan aliran 

yang aktivitas digunakan untuk aliran jasa. Atau meliputi rangkaian 

kegiatan yang dilalui oleh suatu konsumen dalam mengkonsumsi jasa. 

                                                
32 Jay Hezer & Barry Render, Operation Management, Alih Bahasa: Dewi Anugrah Wati 

Setyoningsih dan Indra Almahdy, (Jakarta: Penerbit Salemba Empat, 2006), 332.  
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Proses disini adalah mencakup bagaimana cara perusahaan 

melayani permintaan tiap konsumennya. Mulai dari konsumen tersebut 

memesan (order) hingga akhirnya mereka mendapatkan apa yang 

mereka inginkan. Beberapa perusahaan tertentu biasanya memiliki cara 

yang unik atau khusus dalam melayani konsumennya. Yang dimaksud 

proses dalam pemasaran yaitu keseluruhan sistem yang berlangsung 

dalam penyelenggaraan dan menentukan mutu kelancaran 

penyelenggaraan jasa yang dapat memberikan kepuasan pada 

penggunanya 

Sebuah strategi proses atau transformasi adalah sebuah 

pendekatan organisasi untuk mengubah sumber daya menjadi barang 

dan jasa.  Strategi proses juga berhubungan dengan tata letak ruang 

alur produksi dan alur penjualan produk. Tata letak merupakan suatu 

keputusan penting yang menentukan efisiensi sebuah operasi dalam 

jangka panjang. Tata letak memiliki banyak dampak strategis karena 

tata letak menentukan daya saing perusahaan dalam hal kapasitas, 

proses, fleksibilitas, dan biaya, serta, kualitas lingkungan kerja, kontak 

pelanggan dan citra perusahaan. Tata letak yang efektif dapat 

membantu organisasi mencapai sebuah strategi yang menunjang 

diferensiasi, biaya rendah, atau respon cepat. 

g. Physical evidence (lingkungan fisik) 

Lingkungan fisik (physical evidence) adalah keadaan atau 

kondisi yang di dalamnya juga termasuk suasana. Karakteristik 
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lingkungan merupakan segi paling nampak dalam kaitannya dengan 

situasi. Yang dimaksud dengan situasi ini adalah situasi dan kondisi 

geografi dan lingkungan institusi, dekorasi, ruangan, suara, aroma, 

cahaya, cuaca, peletakkan dan layout yang nampak sebagai objek.  

Fasilitas fisik sangat penting karena mendukung suasana di 

dalam yang dapat mempengaruhi kenikmatan yang didapat oleh 

konsumen Indikator-indikator fasilitas fisik diklasifikasikan menjadi 

enam variabel, yaitu:  

1) Colour (warna dinding, warna peralatan yang digunakan) 

2) Layout (tatanan tumbuhan, serat dinding) 

3) Lighting (penerangan baik dalam ruangan maupun dari luar 

ruangan) 

4) Facilitating goods (kamar kecil, tempat sampah, dan perlengkapan 

lainnya) 

5) Furnishing (jumlah tempat duduk dan meja) 

6)  Atmosfer (suasana yang ditampilkan dapat melalui hiasan ataupun 

musik yang ada). 

 Physical evidence merupakan lingkungan dimana suatu 

perusahaan memberikan layanannya dan lokasi dimana perusahaan 

dapat berinteraksi dengan konsumen, serta berbagai komponen yang 

tampak (tangible) dalam menunjang kinerja dan kelancaran pelayanan. 

Dengan komponen tersebut perusahaan dapat mempromosikan 

dengan mudah barang atau produknya. Saat ini mempromosikan 



 
 

 

 
 

33 

produk dapat melalui media sosial seperti, instagram, facebook, tik-tok 

dan lain sebagainya. Dengan selalu menjunjung pada kaidah-kaidah 

Islam dalam berbisnis dengan mengikuti sifat-sifat Nabi Muhammad 

SAW yakni shidiq (jujur), amanah (dapat dipercaya), fathonah 

(cerdas) dan tabligh (komunikatif). 

B. Minat Beli Konsumen 

1. Pengertian Minat Beli Konsumen 

Minat adalah pernyataan suatu kebetulan yang tidak terpenuhi. 

Kebetulan itu timbul dari dorongan hendak memberi kepuasan kepada 

suatu instansi. Minat tidak hanya berasal dari satu sumber saja, melainkan 

anak-anak bisa mendapatkan minat sumber lainnya. Contohnya adalah, 

kebiasaan yang dilakukan dan pendidikan yang didapatkan, adanya 

pengaruh sosial dan lingkungan, dan insting atau hasrat dan anak tersebut. 

Minat akan terlihat dengan baik jika mereka bisa menemukan 

objek yang disukai dengan tepat sasaran serta berkaitan dengan keinginan 

tersebut. Minat juga harus memiliki objek yang jelas untuk mempermudah 

kemana arahnya seseorang harus bersikap dan menuju objek yang tepat.33 

Minat beli merupakan suatu sikap senang terhadap objek yang 

membuat individu berusaha untuk mendapatkan objek tersebut dengan 

cara membayar atau dengan pengorbanan. Minat merupakan aktivitas 

                                                
33 Suawarso, “Manajemen dan Bisnis Indonesia: Pengaruh Mata Kuliah Kewirausahaan 

Dan Pengantar Bisnis Terhadap Motivasi dan Minat Wirausaha”. Jurnal Manajemen dan Bisnis 

Indonesia, Vol 4 No. 2 Desember 2018, 101-102 
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psikis yang timbul karena adanya perasaan (afektif) dan pikiran (kognitif) 

terhadap suatu barang atau jasa yang diinginkan.34 

Konsumen pada dasarnya dikelompokkan ke dalam dua kategori 

yakni konsumen individu (konsumen perorangan) dan konsumen institusi 

atau konsumen organisasi atau konsumen kelompok. Konsumen individu 

dan konsumen institusi memiliki kesamaan, yakni sebagai pembeli, 

pemakai, pengguna, penggemar, pengagum, penikmat dan menghabiskan 

dan atau memanfaatkan apa yang telah dibeli. kesamaan lainnya adalah 

ketika berlangsungnya tahapan-tahapan dalam proses pengambilan 

keputusan pembeli. Dengan demikian maka perbedaannya adalah dalam 

hal berlangsungnya proses keputusan membeli.35 

Dalam memahami apa, siapa, dan mengapa konsumen, perlu 

dipelajari tentang berbagai perbedaan dan kesamaan relatif karakteristik 

yang melekat pada konsumen. Perbedaan dan kesamaan relatif 

karakteristik tersebut disebabkan oleh beberapa hal meliputi:  

a. Demografi. Terkait dengan masalah kependudukan dengan unsur yang 

sangat luas dan beragam. Dengan masalah demografi elemen-elemen 

karakteristik di dalamnya meliputi, gender, usia, tingkat pendidikan, 

jenis pekerjaan, tingkat pendapatan 

b. Geografi. Dalam kaitan geografi, terkait dengan penyebaran penduduk 

dan lokasi pemukiman. 

                                                
34 Desi Susanti, “Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Minat Konsumen dalam Membeli 

Produk Tupperware Pada Perumahan Griya Tika Utama Pekanbaru”. Menara Ekonomi, Vol. 3 No. 

5-April 2017, 26. 
35 Mulyadi Nitisusastro, Perilaku Konsumen Dalam Perspektif Kewirausahaan. 

(Bandung: CV Alfabeta, 2013), 26-27 
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c. Psikografi. Yakni berkaitan dengan hobby, kesenangan, kebiasaan, 

kepercayaan/keyakinan, selera, orientasi dalam kehidupan, dan yang 

lainnya.36 

2. Indikator Minat Beli 

Kecenderungan seseorang menunjukkan minat terhadap produk 

atau jasa dapat dilihat berdasarkan ciri-ciri: kemauan untuk mencari 

informasi terhadap suatu produk atau jasa. Minat beli dapat diidentifikasi 

melalui beberapa indikator yaitu:  

a. Kemauan untuk mencari informasi terhadap suatu produk atau jasa. 

Konsumen yang memiliki minat, memiliki suatu kecenderungan untuk 

mencari informasi lebih detail tentang produk atau jasa tersebut, 

dengan tujuan untuk mengetahui secara pasti bagaimana spesifikasi 

produk atau jasa yang digunakan, sebelum menggunakan produk atau 

jasa tersebut. 

b. Kesediaan untuk membayar barang atau jasa. Konsumen yang 

memiliki minat terhadap suatu produk atau jasa yang dapat dilihat dari 

bentuk pengorbanan yang dilakukan terhadap suatu barang atau jasa, 

konsumen yang cenderung memiliki minat lebih terhadap suatu barang 

atau jasa akan bersedia untuk membayar barang atau jasa tersebut 

dengan tujuan konsumen yang berminat tersebut dapat menggunakan 

barang atau jasa tersebut. 

                                                
36 Ibid, 28 
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c. Menceritakan hal yang positif. Konsumen yang memiliki minat besar 

terhadap suatu produk atau jasa, jika ditanya konsumen lain, maka 

secara otomatis konsumen tersebut akan menceritakan hal yang positif 

terhadap konsumen lain, karena konsumen yang memiliki suatu minat 

secara eksplisit memiliki suatu keinginan dan kepercayaan terhadap 

suatu barang atau jasa yang digunakan. 

d. Kecenderungan untuk merekomendasikan. Konsumen yang memiliki 

minat yang besar terhadap suatu barang, selain akan menceritakan hal 

yang positif konsumen tersebut juga akan merekomendasikan kepada 

orang lain untuk juga menggunakan barang atau jasa tersebut, karena 

seseorang memiliki minat yang besar terhadap suatu barang akan 

cenderung memiliki pemikiran yang positif terhadap barang atau jasa 

tersebut, sehingga jika ditanya konsumen lain, maka konsumen 

tersebut akan cenderung merekomendasikan kepada konsumen lain.37 

Ketertarikan dari konsumen merupakan indikator dari minat beli 

konsumen yang mana ketertarikan itu akan muncul karena dari sebuah 

informasi yang konsumen dapatkan, yang dapat memunculkan rasa ingin 

tahu dan rasa ingin membeli suatu produk atau jasa tersebut. 

                                                
37 Mhd. Sukri Helmi, “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen Pada 

Cv. Master Pasir Pengairan Kabupaten Rokan Hulu”, Artikel Ilmiah, Universitas Pasir Pengairan, 

2015, 4 
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A. Jenis dan Sifat penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field research) dapat 

juga dianggap sebagai pendekatan luas dalam penelitian kualitatif atau 

sebagai metode untuk mengumpulkan data kualitatif. Ide pentingnya 

adalah bahwa peneliti berangkat ke lapangan untuk mengadakan 

pengamatan tentang suatu fenomena dalam suatu keadaan alamiah. Dalam 

hal demikian maka pendekatan ini terkait erat dengan pengamatan 

berperan serta. Penelitian lapangan biasanya membuat catatan lapangan 

secara ekstensif yang kemudian dibuatkan kodenya dan dianalisis dalam 

berbagai cara.1 

 Penelitian lapangan ini dilakukan langsung oleh peneliti di tempat 

penelitian dengan mengamati objek penelitian yakni di PT Giga Patra 

Multimedia yang berada di desa Tanjung Inten Purbolinggo Lampung 

Timur. 

2. Sifat Penelitian 

Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif karena menggambarkan 

keadaan yang akan diungkap dengan mengumpulkan segala aspek yang 

akan menjadi sumber informasi pada penelitian. 

                                                
1 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 

2017), Cet. 36, 26. 
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Data yang dikumpulkan adalah berupa kata-kata, gambar, dan 

bukan angka-angka. Hal itu disebabkan oleh adanya penerapan metode 

kualitatif. Selain itu, semua yang dikumpulkan berkemungkinan menjadi 

kunci terhadap apa yang sudah diteliti.2 

Dari keterangan tersebut sifat penelitian ini adalah deskriptif 

kualitatif dimana dalam mendapatkan informasi dengan mengumpulkan 

kata-kata yang dikategorikan dan dianalisis sehingga dapat 

menggambarkan strategi pemasaran PT Giga Patra Multimedia Dalam 

Meningkatkan Minat Beli Konsumen Di Desa Tanjung Inten Purbolinggo 

Lampung Timur. 

B. Sumber Data 

Sumber data merupakan subjek penelitian yang dapat berupa benda 

bergerak, manusia, tempat dan sebagainya. Dilihat dari sumber datanya, 

sumber data yang peneliti lakukan menggunakan sumber data primer dan 

sumber data sekunder. 

1. Sumber Data Primer  

Sumber data primer adalah sumber data yang langsung 

memberikan data kepada pengumpul data.3 Sumber data primer diperoleh 

dari pimpinan PT Giga patra multimedia di desa Tanjung Inten 

purbolinggo lampung timur. Dimana peneliti melakukan wawancara 

dengan pimpinan yakni bapak Giatno, bagian marketing PT GPM dan 

                                                
2 Ibid, 11.  
3 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 

2019), Cet, 27, 225. 
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konsumen yang menghasilkan informasi yang dibutuhkan peneliti untuk 

melakukan penelitian. 

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder merupakan sumber data yang tidak langsung 

memberikan data kepada pengumpul data misalnya lewat orang lain atau 

lewat dokumen.4 Sumber data sekunder peneliti peroleh dari sumber 

pustaka baik dari buku Manajemen Pemasaran (Konsep dan Dasar) karya 

David Ahmad Yani, buku Konsep Dan Strategi Pemasaran karya 

Muhammad Yusuf Saleh dan Miah Said, ebook Buku Ajaran Manajemen 

Pemasaran karya Tengku Firli Musfar, jurnal penelitian Analisis 

Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Lokasi Dan Kualitas Pelayanan 

Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen karya Faradiba, Sri Rahayu Tri 

Astuti. 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan sebuah metode yang dilakukan 

seseorang untuk dapat mengumpulkan data yang nantinya akan berguna pada 

suatu penelitian. Dalam teknik pengumpulan data, peneliti menggunakan 

metode pengumpulan data kualitatif yakni sebagai berikut:  

1. Wawancara (interview) 

Wawancara atau interview adalah suatu bentuk komunikasi verbal 

jadi semacam percakapan yang bertujuan memperoleh informasi. Dalam 

wawancara pertanyaan dan jawaban diberikan secara verbal. Biasanya 

                                                
4 Ibid, 225. 
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komunikasi dilakukan dalam keadaan saling berhadapan, dan komunikasi 

juga dilakukan melalui telepon5 

Wawancara dapat berfungsi deskriptif yaitu menggambarkan 

keadaan sebenarnya melalui pembicaraan. Dengan memfokuskan 

wawancara pada pertanyaan yang dituju. Peneliti dapat dengan mudah 

mendapatkan informasi yang diinginkan tanpa menambah atau 

mengurangi segala informasi yang didapat. 

Dalam wawancara ini peneliti menggunakan wawancara tak 

berstruktur (bebas).6 Peneliti tidak membuat daftar pertanyaan tetapi 

peneliti menanyakan pertanyaan yang berfokus pada masalah yang diteliti 

dengan pimpinan dan juga dari bagian marketing di PT Giga Patra 

Multimedia. 

Peneliti dalam pengambilan sampel data menggunakan teknik 

snowball sampling. Snowball sampling adalah teknik penentuan sampel 

yang mula-mula jumlahnya kecil, kemudian membesar.7 Dalam penentuan 

sampel, pertama-tama dipilih satu atau dua orang, tetapi karena dengan 

dua orang ini belum merasa lengkap terhadap data yang diberikan, maka 

peneliti mencari orang lain yang dipandang lebih tahu dan dapat 

melengkapi data yang diberikan oleh dua orang sebelumnya. Maka, dalam 

pengumpulan data peneliti mencari data hingga peneliti merasa data yang 

dibutuhkan sudah melengkapi untuk penelitian pada PT GPM.  

                                                
5 S. Nasution, Metode Research(Penelitian Ilmiah), (Jakarta: Bumi Aksara, 2012), Cet. 

13, 113. 
6 Ibid, 119  
7 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 

2019), Cet, 27, 85 
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2. Dokumentasi 

Dokumen adalah catatan kejadian yang sudah lampau yang 

dinyatakan dalam bentuk lisan, tulisan dan karya bentuk. Dokumen yang 

dapat digunakan adalah dokumen resmi. Dokumen resmi diproduksi oleh 

pegawai organisasi untuk pencatatan dan tujuan desiminasi misalnya, 

memo, buletin, file, buku tahunan, dan seperti yang digunakan untuk 

mempelajari retorika birokrasi.8 

Peneliti menggunakan dokumen-dokumen yang ada di PT Giga 

Patra Multimedia seperti memo, dan buku harian yang ada dengan 

menganalisis bagaimana peningkatan yang terjadi perusahaan. 

D. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis data kualitatif 

yakni upaya yang dilakukan dengan jalan kerja dengan data, 

mengorganisasikan data, memilah-milahnya menjadi satuan yang dapat 

dikelola, mensistensikannya, mencari dan menemukan pola, menemukan apa 

yang penting dan apa yang dipelajari, dan memutuskan apa yang dapat 

diceritakan kepada orang lain.9 

Analisis data kualitatif yang digunakan adalah bersifat induktif, yaitu 

suatu analisis berdasarkan data yang diperoleh, selanjutnya dikembangkan 

menjadi hipotesis. Berdasarkan hipotesis yang dirumuskan berdasarkan data 

tersebut, selanjutnya dicarikan data lagi secara berulang-ulang sehingga 

selanjutnya dapat disimpulkan apakah hipotesis tersebut diterima atau ditolak 

                                                
8 Ibid, 147 
9 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, 248 
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berdasarkan data yang terkumpul. Bila berdasarkan data yang dapat 

dikumpulkan secara berulang-ulang dengan teknik triangulasi, ternyata 

hipotesis diterima, maka hipotesis tersebut berkembang menjadi teori.10 

 

                                                
10 Sugiyono, Metodologi Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, Dan R&D., 245 



 

 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Profil PT Giga Patra Multimedia di Desa Tanjung Inten Kecamatan 

Purbolinggo Kabupaten Lampung Timur 

 

1. Pendirian PT Giga Patra Multimedia di Desa Tanjung Inten 

Kecamatan Purbolinggo Kabupaten Lampung Timur. 

 

PT Giga Patra Multimedia berada di Desa Tanjung Inten 

Kecamatan Purbolinggo Kabupaten Lampung Timur. Tanjung Inten 

merupakan sebuah desa di wilayah kecamatan purbolinggo, kabupaten 

lampung timur, provinsi lampung. Luas wilayah 5, 31 km2 dengan jumlah 

penduduk 4.763 jiwa dengan kepadatan 897 jiwa/km2. Masyarakat Desa 

Tanjung Inten memiliki aktivitas berdagang dipasar, memiliki usaha 

rumah makan, memiliki cafe, fotokopian, sebagai guru, pekerja kantoran 

dan juga sebagai petani. 

PT Giga Patra Multimedia merupakan instansi yang menyediakan 

pelayanan internet yang sering disebut dengan PT GPM. Awal mula 

pendirian PT GPM di desa Tanjung Inten Kecamatan Purbolinggo ini 

pada Januari tahun 2019 yang merupakan bentuk kerjasama sebuah 

instansi kelembagaan yang dipimpin oleh bapak Giatno yang belum 

memiliki nama dan pada akhirnya bekerjasama dengan PT GPM yang 

berkantor pusat di Bandar Lampung sampai sekarang. Dengan jumlah 

karyawan 7 orang dan jumlah pelanggan sebanyak 65 konsumen. 

Konsumen yang sudah menggunakan jasa pemasangan Wifi selain di 
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Purbolinggo juga berada di beberapa wilayah seperti Way Bungur, dan 

Raman Utara.1 

Produk yang ada di PT Giga Patra Multimedia Desa Tanjung Inten 

yakni Jasa Pemasangan Wifi (internet). Adapun peningkatan harga 

bandwith dari tahun 2019-2021 sebagai berikut:  

Tabel 4.1 

Data Perubahan Harga 

No Tahun 
Bandwidt

h 

Harga 

(Rp) 

Bandwidt

h 

Harga 

(Rp) 

1 2019 4 mbps 275.000 6 mbps 330.000 

2 2020 5 mbps 275.000 10 mbps 330.000 

3 2021 10 mbps 275.000 15 mbps 330.000 

Sumber: data wawancara dengan bapak giatno 

 

Adapun data jumlah konsumen pada setiap bulannya adalah 

sebagai berikut:  

Tabel 4.2 

Daftar Jumlah Konsumen Per Bulan Dari Tahun 2019-2021 

 

No Bualan – Tahun 
Jumlah 

Konsumen 

1 Agustus 2019 7 konsumen 

2 September 2019 5 konsumen 

3 Oktober 2019 3 konsumen 

4 November 2019 5 konsumen 

5 Desember 2019 4 konsumen 

6 Januari 2020 1 konsumen 

7 Februari 2020 1 konsumen 

8 Maret 2020 3 konsumen 

9 April 2020 1 konsumen 

10 Mei 2020 2 konsumen 

11 Juni 2020 1 konsumen 

12 Juli 2020 2 konsumen 

13 Agustus 2020 1 konsumen 

14 September 2020 1 konsumen  

                                                
1 Wawancara Dengan Bapak Giatno, Selaku Pimpinan PT Giga Patra Multimedia Desa 

Tanjung Inten, 28 Juni 2022  
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No Bualan – Tahun 
Jumlah 

Konsumen 

15 Oktober 2020 2 konsumen 

16 November 2020 1 konsumen 

17 Desember 2020 1 konsumen 

18 Januari 2021 4 konsumen 

19 Februari 2021 2 konsumen 

20 Maret 2021 2 konsumen 

21 April 2021 1 konsumen 

22 Mei 2021 2 konsumen 

23 Juni 2021 1 konsumen 

24 Juli 2021 2 konsumen 

25 Agustus 2021 2 konsumen 

26 September 2021 1 konsumen 

27 Oktober 2021 2 konsumen 

28 November 2021 1 konsumen 

29 Desember  3 konsumen 

Sumber: data wawancara dengan bapak giatno 

 

Dari data tersebut dapat dilihat bahwa PT GPM dalam 

mendapatkakn konsumen masih belum stabil dan jauh di bawah target 

yang tentukan oleh pimpinan yakni bapak Giatno target dalam 

mendapatkan konsumen yakni 7 konsumen dalam satu bulan, hal ini 

dimaksudkan agar laba yang diperoleh lebih besar dan juga dapat 

memperluas pasaran produk.2 

 

2. Perangkat Organisasi 

Pimpinan : Giatno, S.Kom 

Operasional : Edi Susanto, S.Pdi 

Administrasi : Eliyana 

Marketing : Bayu Widayat Pamungkas 

                                                
2 Wawancara Dengan Bapak Giatno, Selaku Pimpinan PT Giga Patra Multimedia Desa 

Tanjung Inten, 28 Juni 2022  
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Teknisi : 1. Pandu Pratama KMAA 

      2. Rahmad Aprilianto 

  3. Rendi Prasetyo 

B. Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Minat Beli Konsumen Jasa 

Pemasangan WIFI di PT Giga Patra Multimedia 

 

Dalam menerapkan strategi pemasaran ada beberapa tahapan yang 

diterapkan oleh bapak Giatno pada PT Giga Patra Multimedia:  

1. Tahap Pertama yaitu Menganalisis Segmen pasar, Target pasar dan posisi 

pasar. 

Langkah pertama yaitu menentukan segmen pasar (segmentation), 

dalam mengelompokkan atau membagi segmen pasar PT Giga Patra 

Multimedia saat ini mengelompokkan konsumen berdasarkan pemasaraan 

sasaran dengan melihat dari segmentasi demografi yakni membagi pasar 

menjadi kelompok berdasarkan umur yakni umur 20-50 tahun, dengan 

profesi masyarakat tanjung inten yakni sebagai guru (pengajar), pemilik 

restoran atau rumah makan dan usaha fotocopian. Setelah menentukan 

segmen pasar langkah selanjutnya yaitu menentukan target pasar 

(Targeting), dengan melihat segmen pasar sebagai pasar sasaran dari PT 

GPM yakni berdasarkan demografis perusahaan melihat potensi yang ada 

yang kebanyakan konsumen , dengan profesi masyarakat tanjung inten 

yakni sebagai guru (pengajar), pemilik restoran atau rumah makan, usaha 

fotocopian dan lainnya. Berdasarkan dari kalangan tersebut, yang 

menjadikan PT GPM berkonsentrasi pada pasar tunggal.  Dalam posisi 

pasar PT GPM menempatkan kualitas produk sebagai posisi yang 
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disediakan sebagai salah satu bentuk service sehingga dapat memenuhi 

keinginan konsumen dengan kecepatan yang diinginkan konsumen.3 

2. Tahap Kedua Yaitu Penerapkan Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Minat Beli Konsumen. 

Alat pemasaran yang digunakan untuk merancang strategi 

pemasaran yaitu bauran pemasaran (marketing mix) menggunakan prinsip 

7p yakni product, price, place, promotion, people, process, physical 

evidence.4 

a. Product (produk) 

Menurut bapak Bayu Hidayat selaku bagian dari marketing PT 

GPM Tanjung Inten kapasitas internet (bandwidth) merupakan produk 

sebagai penyedia barang yang dapat dibeli oleh konsumen. Kapasitas 

tersebut dapat digunakan selama jangka waktu 1 bulan penggunaan 

dan unlimited dan selalu menjaga kualitas dari kecepatan internet.5 

Selain itu merk (label) yakni Starhome merupakan produk yang 

dipakai oleh bapak Giatno untuk menamai produk pada instalasi 

pemasangan Wifi atau internet rumah, yang diharapkan dapat mudah 

diingat oleh masyarakat.6 

 

                                                
3 Wawancara, bapak giatno  Selaku Pimpinan PT GPM Desa Tanjung Inten, 28 Juni 

2022  
4 M. Zalviwan dan Petronela, “Analisis Kebijakan Pemasaran (7p) Sepeda Motor Yamaha 

Pada Dealer Utama Jaya Motor Siantan”, Jurnal Equilibrum Manajemen (JEM), Vol.7 No.1, 2021, 

5. 
5 Wawancara Dengan Bapak Bayu Hidayat, Selaku Bagian Marketing PT GPM Desa 

Tanjung Inten, 28 Juni 2022 
6 Wawancara Dengan Bapak Giatno, Selaku Pimpinan PT GPM Desa Tanjung Inten, 28 

Juni 2022  
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b. Price (harga) 

Dalam pemasangan instalasi internet ini (WIFI) biayanya 

adalah Rp 1.200.000 - Rp2.000.000 tergantung dengan jarak 

pemasangan biaya pemasangan juga sekaligus dengan biaya alat-alat 

pemancar sinyal dan juga kabel yang digunakan untuk menyalurkan 

wifi. Sedangkan dengan harga bandwith (kecepatan) bapak Giatno 

selaku pimpinan mengutarakan bahwa dari tahun 2019-2021 

mengalami kenaikan bandwith (kecepatan) namun harga tetap. Pada 

tahun 2019 kecepatan 4 mbps dengan harga 275.000/bulan, kecepatan 

6 mbps dengan harga 330.000/bulan. pada tahun 2020 kecepatan 

dinaikan 5 mbps dengan harga 275.000/bulan, dan 10 mbps dengan 

harga 330.000/bulan. pada tahun 2021 kecepatan dinaikan kembali 

menjadi 10 mbps dengan harga 275.000/bulan, dan 15 mbps dengan 

harga 330.000/bulan. Kenaikan tersebut dilakukan bertujuan untuk 

menarik konsumen dan sebagai pembaruan kecepatan internet agar 

konsumen dapat menikmati layanan dengan nyaman. Karena menurut 

pak Giatno kualitas produk harus sesuai dengan harga.7  

c. Place (tempat) 

Tempat usaha merupakan sebuah lokasi dimana kita akan 

melakukan jual beli dengan konsumen. PT Giga Patra Multimedia 

yang didirikan oleh bapak Giatno berada di Desa Tanjung Inten 

Kecamatan Purbolinggo Kabupaten Lampung Timur. Penentuan 

                                                
7 Wawancara Dengan Bapak Giatno, Selaku Pimpinan PT GPM Desa Tanjung Inten, 28 

Juni 2022  
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lokasi kantor dengan beberapa faktor yaitu Akses, yang menjadi 

faktor yang pertama yakni faktor primer dengan keberadaan kantor 

yang berada dekat dengan pasar dan juga berdekatan dengan beberapa 

instansi, rumah makan dan juga cafe. faktor yang kedua yaitu faktor 

sekunder yakni pemilihan lokasi kantor dengan biaya sewa kantor 

yang relatif murah.Visibilitas, yakni dengan keberadaan lokasi kantor 

yang berada di pinggir jalan raya. Yang diharapkan oleh pak Giatno 

dapat memudahkan konsumen mencari letak kantor. 

Dengan pemilihan lokasi tersebut diharapkan dapat 

berpengaruh baik terhadap PT GPM dan juga memudahkan dalam 

memasarkan produk. 

Desa Tanjung Inten juga merupakan konsumen terbanyak yang 

dimiliki oleh PT GPM sebagai konsumen pemasangan instalansi 

internet rumah (Wifi) rata-rata yang konsumen memiliki warung atau 

rumah makan, percetakan, warnet dan juga instansi kelembagaan 

(sekolah).8 

d. Promotion (promosi) 

Promosi yang dilakukan oleh bapak Giatno yang pertama yaitu 

dengan personal selling atau penjualan pribadi yakni pada awal 

pendirian beliau melalui mulut ke mulut dan yang kedua dengan 

periklanan membuat brosur yang dibagikan ke orang-orang di pasar, 

selain itu bapak Giatno berkeliling ke rumah warga dengan 

                                                
8 Wawancara Dengan Bapak Giatno, Selaku Pimpinan PT GPM Desa Tanjung Inten, 28 

Juni 2022  
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membagikan brosur. Setelah itu bapak Giatno mempromosikan 

melalui media sosial facebook yakni dengan akun pribadinya. Setelah 

itu bapak Giatno membuat sebuah promosi penjualan untuk 

memberikan pemasangan geratis apabila 1 orang dapat mengajak 3 

orang untuk memasang wifi di PT GPM. Promosi ini hanya berjalan 1 

tahun. 

Pada tahun 2021 beliau membuat instagram sebagai media 

promosi dengan nama Starhome dengan pengikut 124 mengikuti 31 

dan postingan 80 dan tiktok dengan pengikut 91 mengikuti 14 dan 

dengan like (suka) 1470 dengan 70 postingan promosi yang dilakukan 

adalah dengan membuat konten yang membahas mengenai kecepatan 

dan paket unlimited yang disediakan oleh PT GPM dan memberikan 

informasi-informasi seperti diadakan diskon.9 

e. People (orang) 

Orang merupakan sumberdaya yang sangat berpengaruh 

terhadap sebuah usaha. Bapak Giatno mengatakan: “ kariyawan di PT 

Giga Patra Multimedia dipilihnya dengan teliti baik dari bagaian 

marketing maupun teknisi atau orang yang melakukan pemasangan 

instalasi di PT GPM adalah orang-orang yang memang 

berpengetahuan khusus mengenai internet, dapat diandalkan, dan juga 

cekatan”.  

                                                
9 Wawancara Dengan Bapak Giatno, Selaku Pimpinan PT GPM Desa Tanjung Inten, 28 

Juni 2022  
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Dari ungkapan bapak Giatno dapat ditarik kesimpulan bahwa 

teknisi berperan penting dalam perusahan dimana segala pelayanan 

sepenuhnya yang melakukan adalah teknisi dengan memberikan 

pelayanan seperti kepuasan terhadap pelanggan, ramah serta ikut 

berperan dalam mempromosikan produk. 

f. Process (proses) 

Proses dalam pemasangan Wifi di PT GPM menurut bapak 

bayu yakni mudah dan cepat. Apabila konsumen ingin melakukan 

pemasangan dapat langsung datang ke kantor dan mengisi formulir 

serta persyaratan lainnya dan jika sudah selesai untuk pemberkasan 

maka konsumen diarahkan ke administrasi untuk membayarkan biaya 

pemasangan dan sekaligus biaya internet senilai yang dipesan oleh 

konsumen, sehingga keesokan harinya teknisi akan langsung 

meluncur ke konsumen untuk memasang instalasi internet wifi 

tersebut. Elliyana selaku administrasi juga mengatakan apabila ada 

kerusakan pada internet jika kerusakan terjadi pada jaringan maka 

service akan dilakukan secara gratis namun jika terjadi kerusakan 

pada alat maka harus di ganti dengan biaya seberapa besar kerusakan 

dari alat tersebut, dan proses perbaikan akan membutuhkan beberapa 

hari karena harus di cek terlebih dahulu dari mana asal kerusakan 

yang terjadi.10 

 

                                                
10 Wawancara dengan Eliyana, selaku administrasi PT GPM Desa Tanjung Inten, 28 Juni 

2022  
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g. Physical Evidence (bukti fisik)  

Menurut bapak bayu selaku marketing buti fisik yang ada 

yakni: “bukti fisik yang dapat meyakinkan konsumen yaitu adanya 

kantor atau tempat pelayanan dapat dilakukan. Serta alat-alat yang 

dipergunakan untuk memancarkan sinyal internet”. 

Alat-alat yang digunakan sebagai alat penyalur internet seperti, 

Access Point, Antena (Omni Sectoral), POE (Power Over Ethernet), 

Box Access Point, Kabel UTP/STP, Kabel Pigtail/Kabel Jumper. 

Berdasarkan wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa 

bukti fisik yang dilakukan adalah adanya kantor dan juga alat-alat 

untuk menambah kepercayaan konsumen dan menambah kualitas dari 

produk.11 

Berdasarkan dari uraian di atas PT GPM telah melakukan strategi 

pemasaran dengan bauran pemasaran (marketing mix) dengan menggunakan 

7p yakni product, price, place, promotion, people, process, physical evidence. 

Dari ketujuh strategi yang dilakukan yang terlihat paling menojol dan 

berpengaruh dalam meningkatkan jumlah konsumen yakni product, 

promotion dan place. Product (Produk) yakni dengan varian bandwith 

(kecepatan) yang disediakan PT Giga Patra Multimedia yang menjadi daya 

tarik bagi konsumen, promotion (promosi) melalui promosi personal selling 

dengan membagi-bagikan brosur dan melalui mulut kemulut dapat 

meningkatkan konsumen. place (tempat) yang strategis dekat dengan 

                                                
11 Wawancara Dengan Bapak Bayu Hidayat, Selaku Bagian Marketing PT GPM Desa 

Tanjung Inten, 28 Juni 2022  
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keramaian dan kantor yang berada di jalan raya membuat orang mengetahui 

akan adanya PT Giga Patra Multimedia. 

Peneliti melakukan wawancara kepada 8 konsumen yang terdiri dari 3 

pengguna pribadi, 2 pengguna untuk usaha, 1 karyawan yang bekerja di PT 

GPM dan 2 konsumen baru.  

Yang pertama, ibu lilis sulistiawati beliau mengatakan bahwa beliau 

baru 9 bulan menggunakan jasa pemasangan wifi di PT GPM beliau mengaku 

bahwa mengetahui PT GPM dari tetangganya yang memasang internet rumah 

(wifi). Karena anaknya suka datang ke rumah tetangganya setiap hari untuk 

Menggunakan WIFI dan membayar dengan sejumlah uang Rp 2.000 akhirnya 

ibu lilis memasang sendiri internet rumah (wifi) sebagai digunakan untuk 

keperluan pribadi. Ibu lilis menggunakan WIFI dengan bandwith (kecepatan) 

sebesar 10 mbps dengan harga Rp. 275.000/ bulan. Menurutnya dengan harga 

tersebut relatif murah karena beliau tidak bepergian jauh sehingga sangat 

berguna untuk dirumah. Ibu lilis juga mengatakan servis yang dilakukan dari 

PT GPM juga baik. Namun ibu lilis tidak mengetahui adanya sosial media 

instagram dari PT GPM karena beliaiu tidak bermain instagram dan hanya 

menggunakan facebook.12  

Yang kedua yaitu wawancara dengan julieta. Julieta memasang wifi 

sejak desember 2019 awal ia mengetahui PT GPM yakni dari brosur yang 

diberikan tetangganya yang kebetulan tetangganya bekerja di PT GPM 

sebagai teknisi disana. Julieta memasang WIFI hanya digunakan pribadi 

                                                
12 Wawancara Dengan Ibu Lilis Setiawati, Selaku Konsumen Desa Tanjung Inten, 05 

Agustus 2022  
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karena beranggotakan 5 orang dalam 1 keluarga dan semua anggota 

menggunakan handphone dan memerlukan internet akhirnya ia memutuskan 

untuk memasang wifi dengan kapasitas 4 mps dengan harga Rp 275.000 

sampai sekarang julieta mengaku bahwa pengguna lama tidak ada 

pembaharuan kapasitas meski saat ini kapasitas sudah dinaikan dan harga 

tetap. Menurutnya dengan harga tersebut dibandingkan dengan kapasitas saat 

ini yang disediakan PT GPM terlalu mahal baginya julieta juga mengaku jika 

ingin memperbaharui kapasitas harus menunggu waktu yang cukup lama dan 

ada biaya upgrade, jadi ia tidak melakukan perbaruan kapasitasnya dan tetap 

menggunakan 4 mbps. Karena hanya digunakan dirumah dan jika ia keluar 

rumah tetap menggunakan data internet sendiri. Menurutnya pelayanan dalam 

merespon chat cepat jika ada trouble respon cepat namun untuk perbaikan 

tetap menunggu untuk diagendakan terlebih dahulu. Untuk service jika ada 

kendala dalam sinyal dan perbaikan software diberikan service gratis namun 

jika ada kerusakan pada hardware yang memerlukan ganti alat harus 

mengganti dengan yang baru dan membayar alat tersebut dan respon admin 

lama dan perbaikan membutuhkan waktu cukup lama. Julieta juga mengakui 

jika kerusakan dan mengakibatkan tidak bisa digunakan selama lebih dari 1 

minggu maka ada potongan pembayarannya. Selain mengetahui facebook 

pribadi bapak Giatno yang digunakan untuk mempromosikan PT GPM julieta 

juga mengetahui sosial media instagram dan tiktok namun ia tidak mengikuti 

karena jarang membuka aplikasi tersebut. 13 

                                                
13 Wawancara Dengan Julieta, Konsumen Desa Taman Asri, 07 Agustus 2022 



 
 

 

 
 

55 

Yang ketiga, yaitu dengan Nur kholis. Kholis mengaku memasang 

dari tahun 2020 akhir ia mengetahui PT GPM yakni dari facebook pribadi 

bapak Giatno yang merupakan pimpinan dari PT GPM di Desa Tanjung 

Inten. Kholis memasantg WIFI sebagai penunjang dalam usaha di bidang 

percetakan. Kholis awal memasang dengan kecepatan 5 mbps dengan harga 

Rp 275.000, karena saat ini tersedia 10 mbps dengan harga 275.000 maka ia 

mengupgrade dengan dari kecepatan 5 mbps menjadi 10 mbps dengan 

membayar upgrade bandwith Rp. 275.000. kholis mengaku bahwa dengan 

kapasitas tersebut tidak terlalu mahal karena untuk usaha dan kapasitas 

tersebut unlimited. Dalam hal pelayanan jika ada trouble untuk chat ke admin 

respon cepat namun untuk perbaikan menunggu untuk diagendakan terlebih 

dahulu. Dan untuk pembayaran 1 minggu sebelum jatuh tempo sudah 

mendapat peringatan untuk segera membayar. Kholis juga mengaku bahwa ia 

pernah mendapatkan bonus karena bisa membawa konsumen untuk 

pemasangan wifi dari PT GPM. Selain dari facebook pribadi bapak Giatno 

kholis juga mengetahui dan mengikuti sosial media yang ada di PT GPM 

seperti instagram dan tiktok.14 

Keempat yaitu wawancara dengan Rahma. Rahma memasang wifi dari 

PT GPM sejak tahun 2020 akhir hingga saat ini ia mengetahui adanya PT 

GPM yakni dari brosur yang dibagikan di pasar. Rahma memasang wifi 

dengan kapasitas 6 mbps dengan harga Rp 330.000/perbulan rahma mengaku 

tidak mengetahui adanya regulasi bandwith (kecepatan) sehingga ia tetap 

                                                
14 Wawancara dengan Nurkholis, konsumen desa Tanjung Inten, 07 Agustus 2022 
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menggunakan 6 mbps dengan harga Rp 330.000/bulan. Dengan kapasitas 

tersebut menurutnya relatif murah karena hanya digunakan 4 orang dalam 1 

rumah ia memasang karena ia juga memiliki usaha warung, jadi kegiatan 

yang dilakukan sehari-hari hanya dirumah saja. Namun jika berada di jarak 

10 meter dari titik radio sinyal kerap kali hilang dan sering terputus dengan 

sendirinya. Dalam pelayanan jika terjadi trouble baik Dari PT GP maupun 

dari konsumen respon dan informasi diberikan dengan cepat. Namun jika ada 

kerusakan harus diagendakan dahulu untuk perbaikan. Untuk media sosial 

dari PT GMP rahma hanya mengetahui media sosialnya dari facebook yakni 

akun milik pribadi pimpinan untuk akun sosial media yang lain ia belum 

mengetahuinya.15 

Yang ke lima yaitu dengan ibu Riska. Ia baru masang wifi selama 3 

bulan, ia memasang wifi karena untuk menunjang usahanya yakni warung 

makan ayam geprek agar pelanggannya lebih nyaman dan senang jika makan 

dirumah makan miliknya. Ibu riska mengetahui adanya PT GPM sebagai jasa 

pemasangan Wifi melalui media sosial facebook. Ibu riska memasang wifi 

dengan kapasitas (bandwidth) 10 mbps dengan biaya pemasangan sebesar Rp 

2.000.000 dan biaya Rp 330.000/bulan. Menurutnya dengan biaya tersebut 

relatif murah untuk menunjang rumah makannya dan dapat digunakan banyak 

orang termasuk keluarganya. Dalam 3 bulan berjalan ibu riska mengakui 

bahwa belum terjadi adanya trouble (kerusakan). Dan untuk media sosial 

seperti instagram dan tiktok ibu riska mengetahui karena diberitahu oleh 

                                                
15 Wawancara Dengan Rahma, Konsumen Desa Tanjung Inten, 08 Agustus 2022 



 
 

 

 
 

57 

karyawan namun ia tidak mengikuti instagram dari PT GPM karena ia tidak 

bisa bermain instagram.16 

Yang keenam yaitu dengan Rendi Prasetyo. Ia juga merupakan 

karyawan di PT GPM sebagai teknisi. Sebagai karyawan rendi tergolong baru 

memasang karena ia bekerja dari awal pendirian yakni tahun 2019 - sekarang 

dan ia baru memasang pada tahun 2021 karena pada saat awal ia bekerja di 

rumahnya tidak ada yang menggunakan jaringan internet selain rendi, dan 

setelah itu ia menikah pada tahun 2021 dan ia memasang wifi karena 

digunakan istrinya yang bekerja dari rumah sebagai kader di desanya. Rendi 

memasang dengan kapasitas 10 mbps dengan harga 275.000-, walaupun rendi 

seorang karyawan namun harga perbulan yang harus dibayar sama dengan 

konsumen yang lain. Namun untuk pemasangan ia mengakui adanya 

potongan harga. Sebagai teknisi dan memasang wifi dari tempat kerja sendiri 

bukan merupakan suatu hal yang merugikan baginya karena jika ada kendala 

ia sudah pasti tahu kendala apa yang sedang terjadi, namun ia tetap harus 

lapor pada admin sebagai laporan adanya trouble. Jadi menurut rendi tidak 

ada perbedaannya antara karyawan yang juga konsumen dengan konsumen 

biasa. Peraturan dan juga prosedur semua disamakan. 17 

Yang ketujuh yakni dengan Rosida. Rosida memasang wifi dari PT 

GPM dari tahun 2020 karena terdapat 5 orang di rumahnya dan semua 

menggunakan internet untuk kegiatan sehari-hari jadi ia memasang wifi yang 

diharapkan dapat meminimalisir biaya kuota internet. Ia memasang dengan 

                                                
16 Wawancara Dengan Ibu Riska, Konsumen Desa Tanjung Kusuma, 08 Agustus 2022  
17 Wawancara Dengan Rendi Prasetyo, Konsumen Desa Taman Asri, Purbolinggo, 10 

Agustus 2022 
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kapasitas 10 mbps dengan harga 275.000-, awalmula rosida mengetahui 

adanya PT GPM yakni dari teman-temannya yang banyak membicarakan 

mengenai PT GPM, rosida menjadi tertarik dan ingin mengetahui akhirnya 

rosida meminta brosur dan rosida datang ke kantor untuk melakukan 

transaksi, dari pengakuan rosida pelayanan yang diberikan PT GPM semakin 

membaik, dari segi service dan juga sudah tidak sering terjadi trouble. Rosida 

juga mengetahui PT GPM mempunyai sosial media ig, facebook, dan tiktok 

karena rosida memang masih muda dan belum menikah jadi ia tidak kudet 

mengenai informasi-informasi dari PT GPM. 18 

Yang ke delapan yakni dengan ida yani seorang yang baru menjalani 

rumah tangga yang mempunyai salon kecantikan yang berada di dekat kantor 

PT GPM. Ida mengakui pendirian PT GPM lebih dulu ada sebelum ida 

mendirikan salon kecantikan di dekat PT GPM jadi, ida mengetahui secara 

langsung karena kantor berdekatan ida memasang pada tahun 2021 alasan 

utamanya karena instalasi berdekatan jadi jika ada trouble ia bisa langsung 

bilang ke kantor dean biaya pemasangan menjadi lebih murah. Ida memasang 

dengan kapasitas 15 mps dengan biaya 375.000-, menurutnya dengan harga 

segitu ia bisa memfasilitasi karyawan dan juga pelanggan-pelanggan yang 

datang ke salonnya. Service yang diberikan menurut ida sangat baik karena 

memang kantor berdekatan jadi bisa lebih cepat merespon karena ia dapat 

langsung datang untuk melakukan laporan, namun terkadang harus menunggu 

jika terjadi trouble di beberapa tempat. Ida juga mengetahui sosial media dari 

                                                
18 Wawancara Dengan Rosida, Desa Tanjung Inten, 11 Agustus 2022  
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PT GPM yang berupa instagram, facebook, dan tiktok. Menurutnya PT GPM 

belum terlalu aktif membuat konten maka ida mengharapkan adanya 

karyawan khusus konten kreator agar sosial media lebih dikenal dan lebih 

menarik.19 

 

 

                                                
19 Wawancara Dengan Ida Yani, Desa Tanjung Inten, 11 Agustus 2022 



 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang peneliti lakukan pada PT Giga Patra 

Multimedia Desa Tanjung Inten Kecamatan Purbolinggo Kabupaten Lampung 

Timur maka dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan 

oleh PT GPM khususnya pada instalasi internet rumah / WIFI berdasarkan 

segmen pasar, targeting dan bauran pemasaran (marketing mix). Segmen dan 

target pasar yakni perorangan yaitu dari rumah ke rumah, cafe, warung 

makan, dan instansi kelembagaan yang dijadikan target pasar. Sedangkan 

dalam strategi pemasaran yang dilakukan PT GPM lebih ke bauran pemasaran 

(marketing mix) yang memilikdengan 7p.  

Dari ke 7 aspek tersebut upaya yang dilakukan PT GPM yang dapat 

meningkatkan minat pembeli yaitu product (produk), promotion (promosi) 

dan place (tempat). product (produk) produk yang disediakan PT Giga Patra 

Multimedia yang mengalami kenaikan bandwith berpengaruh terhadap minat 

konsumen.  Promotion (promosi) yang dilakukan dari personal selling dan 

dari media sosial memberikan pengaruh dalam peningkatan konsumen. Place 

(tempat) letak kantor yang strategis membuat PT GPM mudah diketahui oleh 

masyarakat karena berada di pinggir jalan raya dan lingkungan yang ramai 

dengan berbagai instansi, cafe, dan warung makan. 
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B. Saran  

Berdasarkan penelitian yang peneliti lakukan, maka peneliti dapat 

memberikan saran kepada PT Giga Patra Multimedia desa Tanjung Inten 

kecamatan purbolinggo kabupaten lampung timur dengan selain memberikan 

kenaikan bandwith juga dapat menurunkan harga. Karena harga merupakan 

salah satu titik ukur dimana konsumen dapat menentukan sebuah pembelian, 

selain itu agar memberikan pelayanan yang terbaik seperti cepat merespon 

adanya chat di whatsaap, instagram dan facebook. 
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