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ABSTRAK

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENARIK MINAT MINAT
KONSUMEN (Studi Kasus Mebel Jaya Abadi Di 22 Hadimulyo Timur, Kec.
Metro Pusat)

Oleh :
RIKA ARISTA
NPM. 1903011107

Dalam kehidupan sehari-hari manusia harus memenuhi kebutuhann
hidupnya vyaitu kebutuhan primer, sekunder, dan tersier. Dalam rangka
pemenuhan kebutuhan, maka berkaitan dengan dunia perdagangan. Strategi
pemasaran pada dasaranya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu
dibidang pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan
dijalankan dapat tercapai tujuan pemasaran pada suatu perusahaan. Minat beli
adalahbagian dari komponen perilaku dalam sikap mengkonsumsi. Minat beli
konsumen adalah tahap dimana konsumen membentuk pilihan mereka diantara
bebrapa merek yang tergabung dalam perangkat pilihan, kemudian pada akhirnya
melakukan suatu pembelian pada suatu alternatif yang paling disukainya atau
proses yang dilalui konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa yang diasari
oleh bermacam pertimbangan.

Tujuan penelitian ini bertujuan untuk melihat apakah sesuai dengan
strategi pemasaran yang digunakan Mebel Jaya Abadi ini. Jenis penelitian yang
peniliti lakukan adalah dengan menggunakan penelitian lapangan (field research).
Penentuan sempel dalam penelitian ini dilakukan saat peneliti mulai memasuki
lapangan dan selama penelitian berlangsung dengan menggunakan teknik
snowball. Caranya yaitu peneliti memilih orang tertentu yang dipertimbangkan
akan memberikan informasi atau data yang diperlukan selanjutnya
mendapatkanuntuk diwawancara.

Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan
dalam upaya menarik minat konsumen adalah 4 startegi pemasaran, yaitu produk
(product), lokasi (pleace), harga (price), dan promosi (promotion). Namun dalam
penerapan strategi pemasaran promosi yang dilakukan belum maksimal, karena
hanya menggunakan strategi promosi dari mulut ke mulut atau bertemu langsung
bertatapan muka.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran dan Minat Konsumen.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Kehidupan sehari-hari manusia harus memenuhi kebutuhann hidupnya
yaitu kebutuhan primer, sekunder, dan tersier. Dalam rangka pemenuhan
kebutuhan, maka berkaitan dengan dunia perdagangan. Dalam dunia
perdagangan pelaku usaha harus tau apaa saja etika yang baik dalam
berdagang dan tata cara berdagang yang baik agar tidak menyimpang dan tau
cara bersaing dengan pedangan lainnya dengan baik. Bisnis adalah salah satu
kegiatan yang berkaitan dengan kehiudpan. Perkembangan yang semakin
pesat dituntut harus memulai bisnis dengan berdagang. Berdagang adalah
salah hal yang sangat penting bagi manusia. Dengan berdagang manusia
berlomba-lomba untuk memasarkan dagangannya.t

Perkembangan industri saat ini yang berorientasi global, terutama
padasektor kehutanan serta industri kecil dan kerajinan rakyat diarahkan untuk
menjamin keseimbangan pembangunan, menghasilkan bahan bagi kebutuhan
rakyat, meningkatkan daya beli dan mampu melanjutkan proses industrialisasi.
Hal ini sejalan dengan tujuan perkembangan indusri adalah untuk
meningkatkan kualitas hidup bangsa, melalui peningkatan pembangunan
industri yang dilaksanakan bersumber pada potensi objektif yang meliputi

alam dan sumber dayamanusia (SDM).

! Liza Rosdiana, Strategi Pemasaran yang mempengaruhi minat pembeli pada toko mebel
studi kasus toko kencana baru way jepara lampung timur,(Skripsi,2019).1



Industri perkayuan merupakan salah satu bidang usaha yang prospektif.
Perkembagan industri telah memberikan banyak manfaat pada para pengusaha
dan industri dalam bidang sosial ekonomi telah memberikan atau menciptakan
lapangan pekerjaan dan lapangan usaha juga membantu meningkatkan
pendapatan masyarakat.?

Dunia persaingan tidak sedikit pelaku usaha bermain curang dengan
menghalalkan segala cara, oleh karena itu pelaku usaha dituntut bersaing
dengan jalan yang baik dan tidak merugikan orang lain. Sebagaimana Allah

SWT berfirman dalam QS. An-Nisa:29 :

BT AP PO T
AR Fe s o 52 v 5
f;\f&is\g;gé:;ﬁ\gm%rs:@ufuu;a%uﬁm

pf\ / > 2
ré::
Artinya :Wahai orang-orang yang beriman! Janganlan kamu saling memakan
harta sesama mu dengan jalan yang bathil (tidak benar), kecuali
dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka
diantara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu.Sungguh,

Allah Maha Penyayang kepadamu.(Q.S An-Nisa 4:29).3

Ayat Al-Qur“an tersebut menjelaskan bahwa Allah SWT melarang
hamba-Nya berbuat bathil atau berbuat curang demi keuntungan sendiri dalam

perdagngan tanpa memikirkan adanya kerugian bagi orang lain. Serta Allah

SWT mengingatkan bahwa dalam perdagangan harus berdasarkan atas dasar

2Martono, Analisis Strategi Pemasaran PT . Intercraft Sedati Sidoarjo, (Stikom Surabaya,
SNASTI 2012, OSIT-53), 1.

3 Kementrian Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya, PT Insan Media Pustaka, 10
Oktober 2012) h. 83



suka sama suka dan tidak ada paksaan satu sama lain.

Persaingan bisnis merupakan hal yang wajar, setiap pengusaha
berlomba menawarkan berbagai macam keunggulan dan manfaat produk yang
dipasarkan dengan tujuan untuk memperoleh keuntungan.Dalam hal ini
penguhasa harus cerdik dalam menawarkan atau memperkenalkan produknya
pada para konsumen.Perusahaan dituntut untuk dapat menetukan strategi
promosi yang tepat agar dapat bertahan dan menangani persaingan, sehingga
tujuan dari perusahaan tersebut tercapai.

Konsep strategi pemasaran bertujuan agar usaha yang dijalankan dapat
berkembang sesuai dengan rencana yang diharapkan bahkan dapat mencapai
target yang diinginkan dan memenangkan persaingan .Strategi pemasaran juga
digunakan sebagai bentuk pertahanan usaha untuk jangka waktu yang lebih
lama.Tujuan yang paling utama dari strategi pemasaran adalah untuk
meningkatkan pendapatan keuntungan maksimal dari hasil penjualan produk,
serta bertahan dari para pesaing. Keberhasilan staretgi pemasaran yang
diterapkan oleh perusahaan tergantung pada analisa dan pengamatan yang
cermat oleh perusahaan terhadap faktor-faktor yang dapat mempengaruhi
strategi pemasaran perusahaan.*

Minat beli adalah bagian dari komponen perilaku dalam sikap
mengkonsumsi. Minat beli konsumen adalah tahap dimana konsumen
membentuk pilihan mereka diantara bebrapa merek yang tergabung dalam

perangkat pilihan, kemudian pada akhirnya melakukan suatu pembelian pada

4 Arlina Nurbaity Lubis,Strategi Pemasaran Dalam Pesaingan Bisnis,(USU Digital
Library,2004),1.



suatu alternatif yang paling disukainya atau proses yang dilalui konsumen
untuk membeli suatu barang atau jasa yang didasari oleh bermacam
pertimbangan.

Mebel merupakan salah satu tempat pengrajin produk kayu yang
diperlukan oleh masyarakat untuk memenuhi berbagai keperluan hidupnya.
Pada Mebel Jaya Abadi ini untuk menentukan harga dari produk yang akan
diproduksi dapat dilihat dari jenis kayunya. Berdasarkan hasil prasurvey,

Mebel Jaya Abadi dalam menetapkan harga jenis kayu sebagai berikut;

Tabel 1.1
Harga jenis kayu
No Jenis Kayu Harga
1. Jati Rp. 2.600.000
2. Merbau Rp. 1.300.000
3. Cemapak Rp. 750.000
4, Tenam Rp.250.000
5. Akasia Rp. 210.000

Dari data yang disajikan diatas dapat dilihat bahwa semakin jenis kayu
yang dipilih harganya tinggi maka, kualitas dari kayu tersebut lebih bagus dan
tahan lama. Sedangkan jenis kayu yang dipilih dengan harga yang lebih
rendah maka, kualitas dari kayu tersebiut juga kurang bagus dan kurang tahan
lama.®

Penggunaan hasil mebel secara umum dalam kehidupan sehari-hari
yang digunakan oleh masyarakat yaitu perabot rumah tangga seperti : kursi,

meja, lemari, kusen, pintu, jendela, dan lain-lain. Berdasarkan hasil prasurvey,

S Suheri, wawancara dengan Pemilik Mebel, 10 Januari 2023.



Pada Mebel Jaya Abadi untuk mengetahui dalam menarik minat konsumen
dapat dilihat dari data jumlah permintaan dari tahun 2019-2022.
Perkembangan Mebel Jaya Abadi dalam menarik minat konsumen dapat
dilihat dari tabel 1. 2 jJumlah data permintaan Mebel Jaya Abadi.

Berikut ini tabel jumlah data permintaan Mebel Jaya Abadi dari Tahun

2018,2019,2020,2021, dan 2022.

Tabel 1.2
Jumlah Data Permintaan
NO Tahun Jumlah Permintaan
1 |2018 30Produk
2 | 2019 38 Produk
3 12020 28Produk
4 |2021 28 Produk
5 |2022 35 Produk

Dari data yang disajikan diatas dapat dilihat bahwa pada tahun 2018
jumlah permintaan sebanyak 30 produk lalu ditahun 2019 mengalami
kenaikan sebanyak 38 produk, lalu ditahun 2020 dan 2021 mengalami
penurunan jumlah permintaan sebanyak 28 produk karena adanya pandemi
Covid-19 dan ditahun 2022 mengalami kenaikan jumlah permintaan sebanyak
35 produk. Jadi dapat dilihat dari tahun 2018-2022 mengalami niak turun
jumlah permintaan.®

Perilaku seseorang sangat bergantung pada minatnya, sedangkan minat
berperilaku sangat bergantung pada sikap dan norma subyektif atas perilaku.
Keyakinan atas akibat perilaku sangat mempengaruhi sikap dan norma

subyektif. Sikap individu terbentuk dari kombinasi antara keyakinan dan

® Suheri, wawancara dengan Pemilik Mebel, 10 Januari 2023.



evaluasi tentang keyakinan penting bagi seorang konsumen, sedangkan norma
sebyektif ditentukan oleh keyakinan dan motivasi.

Mebel jaya abadi yang beralamatkan di 22 Hadimulyo Timur, Kec.
Metro Pusat ini beroperasi setiap hari dari pukul 07.30-16.00 WIB. Mebel
Jaya Abadi ini memeiliki 2 karyawan yaitu mas Huda dan bapak Arif dan
sudah berjalannya selama 12 tahun hingga sekarang. Strategi yang digunakan
Mebel Jaya Abadi untuk mempromsikkan produknya tidak menggunakan
bantuan media sosial melainkan menggunakan strategi promosi dari mulut ke
mulut, tetapi Mebel Jaya Abadi ini dari tahun ke tahun semakin eksis dan
semakin bertambahnya konsumen, serta tempat yang dipilih olen bapak Heri
selaku pemilik mebel ini sangat strategis lokasi mebel bapak Heri berada tepat
dipinngir jalan raya yang membuat orang lebih mudah mencarinya dan
pelayanan dari para karyawan dan juga dari pak Heri sangat ramah, itu juga
membuat para konsumen tertarik memesan barang di Mebel Jaya Abadi.

Berdasarkan latar belakang yang telah peneliti paparkan diatas, jelas
bahwa strategi pemasaran yang diterapkan Mebel Jaya Abadi yang menjadi
hal penting bahkan menjadi hal utama dalam menarik minat para
konsumen.Hal ini yang membuat peneliti tertarik untuk mnegetahui lebih jauh
lagi tentang strategi pemasaran dalam upaya menarik minat beli konsumen.
Oleh karena itu, peneliti mengambil judul * Strategi Pemasaran Dalam
Menarik Minat Konsumen (Studi kasus Mebel Jaya Abadi Di 22 Hadimulyo

Timur, Kec. Metro Pusat).



B. Pertanyaan Penelitian
Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah diuraikan diatas, maka
pertanyaan pokok yang akan dibahas pada penelitian ini adalah:
“Bagaimanakah strategi pemasaran yang diterapkan oleh Mebel Jaya Abadi 22

Hadimulyo Timur , Kec. Metro Pusat dalam menarik minat konsumen?”.

C. Tujuan Dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui strategi pemasaran yang
diterapkan Mebel Jaya Abadi dalam menarik minat konsumen.
2. Manfaat Penelitian
Dengan tercapainya penelitian diatas maka diharapkan penelitian ini
berguna untuk:
a. Manfaat Teoris : untuk menambah ilmu pengetahuan yang berkaitan
tentang Strategi Pemasaran dalam menarik minat konsumen.
b. Manfaat Praktis : sebagai bahan acuan dan pemikiran lebih lanjut bagi
semua pihak yang berkepentingan untuk mengetahui dan memahami
tentang strategi yang dilakukan Mebel Jaya Abadi dalam menarik

minat konsumen.

D. Penelitian Relevan
Peneliti mengutip yang terkait dengan permasalah yang akan diteliti
sehingga akan terlihat dari sisi mana peneliti dalam membuat suatu karya

ilmiah, sehingga akan terlihat suatu pernedaan yang ingin dicapai oleh



masing-masing pihak. Penelitian yang peneliti temukan yaitu penelitian yang
dilakukan oleh Ckhoirul Umam dan Sutrisno yang berjudul “ Strategi
Pemasaran Terhadap Peningkatan Loyalitas Konsumen Jamur Timur Di UD.
Irzan (Studi Kasus di Desa Kalibagor Kecamatan Situbondo Kabupaten
Sitobondo )”. Hasil penelitian menujukan bahwa Variabel-variabel dalam
strategi pemasaran yang berupa produk (product), tempat (place), promosi
(promotion), dan harga (price) tidak berpengaruh konsumen akan produk
jamur tiram UD. IRZAN di Desa Kalibagor Kecamatan Situbondo Kabupaten
Sitobondo hanya hanya secara simultan atau bersama-sama dengan besaran
berpengaruh yang ditimbulkan adalah 52,3 % sedangkan sisanya yakni sebesar
47,7% dipengaruhi oleh variabel lain diluar penelitian. Persamaan penelitian
ini dengan penelitian dengan penelitian yang akan diteliti lakukan adalah
persamaan variabel yaitu strategi pemasaran. Perbedaan dengan penelitian
yang akan peneliti lakukan adalah metode penelitian yang digunakan dalam
penelitian ini adalah penelitian kualitatif.

Penelitian selanjutnya yaitu penelitian yang ditemukan oleh Adi Ikhsan
Syukri Amri, Husni Hasbunallah, dan Maulidia Imastary Tan dengan judul “
Minat Konsumen Membeli Produk Online Shop Ditinjau Dari Kepercayaan
Konsumen”. Hasil penelitian menunjukan bahwa variabel kepercayaan
konsumen mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap variabel
minat konsumen membeli produk melalui online shop. Persamaan penelitian

ini dengan penelitian dengan penelitian yang akan diteliti lakukan adalah

" Ckhoirul Umam dan Sutrisno, Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Loyalitas
Konsumen Jamur Timur Di UD. Irzan (Studi Kasus di Desa Kalibagor Kecamatan Situbondo
Kabupaten Sitobondo ), Vol 18 No. 1, Juni 2020.



persamaan variabel yaitu minat konsumen. Perbedaan dengan penelitian yang
akan dilakukan adalah peneliti tersebut Minat Konsumen Membeli Produk
Online Shop Ditinjau Dari Kepercayaan Konsumen. Sedangkan pada
penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti mengkaji tentang Strategi
Pemasaran Dalam Menarik Minat Konsumen (Studi Kasus Mebel Jaya Abadi
Di 22 Hadimulyo Timur, Metro Pusat) 8

Peneliti juga menemukan penelitian yang dibuat oleh Eni Safitri dengan
judul* Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pembiayaan
Murabahah Di BPRS Lampung Timur”. Hasil Penelitian membahas tentang
bagaimana perusahaan mampu meningkatkan jumlah nasabah pembiyaan
menggunakan baruan pemasaran. Persamaan dalam penelitian ini adalah
sama-sama membahas bagaimana meningkatkan atau menarik minat
konsumen dalam perusahaan dan metode penelitian yang digunakan peneliti

dalam penelitian ini adalah penelitian kualitatif.®

8 Adi Ikhsan Syukri Amri, Husni Hasbunallah, dan Maulidia Imastary Tan , Minat
Konsumen Membeli Produk Online Shop Ditinjau Dari Kepercayaan Konsumen, Jurnal PROKSI ,
Vol 2, No 2, Agustus 2019.

® Eni Safitri, Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Pembiayaan
Murabahah Di BPRS Lampung Timur,Skripsi, 2019.



BAB I1

LANDASAN TEORI

A. Strategi Pemasaran
1. Pengertian Strategi
a. Strategi

Strategi berasal dari kata Yunani “strategos” dengan akar kata
“stratos” bearti militer dan “ag” berarti memimpin. Pada awalnya
strategi dikenal “generalship”, sesuatu yang dikerjakan oleh para
jenderal perang dlam membuat rencana dan memenagkan peperangan
dan juga menaklukan para musuhnya. Strategi menurut Clauswitz
bahwa strategi adalah seni pertempuran untuk memenangkan perang.
Secara umum strategi adalah sebagai cara mencapai tujuam. Strategi
merupakan rencana jangka panjang untuk mencapai tujuan. Strategi
terdiri atas aktivitas-aktivitas penting untuk mencapai tujuan.t

Strategi merupakan sebuah rencana yang disatukan, luas dan
terintegrasi yang menghubungkan keunggulan staretgi perusahaan
dengan tantangan lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan
bahwa tujuan perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat
oleh organisasi. Strategi yang tepat dan jelas akan dapat merumuskan
perkiraan terhadap perubahan lingkungan secara cepat dan tepat, baik
yang menyangkut aspek-aspek internal maupun eskternal perusahaan

sehingga perusahaan dapat mengambil tindakan lebih dini terhadap

!Rachmat,Manajemen Staregik ( Bandung: CV PUSTAKA SETIA,2014), 2.

10
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perubahan-perubahan tersebut. Penentuan strategi yang baik dalam
menghadapi persaingan di pasar adalah salah satu kunci sukses
peusahaan dalam memasarkan barang atau jasa yang dimilikinya.?

Secara umum strategi diartikam sebagai sarana yang digunakan
untuk mencapai tujuan akhir. Jadi strategi merupakan ujud atau hasil
dari respon sebuah perusahaan terhadap seluruh aspek yang
dimilikinya dan juga terhadap kondisi yang teradi dilingkungannya,
sehingga perusahaan menjadi sebuah kekuatan bersaing dalam
menghadapi persaingan diwaktu yang akan datang. Pemilihan strategi
merupakan suatu proses pembuatan keputusan untuk memilih diantara
alternatif-alternatif strategi variasi induk yang dipertimbangkan dengan
cara yang paling baik.

b. Pemasaran

Pemasaran berkembang dari yang semula hanya bagian dari
ekonomika menjadi sebuah disiplin ilmu tersendiri. Kata marketing
masuk dalam kosa kata bahasa inggris pertama kali pada tahun 1561.
Perkembangan pesat berlangsung pasca revolusi industri di abad 18.
Bahkan sebagian pakar menyebutkan baha cikal bakal pemikiran
pemasaran modern dapat ditelusuri pada karya klasik Adan Smith di
tahun 1776 yang berjudul “An Inguiry Inti thr Nature and Causes of

the wealth of Nations”. Dalam bukunya tersebut, Adam Smith

2Muhammad Irvan saputra, Strategi Pemasaran Pengolahan Kayu Pada mebel Bina
Remaja Dinunggalrejo Lamapung Tengah,2020,12.
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menekankan bahwa pentingnya memperhatikan  kepentingan
pelanggan.®

Pemasaran yang sukses membangun permintaan atas produk dan
jasa, sehingga menciptakan lapangan pekerjaan, meningkatkan
kegiatan tanggungjawab sosial. Pemasaran mempunyai peran penting
atas merek yang kuat berbasis koyalitas pelanggan yang merupakan
aset tidak berwujudyang mempunyai kontribusi pada nilai dari suatu
perusahaan.*

Istilah pemasaran (marketing) sering dipertukar dengan istilah
penjualan, distribusi,ataupun perdagangan. Pemasaran merupakan
konsep yang menyeluruh, sedangkan penjualan, distribusi, dan
perdagngan hanya merupakan salah satu bagian atau kegiatan dalam
sistem pemasaran secara keseluruhan. Pemasaran mempunyai arti lebih
luas daripada penjualan, distribusi, dan perdagngan, pemasaran
mencakup usaha perusahaan yang ditandai dengan
mengindentifikasikan kebuthan konsumen yang perlu dipuaskan,
menentukan harga produk yang sesuai, menentukan promosi dan
penjualan produk tersebut. Jadi pemasaran merupakankegiatan saling
berhubungan sebagai suatu sistem untuk menghasilakn laba.
Pemasaran sebagai proses manajeral yang membuat individu atau

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan

3Mah Bukhori, Analisis Stateri Pemasasran Dalam Menarik Minat Beli Konsumen Di Toko
Mebel Farid Rohman Ponorogo ( Skripsi Institut Agama Islam Negeri Ponogoro, 2021 ) ,19.

4 Nganto, Manajemen Pemasaran ( Sumurboto Banyumanik, Semarang, Ef Press
Digimedia, 2018 ), 1.
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dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang
bernilai kepada pihak lain atau segala kegiatan yang menyangkut
penyampaian produk atau jasa mulai dari produsen sampai konsumen.
Pemasaran merupakan suatu proses perpindahan barang atau jasa dari
tangan produsen ke tangan konsumen.®

Tujuan dari pemasaran adalah menarik pelanggan baru dengan
menciptakan suatu produk yang sesuai dengan keinginan konsumen,
menjanjikan  nilai  superior, menetapkan  harga  menarik,
mendistribusikan produk dengan mudah, mempromosikan secara
efektif serta mempertahankan pelanggan agar yang sudah ada dengan
tetap memegang prinsip kepuasan pelanggan. Dasar pemikiran
pemasaran dimulai dari adanya kebutuhan (needs), keinginan (wants),
dan permintaan (demands). Ada pula konsep inti pemasaran yaitu,
produk ( barang, jasa, dan gagasan); nilai, biaya, dan kepuasan;
pertukaran dan transaksi; hubungan dan jaringan; pasar, pemasar dan
calon pembeli.®

c. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran dirancang untuk meningkatkan peluang
dimana konsumen akan memiliki anggapan dan perasaan positif
terhadap produk, jasa, dan merek tertentu, akan mencoba produk, jasa

atau merek tersebut dan kemudian membelinya berulang-ulang.

®Ibid 7-8.
®Budi Rahayu Tanama Putri, Manajemen Pemasaran ,( Denpasar, Fakultas Peternakan
Universitas Udayana, 2017 ). 1-2.



14

Mengembangkan strategi pemasaran yang kompetitif, pemasar perlu
mengetahui konsumen mana yang cenderung membeli produk-produk,
faktor-faktor apa saja kira-kira yang menyebabkan mereka menyukai
produk tersebut, kriteria apa yang dipakai dalam memutuskan untuk
membeli produk tersebut, bagaimana mereka memperoleh informasi
tentang produk dan lain sebagainya.’

Pada dasarnya, setiap perusahaan menentukan strategi dengan
meyelaraskan kemampuan dari perusahaan dengan peluang yang terlihat di
dalam industri. Menurut Kenneth R. Andres, strategi merupakan suatu
proses pengevaluasian kekuatan dan kelemahan perusahaan dibandingkan
dengan peluang dan ancaman yang ada dalam lingkungan yang dihadapi
dan memutuskan strategi pasar produk yang menyesuaikan kemampuan
perusahaan dengan peluang lingkungan..

Strategi pemasaran adalah proses yang digerakan oleh pasar untuk
mengembangkan strategi yang memperhitungkan perubahan lingkungan
dan kebutuhan yang memberika nilai superior kepada pelanggan. Strategi
pemasaran pada dasarnya adalah rencana global, terpadu dan memberikan
pedoman tentang kegiatan yang akan dilakukan untuk mencapai tujuan
pemasaran sutau perusahaan. Faktor lingkungna atau eskternal, terutama
dibidang pemasaran merupakan faktor yang membuat kepemimpinan
perusahaan tidak terkendali. Sedangkakn faktor internal dalam bidang

pemasaran merupakan faktor yang dapat dikendalikan oleh pimpinan

"Ristiyanti Prasetijo, John J.O.1 Ihalau, Perilaku Konsumen, ( Yogyakarta, Ansi Offset,
2005), 17.
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perusahaan seperti peroduk, harga, distribusi, promosi, dan pelayanan
terutama oleh pimpinan pemasaran.®
Secara umum startegi pemasaran yang perlu dilakukan perusahaan
adalah merumuskan kembali segmen pasar yang menjadi fokus layanan.
Selama ini perusahaan hanya fokus pada semen pasar dari golongan sosial
menengah ketas, sedangkan segmen pasar menengah kebawah jarang
diperhatikan. Strategi pemasaran merupakan salah satu yang digunakan
dalam kegiatan pemasaran untuk memasarkan produk sesuai dengan target
yang telah diterapkan. Strategi pemasaran memuat kegiatan-kegiatanyang
harus dilskuksn perusahaan dalam mempertahankan dan memperluas pasar
atau konsumennya. Oleh karena itu, perusahaan harus mampu
menciptakan suatu produk yang benar-benar dapat memenuhi permintaan
konsumen, tersedia pada saat dibutuhkan, dapat diperoleh dengan harga
yang ajar dan dengan komunikasi yang baik.
2. Jenis-Jenis Strategi Pemasaran
Secara umum terdapat empat jenis strategi pemasaran yang cocok
untuk memasarkan produk pada saat ini. Berikut adalah penjelasannya;
a. Direct Selling
Strategi pemasaran yang pertama Yyaitu, Direct Selling atau
penjualan langsung. Strategi jenis ini sering digunakan oleh banyak
perusahan. Meskipun langsung, tetapi umumnya penjulan dilakukan

ditoko retail. Pada umumnya para sales menjual produk, dengan cara

8Nur Hufaida, S.puranamasih, Imam Setya Budi, Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan
Penjualan Ditinjau Dari Ekonomi Islam,4.
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menemui satu persatu calon konsumennya kemudian memberikan
informasi  dan membujuk agar konsumen berkenan untuk
menggunakan produknya.
Point Of Puchase

Point Of Puchase merupakan strategi pemasaran dengan cara
menempatkan produk pada tempat strategi dengan desain yang unik
dan menarik. Strategi ini dapat dilakukan dengan cara menempatkan
iklan didekat produk yang sedang trend. Oleh karena itu, dengan cara
menempatkan produk pada posisi yang strategis seperti didekat pintu
masuk dan keluar dengan desain material marketing yang unik dan
menarik dapat menarik perhatian konsumen.
Earned Media

Strategi ini tergolong strategi pemasaran tergolong dalam strategi
pemasaran tidak langsung. Karena pemasaran Earned Media ini,
melibatkan media-media yang efektif untuk memasang material
marketing seperti iklan seperti televisi, media cetak, koran dan lain
sebagainya.
Internet Marketing

Internet berpotensi besar untuk digunakan dalam pemasaran.
Internet Marketing menawarkan banyak kemudahan dalam berinteraksi
bagi para konsumen yang tak terbatas oleh ruang dan waktu. Dalam
strategi pemsaran internet marketing kita dapat membuat website e-

commers sendiri atau dapat menggunakan platfrom besar yang sudah
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ada diinternet seperti tokopedia, bukalapak, dan shopee. Atau juga bisa
menggunakan media sosial untuk memasarkan produk seperti
Facebook, Twitter, dan Instagram.®
3. Tujuan Pemasaran
Bukhari Alma mengemukakan tujuan pemasaran diantaranya
sebagai berikut;

a. Untuk mencari keseimbangan pasar, antara buyer’s marekt dan
seller’s market, mendistribusikan barang atau jasa dari daerah surplus
ke daerah minus, dan produsen ke kekonsumen, dari pemilik barang
dan jasa kecalon konsumen.

b. Tujuan pemasaran yang utama adalah memberi keputusan kepada
konsumen. Tujuan pemasaran bukan komersial atau mencari laba. Tapi
tujuan pemasaran adalah memberi keputusan kepada konsumen,
dengan adanya tujuan memberi keputusan, maka marketing meliputi
beragai lembaga produsen.°

c. Tujuan pemasaran yaitu untuk menraik minat konsumen dan juga
memenagkan persaingan dalam berbisnis dengan para pengusaha
lainnya.

4. Bauran Pemasaran
Alat yang digunakan para pengusaha dalam kegiatan pemasaran

disebut dengan bauran pemasaran atau marketing mix, disebut bauran

®Mayla Surveyandini, Strategi Pemasaran Ampuh ( PT.Nas Media Indonesia, Juni 2022 ),
12-14.

OMuhammad Irvan Saputra, Skripsi Startegi Pemasaran Produk Pengolahan Kayu pada
Mebel Bina Remaja Di Nunggalrejo Lampung Tengah ,21.
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(mix) karena merupakan kombinasi atau gabungan dari beberapa alat
pemasaran. Kotler dan Keller menytakan bahwa bauran pemasaran adalah
sekumpulan alat pemasaran yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk
mencapai tujuan pemasarannya dalam pasar sasaran.

Manajeman pemasaran mengenal empat startegi pemasaran yang
lazim disebut bauran pemasaran barang 4P, yaitu produk (product),
distribusi atau pemasaran (place), promosi (promotion), dan harga (price).
Kotler dan Amstrong menjelaskan empat komponen bauran pemasaran
(marketing mix) sebagai berikut;

a. Produk (Product)

Mengelola  unsur  produk termasuk perencanaan  dan
pengembangan produk atau jasa yang tepat lagi produk atau jasa yang
dipasarkan dengan mengubah produk atau jasa yang ada dengan
menambah dan mengambil tindakan lain yang mempengaruhi
bermacam-macam produk atau jasa. Produk berupa barang dapat
dibeda-bedakan menurut macamnya. Mutu dari produk menunjukan
kemampuan sebuah produk untuk menjalankan fungsinya, ciri produk
merupakan sarana kompetitif untuk membedakan produk prusahaan
dengan produk pesaingnya.

Kepuasan konsumen mengacu tidak hanya pada penampilan fisik

suatu produk, tetapi juga serangkaian kepuasan yang diperoleh saat
membeli suatu produk. Dalam kondisi persaingan, sangat bahaya jika

perusahaan hanya mengandalkan sebuah produk yang sudah ada tanpa
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melakukan upaya khusus untuk mengembangkannya. Oleh karena itu,
untuk mempertahankan dan meningkatkan penjualan dan pangan
pasar, setiap perusahaan harus melakukan upaya untuk perbaikan dan
menyempurnakan produk yang lebih baik lagi, agar lebih
meningkatkan efesien, kepuasan, dan daya tarik.

b. Harga (Price)

Sistem manajemen perusahaan yang akan menentukan harga
dasar yang tepat bagi produk yang dipasarkan dan harus bisa
menentukan strategi yang menyangkut dengan berbagai potongan
harga, pembayaran biaya pengangkutan ( transportasi) serta berbagai
variabel biaya lain yang terkait. Harga merupakan sejumlah nilai yang
ditukarkan konsumen dengan manfaat memiliki atau menggunakan
produk yang nilainya ditetapkan oleh pembeli dan penjual melalui
tawar menawar.!!

Persaingan yang semakin ketat, peranan harga menjadi sangat
penting terutama dalam mempertahankan dan meningkatkan posisi
perusahaan. Kesalahan penetapan harga akan sangat mempengaruhi
produk yang ditawarkan dan akan mengakibatkan produk tidak laku.
Dengan penetapan harga yang tepat, perusahaan dapat menghasilkan

pendapatan penjualan dari produk yang diproduksi dan dipasarkannya.

1 Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen dalam Persaingan Bisnis Kontemporer (
Bandung, Penerbit Alfabeta, 2017), 9-10.
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c. Tempat (Place)

Tempat termasuk aktivitas perusahaan untuk membuat produk
tersedia bagi konsumen sasaran. Keputusan mengenai tempat sangat
penting agar konsumen dapat memperoleh produk yang dibutuhkan
tapat pada saat dibutuhkan. Tempat dalam hal ini sebagai pendukung
tempat produksi, pendukung penjualan produk sehingga produk lebih
mudah diperoleh para konsumen. Tempat atau lokasi merupakan suatu
hal yang menjadi salah satu syarat yang wajib dipertimbangkan oleh
para pengusaha yang mau bergerak dibidang perdagangan.

Keputusan lokasi seringkali bergantung pada jenis bisnis. Untuk
keputusan lokasi industri, strategi yang digunakan biasanya adalah
strategi minimisasi biaya, sedangkan untuk operasi bisnis barang atau
jasa, strategi yang digunakan adalah fokus pada akses ke pasar sasaran.

Tujuan dari strategi pemilihan lokasi adalah  untuk
memaksimalkan manfaat yang diperoleh organisasi dan meminimalkan
biaya yang dikeluarkan oleh bisnis organisasi. Memilih lokasi yang
salah akan mempengaruhi maksimalisasi keuntungan perusahaan.

Ada tiga aspek yang berkiatan dengan keputusan-keputusan
tentang distribusi (tempat) sebagai berikut;

1) Sistem Transportasi
Pada sistem ini meruoakan hal yang penting pada keputusan
transportasi yang mana pada saat produk masih dalam bentuk

barang mentah juga dibutuhkan transportasi untuk diangkut ke
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tempat produksi, atau setelah barang sudah diproduksi dan
dikirimkan ke konsumen juga menggunakan transportasi.
2) Sistem Penyimpanan
Sistem penyimpanan akan menentukan kualitas barang yang
dihasilkan pada saat dalam bentuk barang mentah maupun sudah
diproduksi. Jika penyimpanan yang baik maka menentukan bahwa
barang layak dijual, kondisinya masih bagus dengan kata lain
untuk menjaga kualitas barang tersebut.
3) Pemilihan Saluran Distribusi
Pemilihan saluran distribusi yang tepat juga sangat
menentukan laku atau tidaknya sebuah produk dipasaran, semakin
tepat saluran distribusi yang dipilih , maka bisa menentukan jumlah
barang yang terjual dipasaran.
d. Promosi (Promotion)

Promosi adalah kegaitan yang ditunjukan untuk mempengaruhi
konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang
ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka
menjadi senang lalu membeli produk yang sudah ditawarkan.

Pemasaran modern, produsen tidak hanya bertanggung jawab
untuk mencipatakan produk yang menarik, tetapi juga harus mampu
berkomunikasi dengan konsumennya yang diharpakn menjadi
konsumen jangka panjang. Dengan adanya kegiatan promosi

konsumen bisa mengetahui tentang produk yang kita produksi dan
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akhirnya akan memutuskan untuk membelinya. Dengan target pasar

yang berbeda-beda suatu perusahaan harus bisa memutuskan kegiatan

promosi yang tepat bagi suatu produk atau jasa. Serta menyesuaikan
dengan anggaran promosi yang dimiliki perusahaan.

Adapun vyang termasuk dalam kegiatan promosi yaitu
periklanan, personal selling, promosi penjualan,dan publiitas. Kegiatan
promosi yang dilakukan suatu perusahaan menggunakan bauran
promosi ( promotion mix) yang terdiri dari berikut ini penjelasannya;
1) Periklanan (Advertensi), merupakan suatu bentuk penyajian dan

promosi dari gagasan, barang atau jasa yang dibiayai oleh suatu
sponsor tertentu yang bersifat nonpersonal. Media sering
digunakan untuk kegiatan promosi melalui iklan. Tujuan dari
periklanan yaitu menjual atau meningkatkan pe jualn dengan
menyampaikan informasi tentang barang atau jasa melalui
periklanan.

2) Penjualan pribadi (personal selling), merupakan penyajian secara
lisan dalam suatu pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon
pembeli dengan tujuan agar dapat terealisasinya penjualan. Para
memasar dapat berinteraksi langsung secara pribadi maupun
kelompok dengan target pasarnya. Kegiatan penjualan face-to-face
banyak manfaatnya bagi perusahaan maupun calon konsumen.

Dari cara ini pihak penjual dapat secara langsung

mendemonstrasikan produknya, memberikan petunjuk tentang
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produk, serta dapat mejelaskan atas berbagai keluhan calon
konsumen.

3) Promosi penjualan (sales promotion), merupakan segala kegiatan
pemasaran selain personal selling, advetensi, dan publisitas yang
merangsang pembeli oleh konsumen dan keefektifan agen seperti
pameran, pertujukan, dokumentasi, dan segala usaha penjualan
yang tidak dilakukan secara teratur atau terus menerus.'? Promosi
penjualan dapat dilakukan melalui pemberian diskon, kontes,
kupon atau sampel produk. Tujuan promosi untuk meningkatkan
penjualan atau meningkatkan jumlah nasabah.

4) Pemasaran langsung (Direct Marketing) adalah komunikasi
langsung dengan pelanggan yang di incar secara khusus untuk
memperoleh tanggapan langsung. Dengan demikian maka promosi
merupakan kegiatan perusahaan yang dilakukan dalam rangka
memperkenalkan produk kepada konsumen sehingga dengan

kegiatan tersebut konsumen tertarik untuk melakukan pembelian.

B. Minat Konsumen
1. Pengertian Minat Konsumen
Menurut Kotler dalam Mah Bukhori minat konsumen adalah suatu
yang timbul setelah menerima rangsangan dari produk yang dilihatnya,

lalu muncul rasa keinginan untuk memiliki dan membelinya. Minat

12 Satriadi, wanawir, Eka Herdrayani, Leonita Siwiyanti, Nursaida, Manajemen Pemasaran,
('samudra biru, 2021, 65-68.
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konsumen pada dasarnya merupakan faktor pendorong dalam pengambilan
keputusan pembeli terhadap suatu produk. Menurut Yamit minat
konsumen adalah evaluasi purna beli atau hasil evaluasi setelah
membandingkan apa yang dirasakan dengan harapannya.®

Minat konumen merupakan bagian dari komponen perilaku
konsumen dalam sikap mengkonsumsi, kecenderungan responden untuk
bertindak sebelum keputusan membeli benar-benar dilaksanakan.
Pentingnya mengukur minat beli konsumen untuk mengetahui keinginan
pelanggan yang tetap setia atau meninggalkan suatu barang atau jasa.
Konsumen yang merasa senang dan puas akan berfikir untuk membeli
kembali barang atau jasa tersebut.

Minat yang muncul yang muncul dalam melakukan pembelian
menciptakan suatu inovasi yang terus terekam dalam benaknya dan
menjadi suatu kegiatan yang sangat kuatyan pada hakikatnya ketika
seorang  konsumen  harus  memenuhi kebutuhannya  akan
mengaktualisasikan apa yang ada di dalam benaknya.*

Suatu produk dikatakan telah dikonsumsi oleh konsumen apabila
produk tersebut telah diputuskan oleh konsumen untuk dibeli.
Karakteristik pribadi konsumen yang digunakan untuk memproses
rangsangan sangat komplek, dan salah satunya adalah rasa dorongan atau

motivasi konsumen untuk membeli produk yang sudah dilihatnya. Perilaku

13Mah Bukhori, Analisis Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Beli Konsumen Ditoko
Mebel Farid Rohman Ponogoro, Skripsi, 2021. 45.

14Gaidah Putri Sari, Hubungan Keputusan Pembeli Pada Konsumen, (jurnal Psikoborneo,
Vol8, No 1, 2020: 147-155), 148.



25

seorang pembeli sangat tergabtung pada minatnya, sedangkan minat
berprilaku sangat tergantung pada sikap dan norma subyektif atas perilaku.
Keyakinan atas akibat perilaku sanagt mempengaruhi sikap dan norma
subyektifnya. Minat beli diperolen dari proses belajar dan proses
pemikiran yang membentuk suatu persepsi. Minat yang muncul dalam
melakukan pembelian memunculkan motivasi yang terus terekam dalam
benaknya dan menjadi suatu kegiatan yang sangat kuat yang pada akhirnya
ketika seorang konsumen harus memenuhi kebutuhannya akan
mengaktualisasikan apa yang ada didalam benaknya itu. Dengan begitu
minat beli akan muncul saat dalam proses pengambilan keputusan.

Menurut Kotler dan Keller, minat konsumen menunjukan seberapa
besar kemungkinan konsumen membeli suatu merek dan jasa atau
seberapa besar kemungkinan konsumen untuk berpindah dari satu merek
ke merek lainnya. Tjiptono, menyatakan minat beli konsumen
mencerminkan hasrat dan keinginan konsumen untuk membeli sebuah
produk.t®

2. Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli

Perilaku konsumen sangat dipengaruhi oleh faktor-faktor yang ada
diluar diri manusia (eksternal) dan faktor-faktor yang ada dalm diri
manusia (internal). Beberapa faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli

konsumen sebagai berikut;

15Samuel Henry Saputro, Maria idyastuti, Analisis Minat Dan Keputudan Pembeli Melalui
Harga, Kualitas dan Inovasi, (Jurnal Manajemen Dan Bisnis, Vol 22.No 1, Maret 2022). 95.
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a. Faktor Budaya

Faktor budaya terdiri atas beberapa sub yang berkaitan dengan

hal-hal berikut;

1)

2)

3)

Budaya dalah penentu yang mendasar dari keinginan dan perilaku
seseorang. Budaya adalah sekelompok nilai-nilai sosial yang
diterima masyarakat secara menyeluruh dan tersebar kepada
anggota-anggotanya melalui bahasa atau simbol.

Subbudaya, banyaknya sub-budaya membentuk segmen pasar yang
penting, dan perusahaan sering merancang produk dan program
pemasaran yang disesuaikan dengan kebutuhan mereka.

Kelas sosial adalah sebuah kelompok yang relatif homogen dan
bertahan lama dalam sebuah masyarakat yang tersusun dalam
sebuah heirarki dan para anggota dalam setiap heirarki memiliki

nilai, minat, dan perilaku yang relatif sama.

b. Faktor Sosial

Perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor sosial, yaitu

kelompok acuan, keluarga serta peran dan status sosial.

1)

2)

Kelompok acuan terdiri atas semua kelompok yang memiliki
pengaruh langsung (tatap muka) atau tidak langsung terhadap sikap
atau perilaku konsumen tersebut.

Keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling
penting dalam masyarakat dan para anggota keluarga menjadi

acuan primer yang paling berpengaruh.
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Peran dan status, konsumen berpartisipasi dalam banyak kelompok
sepanjang hidupnya, misalnya keluarga, klub, dan organisasi.
Kedudukan konsumen dalam kelompok tersebut ditentkan
berdasarkan oeran dan statusnya. Peran meliputi yang diharapkan
akan dilakukan oleh pelanggan. Tiap-tiap peran mengharapkan
status. Konsuemn orang memilih produk yang dapat

mengkonsumsinya peran dan status mereka dimasyarakat.

Faktor Pribadi

Keputusan pembeli pribadi meliputi usia dan tahap silus hidup,

pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, seta kepribadian dan konsep

diri.

1)

2)

3)

Usia dan tahap siklus hidup, konsumen mengkonsumsi produk
yang berbeda-beda sepanjang hidupnya. Konsumsi juuga dibenuk
oleh siklus hidup keluarga. Perusahaan sering memilih kelompok
berdasarkan siklus hidup sebagai pasar sasaran mereka.

Pekerjaan dan lingkungan ekonomi, pekerjaan konsumen juga
memepengaruhi pola konsumsinya. Perusahaan pada umumnya
mengindentifikasinya kelompok profesi yang memiliki minat
diatas rata-rata atas produk mereka.

Gaya hidup adalah pola seseorang didunia yang terungkap pada
aktivitas, minat, dan opininya. Gaya hidup menggambarkan
keseluruhan  diri  konsumen yang berinteraksi  dengan

lingkungannya.



4)

28

Kepribadian dan konsep diri, konsumen memiliki karakteristik
kepribadian yang berbda-beda yang memperngaruhi perilaku
konsumen.  Kepribadian adalah ciri  bawaan psikologi
manusia(human psychologi traits) yang menghasilkan tanggapan
yang relatif konsisten dan berthan lama terhadap rangsangan

lingkunganya.

d. Faktor Psikologis

Pilhan pembeli konsumen dipengaruhi oleh empat faktor

psikologi utama yaitu sebagai berikut;

1)

2)

Motivasi, memliki banyak kebutuha. Beberapa kebutuha tersebut
bersifat biogenis, yaitu kebutuhan tersebut muncul dari tekanan
biologis, misal lapar, haus dan tidak nyaman, sedangkan yang
bersifat psiokgenis, yaitu kebutuhan yang muncul dari tekanan
psikologis yaitu, kebutuhan atau pengakuan, penghargaan, atau
rasa kenaggotaan kelompok.

Persepsi, konsumen yang termotivasi siap bertindak. Tindakan
konsumen yang termotivasi dipengaruhi oleh persepsinya terhadap
situasi. Perspsi adalah proses yang digunakan oleh konsumen
untuk memillih, mengorganisasikan dan menginterpretasikan
masukan informasi untuk menciptakan gambaran dunia yang

memiliki arti.
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3) Pembelajaran meliputi perubahan perilaku konsumen yang timbul
dari pengalaman. Sebagian besar perilaku manusia adalah hasil
belajar.1®

3. Keputusan Konsuman
Pengambilan keputusan konsumen adalah proses pembelian yang
dilalui oleh seorang konsumen akhir yang dimulai dari timbulnya rasa
butuh sampai kepada perasaan ingin melakukan pembelian ada lima
tahapan dalam pemnganbilan keputusan konsumen antara lain;
a. Pengenalan Kebutuhan
Pengenalan kebutuhan pada dasarnya bergantung pada berapa
banyak ketidak sesuain atau kesenjangan antara keadaan aktual (yaitu
keadaan konsumen yang sekarang) dan keadaan yang diinginkan (yaitu
situasi yang konsumen jinginkan). Konsumen merasakan timbulnya
perbedaan anatara nyata serta keadaan yang diinginkan dalam tapa ini,
konsumen akan membedakan kebutuhan serta keinginannya.
b. Pencarian Informasi
Setelah pengenalan proses kebutuhan, konsumen akan terlibat
dalam pencarian akan pemuas kebutuhan yang potensial. Pencarian
informasi merupakan tahap kedua dalam proses pemgambilan
keputusan. Proses informasi dilakukan secara selektif, konsumen
memilih informasi yang paling relevan bagi benefit yang dicaridan

sesuai dengan keyakinan dan sikap mereka. Konsumen akan berupaya

8 Donni Juni Priansa, Komunkasi pemasaran Terpadu pada era Media Sosial, ( CV.
PUSTAKA SETIA, 2017 ) .473-478.
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mencari informasi yang tersimpan dalam ingatannya (pencarian
internal) serta mencari informasi dari luar (pencarian eksternal).
Evaluasi Produl/ Merek

Evaluasi produk adalah evaluasi pilihan produk dan merek sesuai
dengan keiinginan konsumen. Konsumen akan mengevaluasi
karakteristik dari berbagai produk/merk yang mungkin paling
memenuhi benefit yang diinginkan. Pada tahap ini, konsumen akan
membandingkan berbagai merek pilihannya, yang dapat memberikan
manfaat dan mampu mengatasi masalah yang sedang dihadapinya.
Keputusan pembelian

Setelah meleati berbagai tahap, konsumen akan menentukan sikap
dan mengambil keputusannya apakah akan membeli atau tidak. Jika
mebeli, konsumen akan dihadapkan pada beberapa alternatif
pengambilan keputusan. Mulai dari produk dan merek, sehingga
penentuan kuantitas serta aktu pembeliannya. Dalam pembelian
beberapa aktivitas lain diperlukan, seperti pemilihan toko, penentuan
kapan akan membeli, dan kemungkinan finansialnya.
Perilaku pascapembelian

Sekali konsumen melakukan pembelian maka evaluasi pasca
pembelian terjadi. Proses keputusan pembelian yang paling terakhir ini
menggambarkan apakah sebuah produk atau perusahaan bisa

membuentuk konsumennya menjadi loyal atau tidak. Jika kinerja
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produk sesuai dengan harapan konsumen, konsumen akan puas. Jika

tidak kemungkinan pembeli kembali akan berkurang.



BAB I
METODE PENELITIAN
A. Jenis Dan Sifat Penelitian
1. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang peniliti lakukan adalah dengan menggunakan
penelitian lapangan (field research). Penelitain lapangan penelitian yang
menggunakan informasi yang didapat dari sasaran penelitian yaitu
infroman dan responden melalui isntarumen pengumpulan data seperti
wawancara dan dokumentasi.® Penelitiain in dilakukan di Mebel Jaya
Abadi yang beralamatkan di 22 Hadimulyo Timur, Metro Pusat.
2. Sifat Penelitian
Penelitian ini bersifat kualitatif, yang dimana penelitian kualitatif
adalah suatu pendekatan dalam melakukan penelitian yang berorientasi
pada fenomena atau gejala yang bersifat alami. Penelitian kualitatif ini
bersifat mendasar dan naturalistis atau bersifat kealamian, serta tidak bisa
dilakukan dilaboratorium, melainkan dilapangan. sifat penelitian kualitatif
adalah prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa kata-
kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan pelaku yang dapat diamati.
Oleh karena itu, untuk memperoleh data digunakan dengan cara

wawancara, dokumentasi.

! Rahmadi, Pengantar Metodologi Penelitian, Cet. Ke-1 (Banjarmasin: Antasari Press,
2011), 15.
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B. Sumber Data
Sumber data menjadi sesuatu yang penting dalam sebuah penelitian.
Pada penelitian kali ini peneliti menggunakan 2 (dua) sumber data yaitu :
sumber data primer dan sumber data sekunder.
1. Sumber Data Primer

Sumber data primer adalah sumber data yang langsung memberikan
data kepada pengumpul data.? Penelitian ini peneliti secara langsung
memperoleh informasi di mebel jaya abadi di 22 Hadimulyo Timur dengan
sumber data primer yaitu pemilik mebel Jaya Abadi, karyawan dan
konsumen Mebel Jaya Abadi.

Teknik yang digunakan dalam pengambilan sampel konsumen yaitu
teknik Snowball. Teknik Snowball adalah teknik pengambilan sumber data
yang pada aalnya sedikit kemudian bertambah atau membesar. Caranya
yaitu penelitian memilih orang tertentu yang dipertimbangkan akan
memberikan informasi atau data yang diperlukan selanjutnya bedasarkan
informasi atau data yang diperoleh dari sempel tersebut peneliti dapat
menetapkan sampel lainnya yang dipertimbangkan akan memberikan
informasi yang lebih lengkap, yaitu: pemilik mebel, 2 orang karyawan dan
3 orang konsumen yang pernah memebli dan memesan barang pada Mebel
Jaya Abadi.

Dengan saya mewawancarai para narasumber, saya mendapatkan

informasi mengenai hal-hal yang berkaitan dengan penelitian saya.

2Zuchri Abdussamad, Metide Penelitian Kualitatif ( CV.Syakir Media Press, 2021 ), 142.
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2. Sumber Data Sekunder
Sumber data sekunder adalah sumber yang tidak langsung
memberikan data kepada pengumpul data, mislanya lewat orang lain atau
dokumen.® Data sekunder adalah jenis data yang diperoleh dan digali dari
sumber data primer. Sumber data sekunder diperoleh dari berbagai sumber
seperti dokumen-dokumen yang berbentuk laporan yang dikeluarkan oleh
pihak pemilik mebel ,buku-buku, jurnal yang berkaitan dengan yang
sedang diteliti.
C. Teknik Pengumpulan Data
Tekhnik pengumpulan data adalah salah satu tahapan yang penting
dalam kegiatan penelitain dan dilakukan setelah peneliti selessi membuat
desain penelitian sesuai dengan masalah yang diteliti. Untuk mengumpulkan
data dilapangan dalam rangka menjawab fokus penelitian, maka diperlukan
menggunakan metode pengumpulan data sebagai berikut;
1. Wawancara
Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila
peneliti ingin melakukan studi pendahuluan menemukan permasalahan
yang harus diteliti, dan juga mengetahui hal-hal dari responden yang lebih
mendalam.* Wawancara atau interview adalah bentuk komunikasi verbal
jadi semacam percakapan yang bertujuan memperoleh informasi atau
dapat diartikan suatu pengumpulan data yang dilakukan dengan tanya

jawab anatara peneliti dengan objek yang diteliti.

3Ibid 142.
4Sugiyanto, Metode Penelitian Manajemen, ( Alfabeta CV, 2013 ), 137.
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Peneliti menggunakan metode penelitian wawancara semi
terstruktur, karena menurut peneliti metode ini lebih mudah dugunakan
dan dirasa apat lebih akrab kepada narasumber yang akan diwawancarali,
selain itu juga narasumber tidak akan terkesan kaku karena metode
wawancara tidak terstruktur ini tidak tersusun secara sistematis dengan
kata lain peneliti dapat menanyakan beberapa permasalahan sesuai dengan
kebutuhan peneliti.

2. Dokumentasi

Teknik ini digunakan untuk mendapatkan data yang dapat
memberikan informasi dengan melihat dan mempelajari dokumen resmi
objek penelitian terutama dokumen yang berkaitan dengan fokus
penelitian, baik dokumen berupa catatan maupun jadwal kegiatan.

Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data yang digunakan untuk
mendapatkan data yang dapat memberikan informasi terhadao objek
penelitian terutama dokumentasi yang berkaitan dengan fokus masalah
yang sedang diteliti, baik dokumen barupa catatan,foto-foto dan video.
Data penelitian kualitatif terdapat sumber dari dokumen dan hasil
wawancara dan observasi yang bersumber dari dokumen, foto-foto, dan
bahan statistik.>

Dokumentasi yang dilakukan oleh peneliti ini mencari data-data
mengenai hal-hal yang berhubungan dengan strategi dalam upaya menarik

minat.

SSirajuddin Saleh, Analisis Data Kualitatif ( Pustaka Ramadhan, Bandung, 2017 ), 68
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D. Teknik Analisis Data

Pada penelitian kualitatif, data yang diperoleh dari berbagai sumber
dengan menggunakan teknik pengumpulan data yang bermacam-macam dan
dilakukan secara terus menerus sampai datanya Analisi data adalah bagian
sangat penting dalam penelitian, karena dari analisis ini diperoleh temuan,
baik temuan substansi maupun formal. Analisis data kulaitatif bersifat
induktif, yaitu suatu analisis berdasarkan data yang diperoleh, selanjutnya
dikembangkan menjadi dugaan-dugaan atau kesimpulan sementara.®

Analisis data yang dilakukan dengan cara melihat fakta-fakta yang
dikumpulkan sebagai data khusus untuk melihat kesesuaian dengan teori yang
berlaku. Berdasrakan penjabaran diatas maka peneliti menganalisis data
menggunakan data yang diperoleh dalam bentuk uraian-uraian kemudian data
tersbeut dianalisa dengan menggunakan cara berfikir induktif yang berasal

dari informasi tentang stretgi dalam upaya menarik minat konsumen.

®Sarijuddin Saleh, S.Pd., M.Pd., Analisis Data Kualitatif, ( Pustaka Ramdhan, Bandung,
2017), 74-76.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Perusahaan
1. Sejarah Mebel Jaya Abadi

Mebel Jaya Abadi sudah berdiri sejak kurang lebih 12 tahun atau
sekitar tahun 2003. Sebelum membuka usaha mebel ini bapak heri bekerja
sebagai kuli bangunan, dan ditahun 2003 bapak Heri memutuskan untuk
membuka usaha baru yaitu Mebel yang dinamakan Mebel Jaya Abadi.
Awalnya mebel Jaya Abadi ini memulai usahanya di 29 Banjarsari yang
bertempatan hanya dihalaman disamping rumah dan tidak begitu luas
halamannya. Namun seiring aktu berjalan pemilik Mebel Jaya Abadi yaitu
bapak Suheri dan Istrinya merasa baha mebelnya tidak cukup luas dan
kesulitan dalam membuang limbah dari kayu. Lalu sekitar tahun 2005
Bapak Heri berani untuk mengambil keputusan untuk pindah rumah dan
juga mencari tempat baru untuk membuka usahanya kembali. Mencari
tempat yang lebih luas dari sebelumnya. Dan bapak heri mendapatkan
tempat usahanya yang baru yaitu yang beralamtkan di 22 hadimulyo timur,
Kec. Metro Pusat yang tempatnya cukup strategis karena tempat yang
dipilih oleh bapak heri sebagai tempat usahanya yaitu tepat dipinngir jalan
raya.

Mebel Jaya Abadi yang beralamatkan di 22 Hadimulyo Timur,
Kec. Metro Pusat tepat dipinngir jalan raya. Semakin berjalannya waktu,

dari tahun ke tahun pendapatan semakin meningkat sehingga ditahun 2021
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bapak Heri membangun bengkel tepat didepan mebelnya. Walaupun
mebel sedikit terhalangi oleh bengkel tetapi, Mebel Jaya Abadi tidak
pernah kehilangan pelanggan namun pelanggan semakin bertambah.!
. Profil Mebel Jaya Abadi

Mebel Jaya Abadi yang beralamatkan di 22 Hadimulyo Timur,
Kec. Metro Pusat tepat dipinngir jalan raya, Mebel Jaya Abadi ini mulai
beroprasi setiap hari dari pukul 07.00-16.00 WIB.2 Mebel Jaya Abadi yang
dimiliki oleh bapak Suheri dan mempunyai 2 karyawan yang memiliki
tugas masing-masing dalam pengerjaan penggolahan kayu. Dahulu diera
covid 19 bapak Heri menambah 1 karyawan lagi dan menjadi 3 karyawan.
Ketiga karyawan bapak Suheri itu terdiri dari mas Huda, mas Arif dan
bapak Slamet, tetapi bapak Selamet sudah tidak bekerja kembali karna
Bapak Selamet awalnya ia bekerja sebagai guru SD, sehubungan aktu
dimasa covid 19 semua sekolahan ditutup jadi Bapak Selamet mencari
jalan pintas atau pekerjaan lain agar tetap mendapatkan penghasilan yaitu
melamar kerja sebagai karyawan di mebel Jaya Abadi, mas Huda dan mas
Arif adalah karyawan yang paling lama bekerja semenjak pindah di 22
hadimulyo timur mas Huda dan mas Arif sudah ikut Berjuang
Membesarkan nama Mebel Jaya Abadi.

. Tujuan Singkat Mebel Jaya Abadi
Tujuan Mebel Jaya Abadi adalah menjadi salah satu perusahaan

mebel yang mengedepankan kualitas dan pelayanan yang baik, serta

I wawancara dengan bapak Heri Pemilik Mebel Jaya Abadi Tanggal 10 Mei 2023
2 wawancara dengan bapak Heri Pemilik Mebel Jaya Abadi Tanggal 10 Mei 2023
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pengerjaan yang tepat waktu sehingga memberikan kepuasan terhadap

para konsumen dengan cara:

a. Meningkatkan kualitas produksi

b. Mengerjakan pesanan dengan tepat waktu

c. Pelayanan yang baik dan ramah

d. Menjaga kepuasan para konsumen

B. Strategi Pemasaran Yang Diterapkan Oleh Mebel Jaya Abadi Dalam

Upaya Menarik Minat Konsumen

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada saat wawancara
terdapat berbagai informasi terkait strategi pemasaran Mebel Jaya Abadi
dengan menerapkan 4 strategi pemasaran, yaitu:
1. Strategi Pemasaran Produk (Product)

Produk merupakan titik pusat dari kegiatan pemasaran karena
produk merupakan hasil dari perusahaan yang dapat ditawarkan ke pasar
untuk di kombinasikan dan merupakan alat dari suatu perusahaan untuk
mencapai tujuan dari perusahaannya. Secara konseptual produk adalah
pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang ditawarkan sebagai
usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan
dan kegiatan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas
organisasi serta daya beli pasar. Suatu produk harus memiliki keunggulan

dari prdouk-produk yang lain baik dari segi kualitas, bentuk, variasi,
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kemasan, pelayanan dapat menarik minat konsumen untuk mencoba dan
membeli produk tersebut.?

Berdasrakan wawancara yang dilakukan peneliti kepada Bapak
Suhar selaku konsumen mebel jaya abadi yang paling lama, terkait apakah
selama berlangganan di Mebel Jaya Abadi ada hal yang mengecewakan. la
menjelaskan bahwa selama Bapak Suhar berlangganan di Mebel Jaya
Abadi tidak pernah menerima barang dengan kualitas yang tidak bagus.
Kualitas produk yang diberikan oleh Mebel Jaya Abadi selalu berkualitas
dan selalu menjaga kepuasan pelanggan. Kualitas produk yang selalu
bagus dan dalam pelayanan juga sangat baik yang membuat Bapak Suhar
selalu berlangganan memesan produk di Mebel Jaya Abadi.*

Mebel Jaya Abadi telah menetapkan beberapa keputusan dalam
merancang sebuah produk mebelnya sangat mengedepankan soal kualitas,
variasi, dan kemasan.

1) Kualitas
Mebel Jaya Abadi menjaga dan mengontrol kualitas setiap produk
mebelnya. Kualitas produk adalah kemampuan sebuah produk untuk
melaksanakan fungsinya meliputi, daya tahan keandalan, ketepatan
kemudahan operasi dan perbaikan, serta atribut lainnya untuk
meningkatkan kualitas sebuah produk.® Tujuannya untuk mendapatlan
kualitas hasil produk yang bagus dan mengurangi adanya produk yang

cacat, tujuan utama kualitas sebuah produk yaitu untuk meningkatkan

3 Susatyo Herlambang, Basic Marketing. 35
4 wawancara dengan Bapak Suhar Konsumen Mebel Jaya Abadi Tanggal 12 Mei 2023
% 1bid 36
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nilai pelanggan. Sebelum bahan baku dibeli oleh pemilik mebel,
pemilik mebel melakukan pengecekan ulang guna memastikan bahan
baku kayu yang dibeli sesuai dengan kualitas standar mebel. Selain
kualitas bahan baku yang dikontrol, Mebel Jaya Abadi juga selalu
mengontrol kualitas produk hasil mebelnya. Mebel Jaya Abadi selalu
melakukan pengecekan ulang kepada hasil mebel yang sudah jadi
apakah sudah layak untuk diantarkan kepada para konsumennya dan
mengecek apakah barang tidak mengalami kecacatan atau rusak.®
2) Variasi
Variasi produk yang dilakukan Mebel jaya Abadi
berdasarkan jenis produk mebel yang ditaarkan atau dipesan oleh
para konsumen. Jenis bahan yang digunakan adalah kayu jati,kayu
cempaka, kayu merbu, kayu akasia, dan kayu tenam. Jenis kayu jati
dan kayu cempaka adalah jenis kayu yang kuat dan tahan lama.
Ada beberapa macam produk hasil dari mebel kayu sebagai
berikut;
a) Meja : Meja makan, Meja sekolahan, Meja kantor, Meja
ruang tamu, dan Meja ukir
b) Kursi : Kursi makan, Kursi sekolahan, Kursi kantor, Kursi
ruang tamu, Kursi ukir.
c) Lemari : Lemari pakaian, Lemari sepatu, Lemari kantor,

dan Lemari Perabotan.

& wawancara dengan Bapak Heri Pemilik Mebel Jaya Abadi Tanggal 10 Mei 2023
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d) Kusen : Jendela dan Pintu.

Berdasarkan hasil wawancara kepada mas Huda dan mas arif
selaku karyawan di Mebel Jaya Abadi terkait tentang kesulitan dan
kemudahan apa dalam membuat produk yang dipesan oleh para
konsumen. Menurut mas Huda dan mas Arif kesulitan yang
dialami dalam membuat produk pesanan para konsumen.

a. Kesulitan dalam mengolah kayu pada proses pembuatan bahan
adalah pada saat pemotongan kayu yang sudah diukur karena
pada proses ini harus dengan hati-hati dan teliti. Dan juga jika
ada kayu yang tidak lurus itu membuat karyawan meel sangat
kesulitan dalam memotong dan mengukurnya.

b. Kesulitan dalam proses perakitan terjadi pada saat memasang
ada bahan kayu yang tidak pas jadi sulit untuk dirakit sehingga
proses perakitan menjadi semakin lama karena harus
dikembalikan ke proses aal pembuatan bahan kembali.
Kemudian kemudahan yang dialami oleh mas huda dan mas
Arif yaitu terdapat pada proses pengamplasan karena hanya
menghaluskan permukaan kayu dan membersihkan kayu yang
kotor.’

3) Kemasan
Kemasan yang digunakan oleh Mebel Jaya Abadi dilakukan

sebelum barang dikirimkan dengan menggunakan pelapis dan

" Wawancara dengan Mas Huda dan Mas Arif Karyawan Mebel Jaya Abadi Tanggal 10
Mei 2023
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styrofoam agar dalam pengemasan produk tidak rusak akibat
benturan. Biasanya dalam pengemasan barang ini hanya dilakukan
untuk pengiriman didaerah yang jauh.®

4) Pelayanan

Pelayanan adalah sebagai sebauah usaha seseorang untuk
membantu dan menyiapkan atau mengurus apa yang diperlukan
orang lain. Pelayanan yang diberikan pemilik dan karyawan
Mebele Jaya Abadi melayani calon konsumen sebaik mungkin dan
menjelsakan dengan baik dan jelas agar calon konsumen tertarik
untuk memesan produk dimebel.

Berdasarkan hasil dari wawancara kepada Bapak Suhar dan Ibu
Ani selaku konsumen terkait tentang bagaimana produk yang
dipesan di Mebel Jaya Abadi sangat bagus dan memuaskan
,menurut Bapak Suhar dan Ibu Ani yang mengaku sudah menjadi
pelanggan di Mebel Jaya Abadi sejak tahun 2007, ia menjelaskan
bahwa produk yang dijual oleh Mebel Jaya Abadi ini ia akui bahwa
kualitas dari bahan yang digunakan sangat bagus, dengan harga
yang tidak begitu mahal dan dibandingkan dengan mebel lainnya
yang ada di 22 Hadimulyo Timur. ia juga menjelaskan bahwa di
Mebel Jaya Abadi ini sangat rapih dalam hasil mebelnya, jika

konsumen merasakan harga dari kualitas bahan yang ia pilih terlalu

8 Wawancara dengan Bapak Heri Pemilik Mebel Jaya Abadi Tanggal 10 Mei 2023
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mahal, maka akan ada pilihan kualitas produk lainnya dengan
harga yang standar tetapi kualitas bahannya pun juga standar.’
Berdasarkan hasil wawancara kepada konsumen terkait kenapa
anda memesan barang di Mebel Jaya Abadi dan mengapa tidak
membeli atau memesan dimebel lainnya, ia menyampaikan bahwa
kualitas dan bahan yang bagus dan harga yang terjangkau sehingga
ia tertarik untuk memesan di Mebel Jaya Abadi dan tidak memesan
ditempat yang lain.°
Karena pada dasranya suatu produk yang ada didalam
perusahaan adalah pokok pembahasan utama, dimana sebuah
perusahaan harus benar-benar mempertimbangkan produk apa
yang akan mereka jual agar dapat menarik minat beli konsumen.
2. Strategi Pemasaran Harga (Price)

Definisi menurut Philip Kotler adalah : “Harga adalah sejumlah
uang yang dibebankan kepada konsumen untuk sebuah produk atau jasa.
Secara luas, harga adalah keseluruhan nitai yang ditukarkan konsumen
untuk mendapatkan keuntungan dari kepemilikkan terhadap sebuah
produk atau jasa.!

Dalam menetapkan harga memiliki kebijaksanaan harga
manajeman harus menetapkan harga dasar dari produknya. Keputusan

penetapan harga jelas rumit dan sulit. Pemasar holistik harus

® Wawancara dengan Bapak Suhar dan Ibu Ani Konsumen Mebel Jaya Abadi Tanggal 12
Mei 2023

10 Wawancara dengan Bapak Eko Konsumen Mebel Jaya Abadi Tanggal 13 Mei 2023

11 Susatyo Herlambang, Basic Marketin,47.
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memperhitungkan banyak faktor dalam mengambil keputusan penetapan
harga perusahaan, pelanggan, pesaing, dan lingkungan pemasaran.
Kemudian menentukan kebijaksanaan menyangkut dari potongan harga,
pembayaran ongkos kirim, dan hal-hal lainnya. Perusahaan-perusahaan
melakukan penetapan harga dengan berbagai cara. Di perusahaan-
perusahaan kecil harga sering ditetapkan pemimipin tertinggi,sedangkan
perusahaan-perusahaan besar penetapan harga ditangani oleh manajer
divisi. Pemasar mengakui bahwa konsumen sering secara aktif memproses
informasi harga, menginterpretasi harga dari segi pengetahuan mereka
berdasarkan pengalaman membeli sebelumnya. Komunikasi formal
(telepon penjualan iklan dan brodur), komunikasi informal (teman, rekan,
atau anggora keluarga), dan titik pembelian atau sumber online.™®
Berdasarkan hasil wawancara kepada pemilik mebel, dalam
menetapkan harga Mebel Jaya Abadi biasanya melihat dari bentuk dan
kualitas produk yang dihasilkan. Mebel Jaya Abadi ini juga dalam
menetapkan harga bergantung pada jenis bahan baku kayu untuk
menentukan harga produk mebel seperti, kayu jati, kayu akasia, kayu
cempaka, kayu merbu, dan kayu tenam. Dalam menentukan harga Mebel
Jaya Abadi menetapkan harga melalui dari dua segi yaitu sebagai berikut;
a) Jenis bahan baku sangat menentukan harga produk mebel seperti
bahan baku seperti kayu jati, kayu jadi memeliki kualitas kayu yang

lebih kuat dan tahan lama dibandingkan kayu yang lainnya. Kayu jati

12 philip Kotler & Kevin Keller, Marketing Manajemen Jilid 12. 78.
13 Philip Kotler & Kevin Keller, Marketing Manajemen Jilid 12., 80.
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ini meliliki nilai jual yang lebih mahal dibandingkan dengan kayu yang
lainnya.

b) Inovasi produk juga sangat berperan dalam menentukan harga produk
mebel yang akan dipasarkan. Seperti produk yang memiliki ukiran,
bentuk, dan ukuran yang lebih sulit, nilai jual dari produk tersebut
akan lebih mahal dibandingkan dengan produk mebel yang mudah.*

Menurut dari hasil wawancara dari beberapa orang konsumen dari
Mebel Jaya Abadi, beberapa orang mengaku bahwa harga yang
diberikan oleh Mebel Jaya Abadi tersebut masih dibilang masuk akal,
karena harga yang diberikan pun membawa kualitas yang cukup baik
juga, jadi konsumen pun tidak pernah untuk mempermasalahkan harga
jika itu memiliki kualitas barang yang baik pula.

c) Daftar Harga Barang Produksi dan Jenis Kayu

Tabel 4.1
Harga Barang Produksi
No Nama Barang Harga

1. | Mejadan kusi makan Rp. 1.000.000 - 5.000.000
2. | Meja dan kursi ruang tamu | Rp. 1.000.000 - 5.000.000
3. | mejadan kursi ukir Rp. 1.000.000 - 5.000.000
4. | Lemari pakaian Rp. 1.000.000 - 2.000.000
5. | Lemari sepatu Rp. 350.000 - 1. 000.000
6. | Lemari perabotan Rp. 980.000 - 2. 000. 000
7. | Jendela Rp. 210.000 - 1.000.000
8. | Pintu Rp. 350.000 - 1.000.000

14 Wawancara dengan Bapak Heri Pemilik Mebel Jaya Abadi Tanggal 10 Mei 2023
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Dari data yang disajikan diatas dapat dilihat bahwa harga barang yang
dipesan tinggi atau mahal dilihat dari jenis kayu yang dipilih dan ukiran
yang dipesan oleh konsumen rumit atau tidak sedangkan harga barang
rendah atau murah dilihat dari jenis kayu yang dipilih dan jenis ukiran
yang dipesan oleh konsumen rumit atau tidak. dan Kkita bisa

menyesuaikan dengan perekonomian atau keuangan yang kita miliki.

Tabel 4.2
Harga Jenis Kayu
No Jenis Kayu Harga
1. Jati Rp. 2.600.000
2. Merbau Rp. 1.300.000
3. Cempaka Rp. 750.000
4, Tenam Rp.250.000
5. Akasia Rp. 210.000

Dari data yang disajikan diatas dapat dilihat bahwa semakin jenis kayu
yang dipilih harganya tinggi maka, kualitas dari kayu tersebut lebih
bagus dan tahan lama. Sedangkan jenis kayu yang dipilih dengan harga
yang lebih rendah maka, kualitas dari kayu tersebiut juga kurang bagus
dan kurang tahan lama.®

Setiap perusahaan pasti memiliki kebijakan masing-masing dalam
menentukan harga, serta memiliki kebijakan sendiri mengenai metode
pembayaran yang dilakukan. Di Mebel jaya Abadi kebijakan

penetapan harga ditentukan oleh pemilik mebel langsung, sehingga

15 Wawancara dengan Ibu Ani, Bapak Eko, dan Bapak Suhar Tanggal 12 Mei 2023
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calon pembeli ingin melakukan tawar-menawar harga akan bertatap
muka langsung kepada pemilik Mebel untuk bernegosisasi tentang
harga. Kemudian untuk metode pembayaran, pemilik Mebel saat ini
hanya menerima pembayaran cash karena dirasa semakin
diperbolehkan pembayaran kredit atau jatuh tempo, banyak konsumen
yang dirasa sulit untuk ditagih ketika waktu pembayaran tiba.®

3. Strategi Pemasaran Tempat/ Lokasi (Place)

Lokasi adalah memeprtimbangkan dekat dan jauhnya
mempengaruhi biaya produksi bahkan yang mempengaruhi dan dapat
menarik minat pembeli.

Berdasarkan hasil Wawancara dengan bapak Heri Pemilik Mebel
Jaya Abadi Tanggal dengan bapak Heri Pemilik Mebel Jaya Abadi
Tanggal terhadap bapak Heri selaku pemilik mebel terkait tentang
mengapa memeilih tempat usahanya di 22 Hadimulyo timur. ia mengaku
lokasi yang kami pilih kebetulan sangat dekat dengan rumah saya, tempat
usaha ini berada tepat dipinggir jalan raya yang banyak orang melewati
jalan ini.t’

Berdasarkan hasil Wawancara dengan ibu Ani selaku konsumen
Mebel Jaya Abadi, terkait tentang bagaimana lokasi yang dipilih oleh
pemilik mebel apakah sudah tepat. la mengaku bahwa mebel ini benar-

benar sudah tepat tempat yang strategis, dimana letaknya dapat dijangkau

16 Wawancara dengan Bapak Heri Pemilik Mebel Jaya Abadi Tanggal 10 Mei 2023
17 Wawancara dengan Bapak Heri Pemilik Mebel Jaya Abadi Tanggal10 Mei 2023
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olen semua orang karena lokasinya tepat dipinggir jalan raya , dimana
jalan ini ramai setiap harinya dilalui oleh banyak orang.8

Tempat atau lokasi suatu perusahaan atau usaha memang menjadi
pertimbangan oleh para calon konsumen, jika lokasinya mudah dijangkau
atau mudah dicari maka akan banyak konsumen yang datang ke
perusahaan atau usaha dagangan tersebut, namun jika suatu lokasi
perusahaan atau usaha tersebut sulit untuk dijangkau atau dicari oleh
banyak orang maka akan sedikit orang yang mau berkunjung. Karena tidak
sedikit konsumen yang akan mempertimbangkan jauh dekatnya, atau sulit
mudahnya akses jalannya untuk menuju tempat tersebut, maka akan sanhat
mempertimangkannya. Jika diarasa lokasi atau tempat tersebut dapat
mudah diakses maka mereka akan memilih tempat tersebut untuk
berbelanja.
Strategi Pemasaran Promosi (Promotion)

pada hakikatnya promosi adalah komunikasi pemasaran.
Komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha untuk
menyebarkan informasi, mempengaruhi/ membujuk dan atau
mengingatkan para sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia
menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan

yang bersangkutan. Definisi Promosi sendiri adalah arus informasi satu

18 Wawancara dengan Ibu Ani Konsumen\ Mebel Jaya Abadi Tanggal 12 Mei 2023
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arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada
tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.*®

Secara umum bentuk-bentuk promosi mempunyai bentuk yang
sama, namun setiap bentuk tersebut masih dapat dibedakan berdasarkan
spesifikasi tugasnya. Spesifikasi tugas tersebut sebagai bauran promosi
yang meliputi tugas-tudasnya sebagai berikut:

1. Periklanan. Periklanan meliputi semua kegiatan yang terlihat dalam
penyajian oesan yang non personal (tidak tertuju pada seseorang
tertentu) di suarakan atau visual dan dibiayai secara terbuka untuk
suatu produk, jasa atau ide. Pesan yang disampaikan tersebut disebut
sebegai iklan yang bisa disiarkan melalui satu atau lebih media dan
dibiayai oleh sponsor yang diketahui umum.

2. Personal selling merupakan komunikasi langsung antara pejual dan
calon konsumen untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon
konsumen dan membentuk pemahaman konsumen terhadap produk
sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya atau
memesannya.

3. Direct marketing. Bila personal selling berupaya mendekati pembeli,
iklan akan berupaya memberitahu dan mempengaruhi pelanggan,
promosi penjualan berupaya tanpa perantara. Direct marketing
merupakan sistem pemasaran yang bersifat interaktif, yang

memanfaatkan tanggapan/respon terukur dan transaksi disebrang

19 Susatyo Herlambang, Basic Marktin.56
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lokasi. Dalam Direct marketing, komunikasi promosi langsung
ditujukan kepada konsumen individual, dengan tujuan agar pesan-
pesan tersebut ditanggapi/direspon oleh konsumen yang bersangkutan.
Berdasarakan hasil wawancara dengan pemilik mebel, ia
menyampaikan bahwa stategi promosi yang dilakukan mebel dalam
menarik minat konsumen dari mulut ke mulut dan belum menggunakn
media sosial.?°
Beberapa konsumen juga memberikan pemamparan yang sma
terkait strategi promosi yang dilakukan olen Mebel Jaya Abadi ini. la
menjelaskan bahwa mebel ini tidak pernah menggunakan promosi dengan
iklan atau media lainnya, namun pemilik mebel dan karyawanlah yang
secara langsung melayani calon konsumen yang datang ke mebel dan
langsung menjelaskan kekurangan dan kelebihan dari bahan yang akan
dipilih oleh calon konsumen untuk membuat produk yang calon konsumen
pesan atau inginkan. Keterbukaan atau kejujuran dari pemilik mebel dan
karyawan yang menjadi pertimbangan minat para calon konsumen, karena
mereka selalu terbuka dengan kualitas bahan yang akan mereka beli, jika
bahan yang mereka minati nantinya yang akan diproses menjadi sebuah
barang yang calon konsumen pesan kualitasnya buruk maka karyawan

juga akan mengatakan buruk, begitu pula sebaliknya. Maka keterbukaan

20 \Wawancara dengan Pemilik Mebel Tanggal 10 Mei 2023
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pemilik mebel dan karyawan inilah yang akan menarik minat para calon
konsumen berminat untuk memesan barang di Mebel Jaya Abadi.?
Namun jika dikaitkan dengan teori promosi yang peneliti
cantumkan, maka Mebel Jaya Abadi ini melakukan strategi promosi
menggunakan Personal Selling yaitu dimana pemilik mebel atau karyawan
mebel langsung bertatap muka kepada calon konsumen untuk menjelaskan
produk atau barang apa yang sedang diinginkan atau dipesan oleh para
konsumen sehingga konsumen tertarik untuk kembali memesan atau
membeli produk di mebel ini.
C. Analisi Startegi Pemasaran Dalam Menarik Minat Konsumen (Studi
Kasus Mebel Jaya Abadi Di 22 Hadimulyp Timur, Metro Pusat)

Menurut hasil dari penelitian yang peneliti lakukan, berdasarkan dari
wawancara pemilik mebel dan para konsumen bahwa Mebel Jaya Abadi
memang menggunakan beberapa strategi pemasaran seperti Product, Price,
Place, Promotion. Misalkan dari segi produk pun, Mebel Jaya Abadi ini selalu
menerima berbagai pesanan konsumen dan menuruti bentuk atau ukiran yang
dipesan oleh calon konsumen. Oleh karena itu, konsumen selalu tertarik
untuk memesan barang di Mebel Jaya Abadi. Dimana kepuasan konsumen
mengacu tidak hanya pada penampilan fisik suatu produk, tetapi juga
serangkaian kepuasan yang diperoleh saat membeli suatu produk.?? Lalu dari
segi harga, menurut penjelsan dari para konsumen, harga yang ditetapkan oleh

Mebel Jaya Abadi ini masih sangat terjangkau, harga yang diberikan sangat

21 Wawancara dengan Bapak Eko, Bapak Suhar, dan Ibu Ani selaku konsumen Mebel
Tanggal 12 Mei 2023
2222 Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen dalam Persaingan Bismis Kontemporer, 9-10.
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sesuai dengan kualitas yang diberikan oleh mebel, jika harganya tinggi maka
kualitas bahan dari sebuah produk sangat baik, sedangkan jika harganya
standar maka bahan barang tersebut juga standar. Penetapan harga sangat
penting. Sebab harga merupakan faktir utama yang harus diputuskan sesuai
dengan pasar sasaran, bauran ragam produk, pelayanan, dan persaiangan.?
Lalu dari segi lokasi, para konsumen juga mengakui bahwa lokasi yang dipilih
oleh Mebel Jaya Abadi sudah sangat strategis, karena lokasi Mebel Jaya Abadi
tepat dipinngir jalan dan akses jalan menuju ke lokasi mebel juga bagus dan
mudah untuk dijangkau. Oleh sebab itu perlu menyediakan barang dan jasa
yang dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen pada aktu dan tempat yang
tepat, maka kemudahan akses maupun ketersediaan produk pada outlet yang
tepat juga harus diperhatikan.?*

Kemudian yang terakhir dilihat dari segi promosi, Mebel Jaya Abadi
ini menggunakan strategi Personal Selling, dimana pemilik Mebel Jaya Abadi
yang langsung bertatap muka dengan para calon konsumen untuk menjelaskan
mengenai bahan, harga dan kualitas. Pemilik mebel dan karyawan juga diakui
olen para konsumen selalu transparan dengan produk dan bahan yang
digunakan oleh Mebel Jaya Abadi. Dan itulah yang membuat para konsumen
tertarik, bahkan berminat untuk selalu memesan dan membeli produk Mebel

Jaya Abadi ini. Melalui personal selling pihak penjual dapat secara langsung

23 Saleh dan Said, Konsep dan Startegi Pemasaran,(CV. SAH MEDIA, Januari 2019), 141.
24 |bid 143.
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mendemonstrasikan produknya, memberikan petunjuk tentang produk, serta

dapat menjelaskan atas berbagai keluhan calon konsumen.?

ZGatriadi, wanawir, Eka Herdrayani, Leonita Siwiyanti, Nursaida, Manajemen Pemasaran,
( Samudra biru, 2021 ), 65-68.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan penelitian yang dapat disimpulkan sebagai berikut; Bahwa
strategi pemasaran yang diterapkan dalam upaya menarik minat pembeli di
Mebel Jaya Abadi 22 Hadimulyo Timur, Kec. Metro Pusat menerapkan 4
strategi pemasaran diantaranya yang pertama strategi produk yaitu dimana
Mebel Jaya Abadi ini selalu memenuhi atau mengikuti pesanan yang dipesan
oleh para konsumen dan tidak pernah menolaknya sebagaimana kesulitan
yang akan dihadapi oleh para karyawannya dalam membuat produk yang
sudah dipesan oleh calon konsumen. Kedua Strategi lokasi, yaitu tempat yang
dipilih oleh pemilik Mebel Jaya Abadi ini sudah sangat tepat dan sangat
strategis pada penempatannya itu dipinggir jalan jalan raya. Ketiga Strategi
harga, dimana metode pembayarannya dilakukan dengan pembayaran tunai
atau cash dan yang terakhir strategi promosi, dalam strategi ini pemilik Mebel
Jaya Abadi lebih kepada menggunakan strategi personal selling dengan cara
dari mulut ke mulut atau bertemu langsung bertatap muka dengan calon
konsumen. Namun dalam strategi pemasaran promosi yang dilakukan belum
maksimal, karena hanya menggunakan strategi promosi dari mulut ke mulut

atau bertemu langsung bertatap muka.
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B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan di Mebel Jaya Abadi di 22
Hadimulyo Timur, Kec. Metro Pusat peneliti mengusulkan beberapa saran
yang dapat dipertimbangkan Mebel Jaya Abadi dalam melakukan kegiatan
pemasaran, yaitu;

1. Mebel Jaya Abadi dalam menjalankan pemasaran place
(tempat/lokasi) untuk menambahkan informasi lokasi seperti membuat
spanduk atau banner untuk tanda yang menunjukkan bahwa ini Mebel
Jaya Abadi dan agar calon konsumen mudah untuk mencarinya serta
orang yang lalu lalang melewati jalan tersebut bisa lebih jelas karena
mebel saat ini sudah sedikit tertutup dengan bengkel. Kemudian Mebel
Jaya Abadi dalam menjalankan pemasaran promotion (promosi), agar
dapat menggunakan media sosial seperti instagram, whatshapp dan
facebook dalam mempromosikan produk mebelnya. Karena dengan
bantuan media sosial konsumen lebih mudah melihat produk-produk
yang dijual olehMebel Jaya Abadi.

2. Kepada pemilik Mebel Jaya Abadi yaitu bapak Heri agar tetap
mempertahankan strategi pemasaran yang telah digunakan, sehingga
dapat membuat minat beli calon konsumen semakin meningkat dari
calon konsumen daerah Metro atau bahkan dari luar Metro agar

semakin berkembang untuk kedepannya.
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2.
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konsumen?
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

Rika Arista dilahirkan di Banjarsari kecamatan
metro Utaru kabupaten Lampung, pada tanggal 12 Maret
2001, anak kedua dari pasangan Bapak Suhartono dengan
Ibu Yatimah dan memiliki 2 saudara.

Berikut ini riwayat pendidikan yang peneliti

tempuh:
1. TKPKK Banjarsari, lulus pada tahun 2007
2. SD Negeri 1 Metro , lulus pada tahun 2013
3.  SMP Negeri 6 Metro, lulus pada tahun 2016
4. SMA Negeri 3 Metro, lulus pada tahun 2019
Selanjutnya peneliti melanjutkan pendidikan pada jurusan Ekonomi
Ekonomi syariah fakultas ekonomi dan bisnis Islam Insitut Agama Islam Negeri

(IAIN) Metro, dimulai pada semester 1 tahun ajaran 2019/2020.



