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ABSTRAK

Nama : Yusnaeni

NIM : 15.0401.0079

Judul Skripsi : Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Penghasilan
Rumah Makan Panjalu Ratulangi Kota Palopo

Kata Kunci:  Strategi Pemasaran, Penghasilan, Rumah Makan

Pesatnya pertumbuhan usaha Rumah Makan di Kota Palopo menjadikan
usaha kuliner makanan ini memiliki banyak pesaing. Menyadari persaingan ini
pengusaha rumah makan harus melakukan pengembangan usaha. Sebab itu
diperlukan rancangan strategi pemasaran yang tepat sasaran dan sesuai.
Contohnya pengusaha rumah makan harus memperhatikan 4p yakni Product,
Price, Place dan Promotion serta meningkatkan kualitas pelayanan. Adapun tujuan
penelitian ini yaitu Untuk mengetahui strategi Pemasaran yang dilakukan Rumah
Makan Panjalu  dalam meningkatkan penghasilan, untuk mengetahui apakah
penghasilan Rumah Makan Panjalu mengalami peningkatan setelah menerapkan
strategi pemasarannya, serta untuk mengetahui apa kendala yang ditemui dan
solusi apa yang diberikan oleh Rumah makan Panjalu dalam penerapan strategi
pemasarannya.

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data Primer
melalui informasi langsung dari orang yang diteliti, dan data sekunder melalui
dokumentasi dari wawancara, kepustakaan, dengan teknik pengumpulan data
melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Adapun pendekatan yang
digunakan adalah pendekatan kualitatif. Analisis data dilakukan dengan
menggunakan analisis deskriptif.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa: 1. Strategi Pemasaran yang
dilakukan Rumah Makan Panjalu yaitu meningkatkan  kualitas product,
menetapkan harga yang sesuai, memilih tempat yang strategis, melakukan
promosi, dan memberikan pelayanan yang maksimal. 2. Penghasilan Rumah
Makan Panjalu mengalami peningkatan yang cukup setelah melakukan strategi
pemasarannya. 3. Kendala yang ditemui Rumah Makan Panjalu adalah banyaknya
pesaing serta lokasi yang agak sempit solusinya adalah Rumah Makan Panjalu
memiliki keyakinan bahwa menu makanan yang disediakan memiliki ciri khas
yang tidak dimiliki rumah makan lain serta Rumah Makan Panjalu telah
menyiapkan tukang parkir yang siap mengatur kendaraan konsumen.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Kota Palopo merupakan kota yang memiliki banyak ciri khas termasuk

dalam hal makanan, itulah yang menyebabkan di kota Palopo banyak sekali yang

mendirikan usaha rumah makan dengan berbagai macam menu makanan.

Pertumbuhan industri makanan dan minuman yang begitu pesat menyebabkan

persaingan dalam usaha rumah makan menjadi semakin ketat. Rumah makan

panjalu merupakan salah satu rumah makan dikota Palopo yang dituntut untuk

mencari solusi agar dapat memenangkan pasar. Salah satu cara yaitu

merencanakan dengan matang strategi yang akan digunakan dalam memasarkan

usahanya.

Dari waktu kewaktu bisnis di bidang makanan mempunyai kecenderungan

terus meningkat, baik dari kuantitas dan kualitasnya. Faktanya didasarkan pada

kenyataan bahwa makanan merupakan kebutuhan pokok manusia. Hal ini sesuai

dengan teori A.A Maslow, yang mendefinisikan bahwa sandang, pangan dan

papan merupakan kebutuhan dasar manusia berimbas terhadap peningkatan

penawaran. Oleh karena itu, bisnis dibidang makanan juga selalu meningkat dan

berkembang dari waktu kewaktu .1

Semakin banyaknya bisnis makanan yang berkembang, khususnya bisnis

restoran, tidak semuanya mampu bertahan lama. Sebagian besar bisnis tersebut

1Rina Rachmawati “Peranan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) terhadap Peningkatan
Penjualan (Sebuah Kajian Terhadap Bisnis Restoran)” Jurnal Kompetensi Teknik Vol.2 No.2
Tahun. 2011 h.143.
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jatuh atau bangkrut karena beberapa faktor, antara lain faktor manajemen yang

masih sederhana, kekurangan modal usaha dan hilangnya konsumen untuk

mencari alternatif produsen lain. Dalam bidang pemasaran, kondisi paling sulit

adalah mempertahankan konsumen untuk selalu menggunakan produk dari

penjual, atau sering disebut dengan loyalitas pelanggan.

Dilihat dari perkembangan bisnis yang terus meningkat terutama

perkembangan pada bisnis makanan dan minuman dikota Palopo ini, para

pengusaha bisnis makanan dan minuman harus memiliki keunggulan yang lebih

dari pesaingnya untuk dapat memenangkan pasar. Konsumen pasti melihat dari

segala sisi untuk melakukan pembelian. Menurut levy dan weitz ada beberapa

faktor yang diperhatikan oleh konsumen yaitu: produk dan jasa yang ditawarkan,

harga, iklan dan program promosi, pelayanan yang diberikan, tampilan toko, dan

produk pada toko. Keenam faktor tersebut dibuat bertujuan untuk dapat

menciptakan atau menimbulkan keputusan pembelian konsumen.2

Para pemilik usaha perlu memiliki suatu strategi pemasaran yang jitu

dalam memasarkan produknya, karena strategi pemasaran merupakan alat

fundamental yang direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan

mengembangkan keunggulan bersaing yang digunakan untuk melayani pasar

sasaran. Dalam mengembangkan bisnis makanan, pengusaha tidak cukup hanya

mengandalkan barang dan mutu produk yang dijual. Salah satu bentuk strategi

pemasaran yang mampu mendukung dalam memasarkan produk untuk

menciptakan kepuasan konsumen adalah penggunaan marketing mix yang

2Lisa Sulindra dan Yohanes Sondang Kunto “Analisis Pengaruh Retail Mix Terhadap
Repeat Purchase Konsumen Bakerzin Tunjangan Plaza Surabaya” Jurnal Manajemen Pemasaran
Petra Vol.2 No.1 Tahun.2014, h.1.
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meliputi produk, harga, promosi, dan tempat. Dengan demikian, faktor yang ada

dalam bauran pemasaran (marketing mix) merupakan variabel-variabel yang

diharapkan mampu menciptakan kepuasan konsumen, atau dengan kata lain

variabel-variabel tersebut akan mempengaruhi kepuasan konsumen dalam

membeli suatu poduk. Kepuasan pelanggan akan berimbas kepada loyalitas

pelanggan, sehingga usaha yang dibangun akan terus bertahan dan berkembang.

Sebuah usaha dikatakan berkembang dan mampu bertahan jika

mempunyai indikator awal yaitu penjualan yang bagus, atau dengan kata lain

penjualan yang meningkat dari waktu kewaktu. Penjualan adalah suatu usaha yang

terpadu untuk mengembangkan rencana-rencana strategis yang diarahkan pada

usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan pembeli, guna mendapatkan penjualan

yang menghasilkan laba. Laba digunakan untuk mengembangkan usaha dan

mempertahankan usaha.

Dalam memulai usaha yang paling utama adalah menentukan strategi

pemasaran seperti penentuan produk, harga dan lokasi usaha. Itu akan menjadi

pertimbangan konsumen untuk melakukan transaksi disuatu tempat usaha. Jika

produk yang ditawarkan memiliki kualitas yang bagus serta harga yang terjangkau

dan lokasi usaha yang mudah dijumpai oleh konsumen pasti  penjualan dan

penghasilan akan mengalami peningkatan. Dalam setiap bisnis  pasti ada yang

dinamakan persaingan bisnis apalagi usaha rumah makan yang sudah sangat ramai

khususnya dikota Palopo. Dalam kondisi persaingan yang ketat, hal utama yang

harus di prioritaskan oleh perusahaan atau pemilik usaha adalah kepuasan

pelanggan agar dapat bertahan, bersaing dan menguasai pasar. Kualitas produk

atau jasa yang diberikan perusahaan dan kepuasan konsumen berhubungan erat
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dengan keuntungan yang akan didapat oleh perusahaan, karena dengan kualitas

produk yang memenuhi preferensi konsumen akan mengikat konsumen sehingga

perusahaan tersebut tertanam dalam benak konsumen.

Alasan yang menunjukkan pentingnya pentingnya strategi pemasaran

adalah semakin kerasnya persaingan yang dihadapi oleh perusahaan pada

umumnya. Dalam situasi demikian, tidak ada lagi pilihan lain bagi pengusaha

kecuali berusaha untuk menghadapinya atau sama sekali keluar dari arena

persaingan. Perusahaan harus meningkatkan efektifitas dan nilai pelanggan,

respon yang paling baik untuk melindungi pasar yaitu dengan melakukan inovasi

terus menerus. Perusahaan harus terus meningkatkan efektifitas kompetitif dan

nilai perusahaan dimata konsumennya.

Banyak macam strategi pemasaran yang dapat digunakan, salah satunya

adalah dengan memberikan kualitas pelayanan yang baik kepada pelanggan.

Karena kualitas pekayanan merupakan salah satu faktor yang dapat

mempengaruhi kepuasan dan loyalitas pelanggan. Perusahaan dapat meningkatkan

kepuasan pelanggan dengan memaksimalkan pengalaman pelanggan yang

menyenangkan dan meminimalkan atau meniadakan pengalaman pelanggan yang

kurang menyenangkan, sehingga akhirnya dapat menciptakan kesetiaan atau

loyalitas pelanggan. Loyalitas pelanggan adalah kunci keunggulan bersaing bagi

perusahaan karena memiliki nilai strategik. Untuk pelanggan yang loyal ini,

perusahaan harus melakukan investasi dalam pembinaan hubungan dan keintiman

pelanggan.

Tjiptono menyatakan bahwa salah satu cara yang dapat ditempuh untuk

memahami harapan pelanggan dan kebutuhan pelanggan antara lain dengan
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melakukan pemantauan kepuasan pelanggan (misalnya dengan observasi, survey,

ghost shooping, lost customer analisis). Kepuasan atau ketidakpuasan pelanggan

merupakan bagian dari pengalaman pelanggan terhadap suatu produk atau jasa

yang ditawarkan. Berdasarkan pengalaman yang diperolehnya, pelanggan

memiliki kecenderungan untuk membangun nilai-nilai tertentu. Nilai tersebut

akan memberikan dampak bagi pelanggan untuk melakukan perbandingan

terhadap kompetitor dari produk atau jasa yang pernah dirasakannya. Apabila

sebuah perusahaan memberikan produk atau jasanya yang berkualitas baik, maka

diharapkan mampu memenuhi harapan pelanggan dan akhirnya mampu

memberikan nilai yang maksimal serta menciptakan kepuasan bagi pelanggan

disbanding kompetitor-kompetitor yang ada.3

Secara umum pemasaran dapat dikatakan sebagai pola pikir yang

menyadari bahwa suatu bisnis atau usaha tidak akan bertahan tanpa adanya

transaksi pembelian. Perusahaan harus dapat memasarkan barang atau jasa yang di

produksi kepada konsumen agar dapat bertahan dan bersaing dengan pebisnis lain.

Kualitas produk merupakan senjata strategis yang potensial untuk mengalahkan

pesaing. Jadi hanya perusahaan dengan kualitas produk paling baik yang akan

tumbuh dengan pesat dan dalam jangka panjang usaha tersebut akan lebih berhasil

dari pesaing usaha yang lain.

Suatu perusahaan dalam menciptakan produk sebaiknya disesuaikan

dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan begitu maka produk dapat

bersaing di pasaran sehingga menjadikan konsumen memliki banyak akternatif

pilihan produk sebelum mengambil keputusan untuk membeli suatu produk yang

3Fandy Tjiptono, Manajemen Operasional, (Jakarta : Ghalia Indoesia, 2009), h.92.
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ditawarkan, keunggulan-keunggulan dari produk dapat diketahui oleh konsumen

dan bisa membuat konsumen tertarik lalu akan mengambil keputusan untuk

membeli produk tersebut. Pelayanan yang memuaskan konsumen akan berdampak

terjadinya pembelian yang berulang-ulang dan berarti terjadi peningkatan

penjualan. Pemahaman pengusaha berawal dari produk, selanjutnya disesuaikan

dengan harga, promosi dan lokas. Pemikiran yang berorientasi pada pasar dan

konsumen merupakan kebutuhan yang tidak dapat dielak lagi di Era persaingan

bisnis.

Sejak dahulu makanan menempati urutan teratas dalam pemenuhan

kebutuhan manusia, sehingga masalah pangan dikategorikan kedalam kebutuhan

primer atau kebutuhan pokok. Dengan alasan itu, manusia tidak dapat melepaskan

kebutuhannya untuk makankarena hanya dengan makan manusia dapat

melangsungkan hidupnya. Dalam menikmati hidangan atau makanan, setiap orang

memiliki cara yang berbeda untuk memenuhinya. Cara tersebut dapat dengan

memilih rumah makan yang indah dengan pelayanan yang mewah, dengan

harapan konsumen merasa puas setelah ia mengorbankan sejumlah uang yang

cukup besar di rumah makan yang cukup mewah itu. Disamoing itu, adapula yang

cenderung memilih rumah makan yang biasa tapi memberikan kepuasan dalam

rasa makanan yang disantapnya. Sebagian konsumen ada yang beranggapan

daripada makan makanan yang mewah serta mahal tetapi tidak cukup lezat

rasanya, lebih baik memilih rumah makan yang biasa tetapi cukup lezat sesuai

dengan selera mereka. Selain pelayanan, harga juga merupakan hal yang penting

difikirkan dalam strategi pemasaran. Harga yang rendah atau harga yang

terjangkau menjadi pemicu untuk meningkatkan kinerja pemasaran. Namun harga
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juga dapat menjadi indikator kualitas dimana suatu produk dengan kualitas tinggi

akan berani dipatok dengan harga yang tinggi pula. Faktor lokasi atau tempat juga

merupakan faktor yang menentukan keberhasilan suatu bisnis. Menurut Jeni

raharjani strategi lokasi adalah salah satu determinan yang paling penting dalam

perilaku konsumen, perusahaan harus memilih lokasi yang strategis dalam

menempatkan tempat usahanya disuatu kawasan atau daerah yang dekat dengan

keramaian dan aktivitas masyarakat. Karena apabila terjadi kesalahan dalam

memilih lokasi akan berpengaruh besar pada kelangsungan hidup pemilik usaha.4

Dengan uraian yang telah disebutkan diatas, mengantarkan peneliti untuk

melakukan penelitian yang berjudul “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan

Penghasilan Rumah Makan Panjalu Ratulangi Kota Palopo”

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, maka masalah yang diangkat adalah :

1. Bagaimana Strategi Pemasaran Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi

dalam meningkatkan penghasilannya?

2. Bagaimana penghasilan Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Setelah

menerapkan strategi pemasarannya?

3. Bagaimana kendala dan solusi yang diberikan Rumah Makan Panjalu

Cabang Ratulangi dalam menerapkan strategi pemasarannya?

4Ika Putri Iswayanti ”Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Layanan, Harga, dan
Tempar Terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada Rumah Makan “Soto Angkring Mas Boet” di
Semarang) Universitas Diponegoro Semarang .2010, h.3.
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C. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui Strategi Pemasaran Rumah Makan Panjalu dalam

meningkatkan penghasilannya.

2. Untuk mengetahui apakah penghasilan Rumah Makan Panjalu Cabang

Ratulangi meningkat setelah menerapkan strategi pemasarannya?

3. Untuk mengetahui kendala yang ditemui dan solusi yang diberikan oleh

Rumah Makan Panjalu dalam penerapan strategi pemasarannya.

D. Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian ini adalah :

1. Bagi penulis

Penelitian ini merupakan kesempatan penulis untuk menambah wawasan

informasi serta dapat mengaplikasikan ilmu pengeteahuan yang telah didapatkan

dari bangku kuliah.

2. Bagi pengusaha

Sebagai bahan pertimbangan untuk mengambil keputusan dalam

menentukan strategi pemasaran usahanya.

3. Bagi Akademis

Sebagai syarat untuk mendapatkan gelar sarjana ekonomi dan dapat

dijadikan referensi penelitian selanjutnya.

E. Definisi Operasional

1. Strategi merupakan sebuah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan

dengan pelaksanaan gagasan, perencenaan, dan eksekusi sebuah aktivitas dalam

kurun waktu tertentu.
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2. Pemasaran merupakan proses penyusunan komunikasi terpadu yang

bertujuan untuk memberikan informasi mengenai barang atau jasa dalam

kaitannya dengan memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia.

3. Peningkatan penghasilan merupakan tujuan dari setiap pengusaha baik

yang baru memulai usaha atau yang sudah merintis usahanya, peningkatan

penghasilan merupakan bukti kesuksesan suatu perusahaan.

4. Rumah Makan atau restoran adalah istilah umum untuk menyebut usaha

gastronomi yang menyajikan hidangan kepada masyarakat dan menyediakan

tempat untuk menikmati hidangan tersebut serta meneteapkan tariff tertentu untuk

makanan dan pelayanannya.
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BAB II

KAJIAN PUSTAKA

A. Penelitian Terdahulu yang Relevan

Untuk memperjelas wilayah penelitian ini, maka penting bagi penulis

untuk mengkaji terlebih dahulu penelitian-penelitian yang sama dan sudah ada

sebelumnya. Setelah melakukan beberapa kajian, dapat disimpulkan bahwa

perhatian para peneliti terhadap masalah strategi pemasaran, hal tersebut terlihat

dari sekian hasil penelitian yang ada. Penelitian tersebut adalah :

Halim Oky Zulkarnaen dalam penelitian yang berjudul “Analisis Strategi

Pemasaran pada Usaha Kecil Menengah (UKM) Makanan Ringan (studi kasus

UKM Snack Barokah di Solo)”, yang dilakukan pada tahun 2013. Penelitian ini

menggunakan analisis QPSM untuk menyusun strategi yang akan diambil. Sampel

penelitian ini diambil dari pihak dalam perusahaan, sampel dan penelitian ini

menggunakan “purposive sampling”. Penelitian ini menghasilkan alternatif

strategi UKM snack Barokah dan urutan prioritasnya sebagai berikut:

meningkatkan kualitas produk, dengan menggunakan mesin pengemas,

memproduksi makanan ringan sendiri, meningkatkan kualitas produk untuk

menghadapi persaingan, mencari modal tambahan, dengan memanfaatkan

program kredit pemerintah, mempertahankan tingkat harga dan meningkatkan

kualitas cita rasa, menggencarkan usaha promosi dengan memanfaatkan media

elektronik, meningkatkan promosi langsung.1

1Halim Oky Zulkarnaen, “Analisis Strategi Pemasaran Pada Usaha Kecil Menengah
(UKM) Makanan Ringan (Studi Penelitian UKM Snack Barokah di Solo)”, Universitas
Diponegoro Semarang, 2013.
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Syahreza Yumanda dalam penelitian yang berjudul “Strategi Pemasaran

Kripik Singkong Industri Rumah Tangga Cap Kelinci di Tanjung Morawa

Kabupaten Deli Serdang” Hasil penelitian ini diperoleh dari kesimpulan sebagai

berikut: Industri Rumah Tangga Cap Kelinci sebagai produsen yang

menghasilkan keripik singkong. Sistem penjualannya langsung ditempat produksi

(Rumah Industri) dan bukan sebagai distributor atau penyalur. Yang kedua,

kekuatan yang dapat diandalkan IRT Cap Kelinci yaitu keunggulan produk dan

sikap jujur, ramah terhadap pelanggan. Yang ketiga, kelemahan yang ada dimiliki,

IRT Cap Kelinci yaitu tidak mempunyai kas perusahaan sehingga perusahaan

akan mengalami krisis keuangan (menurun) apabila perusahaan tersebut terkena

deampak dari perekonomian dunia yang sedang drop atau jatuh, selain itu IRT

Cap Kelinci juga tidak menggunakan jasa promosi atau iklan baik visual maupun

non visual. Yang keempat, peluang terbesar mungkin dapat diperoleh IRT Cap

Kelinci yaitu dapat menguasai pasar monopolistic. Yang kelima, ancaman terbesar

yang dihadapi IRT Cap Kelinci yaitu daya beli konsumen menurun dan

kecenderungan mayarakat terhadap supermarket. Yang keenam, strategi

pemasaran yang digunakan pada IRT Cap Kelinci adalah salah satu dari jenis

strategi bisnis, yaiu keunggulan produk.2

Sri Yati Prawitasari dalam penelitian yang berjudul “Analisis Swot

Sebagai Dasar Perumusan Strategi Pemasaran Berdaya Saing”. Penelitian ini

bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat dan berdaya saing

dengan terlebih dahulu mengidentifikasi, menilai faktor-faktor internal

2Syahreza Yumanda, “Strategi Pemasaran Kripik Singkong Industri Rumah Tangga cap
Kelinci di Tanjung Morawa Kabupaten Deli Serdang” Universitas Sumatera Utara Medan,
thn.2009
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perusahaan, dan ekstrnal lingkungan yang mempengaruhi perusahaan tersebut.

Hal ini dilakukan dengan menggunakan metode Analisis Swot. Hasil penelitian

ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan perusahaan adalah

strategi investasi, dimana posisi perusahaan berada diposisi aman dan jenis

usahanya adalah usaha ideal. Strategi investasi ini berarti lingkungan perusahaan

mendukung untuk melakukan investasi dan kemuadian menuai hasil (harvesting).

Perusahaan dapat menggunakan strategi perusahaan sebelumnya dengan

memperbaiki beberapa kelemahanperusahaan dan menghindari atau bertahan

melawan ancaman perusahaan dengan menciptakan strategi yang lebih berdaya

saing.3

Reny Maulida Rahmat dalam penelitian yang berjudul “Analisis Strategi

Pemasaran Pada PT. Koko Jaya Prima Makassar” tujuan penelitian ini adalah

untuk mengetahui  kekuatan, kelemahan, peluang serta ancaman yang dimiliki

perusahaan dan juga untuk mengetahui alternative strategi yang dapat digunakan

oleh perusahaan, dalam hal ini adalah PT. Koko Jaya Prima Makassar. Analisis

SWOT mencakup lingkungan ekstern dan lingkungan intern. Analisis lingkungan

adalah suatu proses yang digunakan untuk menentukan kekuatan, kelemahan,

peluang serta ancaman. Didalam analisis SWOT ini akan digunakan pendekatan

kualitatif merupakan suatu analisis yang digunakan tanpa mempergunakan

perhitungan angka-angka, melainkan berdasarkan penilaian atau pendapat serta

dasar-dasar yang dapat menunjang dalam pengambilan keputusan yang bersifat

subyektif. Sedangkan pendekatan kuantitatif merupakan suatu cara analisis data

3Sri Yati Prawitasari, “Analisis Swot Sebagai Dasar Perumusan Strategi Pemasaran
Berdaya Sain” Universitas Dipenogoro Semarang thn.2010
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menggunakan perhitungan angka-angka atau untuk menunjang proses analisis

data menggunakan perhitungan angka-angka atau untuk menunjang proses

analisis data tersebut. Berdasarkan semua analisis tersebut diatas, alat alat yang

dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategis perushaan adalah dengan

menggunakan matrik SWOT. Matrik ini dapat menggambarkan secara jelas

bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perushaan dapat

disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan internal yang imiliki perusahaan

tersebut. Matrik dapat menghasilkan empat set kemungkinan alternatif strategi.

Dengan menggunakan Analisis SWOTdapat diperoleh hasil bahwa perushaan

dapat mengambil alternatif strategi ST, WT, SO dan WO.4

Dimas Hendika Wibowo dkk dalam penelitian yang berjudul “Analisis

Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing UMKM (Studi pada Batik

Diajeng Solo)”. Penelitian ini bertujuan untuk mendapat gambaran mengenai

strategi pemasaran untuk meningkatkan daya saing, dan untuk mengetahui

seberapa efektif pelaksanaan strategi pemasaran untuk meningkatkan daya saing,

dan untuk mengetahui seberapa efektif pelaksanaan strategi pemasaran yang telah

dilakukan. Hasil dari analisis efektifitas strategi pemasaran menunjukkan adanya

peningkatan penjualan dari tahun ke tahun dan dijadikan sebagai acuan efektifitas

strategi pemasaran dalam persaingan antar perusahaan batik.5

Ika Yustika, dalam penelitian yang berjudul “Strategi Pemasaran produk

Mamer dalam meningkatkan daya saing pada CV. Warna Utama Gamping

4Reny  Maulida, “Analisis Strategi Pemasaran Pada PT. Koko Jaya Prima Makassar”,
thn.2012

5Dimas Hendika  Wibowo Zainal Arifin Sunarti, “Analisis Strategi Pemasaran Untuk
Meningkatkan Daya Saing” , Universitas Brawijaya, thn.2015
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Campur Darat Tulungagung (dalam perspektif Islam). Yang menjadi rumusan

masalah dalam skripsi ini adalah (1) Bagaimana strategi perusahaan marmer CV.

Warna Utama Gamping Campur darat Tulungagung? (2) Bagaimana strategi

promosi yang dilakukan perusahaan mamer CV. Warna Utama Gamping Campur

darat Tulungagung? (3) sejauh mana strategi persaingan bisnis yang dilakukan

oleh perusahaan CV. Warna Utama Gamping Campur Darat Tulungagung dalam

pandangan EkonomiIslam? Hasil penelitian strategi pemasaran produk mamer

dalam meningkatkan daya saing pada CV. Warna Utama Gamping Campur darat

Tulungagung sudah diterapkan dengan baik ditunjukkan melalui proses produksi,

pengepakan, penggudangan, pengangkutan dan pesanan. Strategi promosinya

dengan mengikuti kegiatan pemeran atau bazaar dan melakukan kegiatan

pensponsoran.6

Dari beberapa peneliti terdahulu yang mengangkat judul yang sama

mengenai strategi pemasaran, maka memperjelas bahwa strategi pemasaran sangat

dibutuhkan oleh pengusaha dalam kelangsungan usahanya untuk mendapatkan

penghasilan yang maksimal. Adapun perbedaan penelitian yang terdahulu dengan

penelitian yang akan saya lakukan yaitu mengenai tujuan penelitiannya dan

beberapa peneliti sebelumnya menggunakan Analisis SWOT dan itu tidak saya

gunakan dipenelitian saya, beberapa peneliti yang menggunakan pendekatan

kuantitatif sedangkan penelitian yang saya lakukan menggunakan pendekatan

kualitatif. Adapun persamaan penelitian yang saya lakukan dan peneliti terdahulu

6Tri Handayani, Strategi Pemasaran Dalam Produk Dalam Tinjauan Ekonomi Islam
(Studi Kasus PT. Colombia Cabang Kota Palopo ), Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN
Palopo, thn.2016



15

yaitu sama-sama mencari tahu strategi pemasaran seperti apa yang digunakan

pengusaha dalam peningkatan penghasilannya.

B. Kajian Teori

1. Strategi Pemasaran

a. Pengertian Strategi

Kata strategi berasal dari bahasa yunani kuno yang berarti “Seni

berperang” atau kepemimpinan dalam ketentaraan. Suatu energi mempunyai

dasar-dasar atau skema untuk mencapai sasaran yang dituju. Jadi pada dasarnya

strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan yang berarti. Pengertian strategi

ada beberapa macam sebagaimana dikemukakan para ahli.

Strategi adalah suatu penentuan sasaran dan tujuan dasar jangka panjang

dari suatu organisasi (perusahaan) serta mengadopsikan seperangkat tindakan

serta alokasi sumber-sumber yang diperlukan untuk mencapainsasaran tersebut.

pengertian tersebut menggerakkan pada dua hal yaitu perencanaan dan pola.

Perencanaan identik dengan bagaimana kita menghadapi keadaan dimasa akan

datang. Dengan adanya perencanaan gerak akan jadi lebih terpola terutama dalam

kaitannya dengan mengalokasikan sumber daya yang diperlukan untuk mencapai

tujuan organisasi.

Strategi didefinisikan secara khusus sebagai tindakan yang bersifat

incremental (terus meningkat) dan terus menerus, serta dilakukan berdasarkan

sudut pandang tentang apa yang diharapkan para pelanggan dimasa depan.

Menurut para ahli strategi adalah:
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Steiner dan Milner mengemukakan strategi adalah penetapan misi

perusahaan, penetapan sasaran organisasi dengan meningkatkan kekuatan

eksternal dan internal, perumusan kebijakan dan implementasi sehingga tujuan

dan sasaran utama organisasi akan tercapai.

Hamdun Hanafi mengemukakan strategi merupakan penetapan tujuan

jangka panjang yang dasar dari suatu organisasi dan pilihan alternatif tindakan dan

alokasi sumber daya yang akan diperlukan untuk mencapai tujuan tersebut.

Johnson dan Schools mengemukakan strategi merupakan arah dan dan

ruang lingkup dari sebuah organisasi atau lembaga dalam jangka panjang, yang

mencapai keuntungan melalui konfigurasi dan sumber daya dalam lingkungan

yang menantang, demi memenuhi kebutuhan pasar dan suatu kepentingan.

Dalam konteks bisnis strategi dapat diartikan gambaran arah bisnis yang

mengikuti lingkungan yang dipilih dan menjadi pedoman dalam mengalokasikan

sumber daya dan usaha organisasi.

Menurut Jain dalam Tjiptono dan Diana pada umumnya, suatu organisasi

bisnis membutuhkan strategi apabila berada dalam beberapa situasi berikut: (1)

sumber daya yang dimiliki terbatas (2) ada ketidakpastian mengenai kekuatan

bersaing organsasi (3) komitmen terhadap sumber daya tidak diubah lagi (4)

keputusan-keputusan harus dikoordinasikan antar bagian sepanjang waktu (5) ada

ketidakpastian mengenai pengendalian inisiatif.

Istilah strategi oleh manajer diartikan sebagai rencana skala besar untuk

berinteraksi dengan lingkungan yang kompetitif dalam mencapai tujuan

perusahaan. Sebuah strategi merupakan rencana permainan yang akan dilakukan



17

oleh perusahaan. Suatu strategi mencerminkan kesadaran perusahaan tentang

bagaimana, kapan, dan dimanaperusahaan tersebut berkompetisi. Akan melawan

siapa dikompetisi tersebut, dan untuk apa tujuan perusahaan berkompetisi.

Strategi dapat didefinisikan paling sedikit dari dua perspektif yang berbeda. Dari

perspektif mengenai apa yang akan dilakukan oleh sebuah organisasi, dan juga

perspektif mengenai apa yang akhirnya dilakukan oleh sebuah organisasi. Apakah

tindakannya sudah semula memang sudah demikian direncanakan atau tidak. Dari

perspektif yang pertama, strategi adalah program yang luas untuk mendefinisikan

dan mencapai tujuan dan melaksanakan misinya.

Kata program dalam definisi ini menyiratkan adanya peran yang aktif, yang

disadari, dan yang rasional. Dimainkan oleh manajer dalam merumuskan strategi

perusahaan/organisasi. Dari perspektif yang kedua, strategi adalah pola tanggapan

organisasi yang dilakukan terhadap lingkungannya sepanjang waktu. Dibutuhkan

suatu pelaksanaan program pemasaran yang tepat.

Dalam definisi ini, setiap organisasi mempunyai suatu strategi walaupun

tidak harus selalu efektif sekalipun. Strategi itu tidak pernah dirumuskan secara

eksplisit artinya setiap organisasi mempunyai hubungan dalam setiap

lingkungannya yang dapat diamati dan dijelaskan. Pandangan seperti ini

mencakup organisasi dimana perilaku para manajernya adalah reaktif, artinya para

manajer menanggapi dan menyesuaikan diri dengan lingkungan hanya jika

mereka merasa perlu untuk melakukannya.
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1. Konsep strategi

Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan. Dalam perkembangannya,

konsep mengenai strategi terus berkembang hal ini dapat ditujukan dengan adanya

perbedaan konsep mengenai strategi.

Strategi itu sendiri memiliki kaitan yang erat dengan konsep perencanaan

dan pengambilan keputusan, sehingga strategi berkembang menjadi manajemen

strategi. Strategi pembangunan yang bertumpuh pada pemilihan dan

pemberdayaan dipahami sebagai suatu proses transformasi dalam hubungan

sosial, ekonomi, budaya dan politik masyarakat.

2. Tujuan strategi

Tujuan strategi adalah mempertahankan atau mencapai suatu posisi

keunggulan dibanding dengan pihak pesaing. Selanjutnya dikaitkan dengan

manajemen yang berarti manajemen strategi karena diperlukan waktu untuk

meluncurkan produk ke beberapa pasar dan memenuhi saluran dialer dan

mendapatkan sambutan konsumen.

b. Pemasaran

1. Pengertian pemasaran

Pemasaran adalah suatu kegiatan yang dilaksanakan perusahaan dalam

usahanya mempertahakan laba. Untuk itu perusahaan melakukan aktifitas

pemasaean dalam melakukan identifikasi kebutuhan konsumen, menentukan jenis

produk, sasaran distribusi, serta penentuan harga jual.
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Definisi pemasaran secara umum menurut Philip Kotler seorang guru

pemasaran dunia, pemasaran (marketing) adalah kegiatan manusia yang diarahkan

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran.7

Sedangkan pemasaran dalam pandangan Islam merupakan suatu penerapan

disiplin strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah. Ide mengenai

pemasaran syariah ini sendiri di telurkan oleh dua orang pakar di bidang

pemasaran bersama-sama dengan Philip Kotler, dan Muhammad Syakir Sula,

salah satu dari enam pemegang gelar profesioanal ahli asuransi syariah juga CEO

batasa tazkia sebuah konsultan syariah yang cukup dikenal dikalangan perbankan

dan asuransi syariah.8

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan dalam meningkatkan

penjualan guna mencapai tujuan perusahaan yaitu yang berkembang dan

mendapatkan laba. Keberhasilan perusahaan dalam mencapai tujuan bisnis

tergantung kepada keahlian mereka dibidang pemasaran. Agar diperoleh

pengertian yang lebih jelas mengenai pemasaran, ada beberapa definisi pemasaran

yang dikemukakan oleh beberapa ahli ekonomi. Menurut pendapat Philip Kotler

pengertian pemasaran sebagai berikut:

“pemasaran adalah suatu proses sosial dengan mana individu mendapatkan apa

yang mereka butuhkan dan inginkan dalam menciptakan pertukaran produk dan

nilai dengan individu dengan kelompok lainnya.”9

7 Philip Kotler, Marketing, (Alih Bahasa: Herujuti Purwoko), h.2.
8 Rozali, Manajemen Pemasaran Islam, 2009.
9 Hasmiati, Strategi Pemasaran di Pasar Sentral Palopo Menurut Perspektif Islam, Tahun

2015, h.18.
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Sedangkan menurut Thomson Learning. Menyatakan bahwa:

“pemasaran dapat didefinisikan secara luas sebagai tindakan berbagai perusahaan

untuk merancanakan dan melaksanakan rancangan produk, penentuan harga,

distribusi”.10

Menurut freddy Rangkuti, pemasaran adalah suatu proses kegiatan yang

dipengaruhi oleh berbagai faktor sosial, budaya politik, ekonomi, dan manajerial.

Akibat dari pengaruh berbagai faktor tersebut adalah masing-masing individu

maupun kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan dengan menciptakan,

menawarkan, dan menukarkan produk yang memiliki nilai komoditas.

Menurut Basu Swasta dan Irawan pemasaran adalah suatu sistem kegiatan-

kegiatan yang saling berhubungan ditujukan untuk merencanakan, menentukan

harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang kepada pembeli.

Menurut Stanton pemasaran adalah keseluruhan sistem yang berhubungan

dengan tujuan untuk merencanakan dan menentukan harga sampai dengan

memperomosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang bisa memuaskan

kebutuhan pembeli actual dan potensial.

Tugas pemasaran adalah mengenali peluang, membangun brand yang lain

dari yang lain, dan menciptakan permintaan. Tugas penjualan adalah mengubah

permintaan menjadi pesanan. Wiraniaga harus terlibat dalam penyusunan strategi,

kalau tidak mereka akan kurang menunjukkan permintaan. Pemasaran harus

10 Thomson Learning, Pengantar Bisnis (Salemba Empat, 2001), h.83.
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mengakui penjualan sebagai customer internal dan berbuat yang terbaik untuk

memuaskan customer yang lain.11

Produk yang dipasarkan agar dapat memasuki pasar sasaran maka oleh para

pemasar digunakan alat atau instrument yang dikenal dengan “bauran pemasaran”.

Bauran pemasaran (marketing mix) adalah alat pemasaran yang digunakan untuk

mencapai tujuan pemasaran di pasar sasaran, yang meliputi item alat pemasaran

yaitu “product, price, promotion, place”. Marketing mix tersebut digunakan oleh

pemasaran agar produknya dapat memasuki pasar sasaran atau target market.

Pemasaran adalah ilmu dan seni menjelajah, menciptakan, dan

menyampaikan nilai-nilai untuk memuaskan kebutuhan pasar sasaran (target

market) demi laba. Pemasaran mencaritahu, mengukur, dan menghitung ukuran

pasar yang teridentifikasi serta potensi laba. Pemasaran menunjukkan dengan

tepat segmen pasar yang dapat dilayani dengan sangat baik oleh perusahaan.

Perusahaan juga merancang dan meningkatkan produk serta jasa yang tepat.

Pemasaran sering dilakukan oleh suatu dapartemen dalam perusahaan. Ini

bisa baik, bisa buruk. Dikatakan baik karena menyatukan sekelompok orang

terlatih untuk berfokus pada tugas pemasaran. Dikatakan buruk karena kegiatan

pemasaran tidak boleh dikerjakan oleh satu dapartemen, tetapi harus terlaksana

dalam seluruh kegiatan perusahaan.

Pemasaran bukanlah sekedar penjualan dan periklanan beberapa eksekutif

masih melihatnya demikian. Mereka merasa bahwa tujuan pemasaran adalah

“menyingkirkan” apapun yang diproduksi oleh perusahaan tersebut. Padahal,

11 Philip Kotler, According to Kotler, ( Jakarta: PT Bhuana Ilmu Populer, 2005), h 63.



22

tujuan dari pemasaran adalah untuk mengidentifikasi kebutuhan pelanggan dan

memenuhi kebutuhan-kebutuhan tersebut dengan baik.

Sehubungan dengan berkembangnya dunia pemasaran yang menimbulkan

makin tingginya tingkat persaingan antara perusahaan-perusahaan tersebut

semakin berusaha untuk memperkuat strategi pemasarannya. Pemasaran tidak

hanya mengenai penjualan, pemasaran merupakan suatu proses yang utuh tentang

kemampuan menawarkan barang atau jasa yang tepat, kondisi tersebut akan

memberikan keuntungan kepada kedua belah pihak. Konsumen akan memperoleh

barang atau jasa sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya, semakin besar

keuntungaan yang dinikmati baik penjual maupun pembeli, maka semakin sering

pula kedua bela pihak tersebut mengadakan transaksi bisnis .

Inti dari pemasaran adalah mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan

manusia dan sosial. Salah satu definisi yang baik dan singkat dari pemasaran

adalah memenuhi kebutuhan dengan cara menguntungkan. Ketika eBay

menyadari bahwa orang tidak mampu menemukan beberapa barang yang paling

mereka inginkan, perusahaan tersebut menciptakan lelang online. Pemasaran

sebagai seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan meraih, mempertahankan, serta

menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan, dan

mengomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.12

2. Konsep pemasaran

Konsep pemasaran muncul pada pertengahan 1950-an. Sebagai ganti

folosofi “buat dan jual”, yang berpusat pada produk, kita bergeser ke filosofi

12Philip Kotler , dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Erlangga, Jakarta:
2008), h.5.
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“pahami dan tanggapi” sebagai ganti “berburu” pemasaran adalah “berkebun”.

Jabatan itu bukan untuk menenmukan pelanggan yang tepat bagi produk anda,

melainkan menemukan produk yang tepat bagi pelanggan anda. Konsep

pemasaran menegaskan bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi yang

ditetapkan adalah perusahaan tersebut harus menjadi lebih efektif dibandingkan

para pesaing dalam menciptakan, menyerahkan, dan mengomunikasikan, nilai

pelanggan kepada pasar sasaran yang terpilih.

Pada hakekatnya konsep pemasaaran menekankan orientasi pada kebutuhan

dan keinginan onsumen yang didukung oleh kegiatan pemasaran yang terpadu,

yang ditinjau untuk keberhasilan mencapai tujuan perusahaan.  Tujuan

penggunaan konsep pemasaran adalah mengubah orientasi falsafah manajemen

pemasaran lain yang nyata telah terbukti tidak berhasil mengatasi berbagai

persoalan, karena adanya perubahan dalam ciri-ciri pasar yang cenderung

berkembang. Perubahan tersebut terjadi antara lain karena bertambah jumlah

penduduk, bertambahnya daya beli, peningkatan dan meluasnya hubungan atau

komunikasi, perkembangan teknologi, dan perubahan faktor lingkungan pasar

lainnya.

Konsep pemasaran ini telah banyak menunjukkan manfaat dan telah banyak

dianut oleh perusahaan di Negara-negara maju dan berkembang. Pada umumnya

perusahaan yang berhasil adalah perusahaan yang melaksanakan konsep

pemasaran yang berorientasi kepada konsumen, karena perusahaan inilah yang

mampu menguasai pasar dalam jangka panjang. Dengan digunakannya konsep

pemasaran sebagai landasan falsafah manajemen, maka akan mempunyai
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implikasi bahwa perusahaan harus berorientasi pada konsumen. Berorientasi pada

konsumen tidak hanya sekedar bersikap ingin memuaskan konsumen, tetapi lebih

dari itu berusaha memecahkan masalah yang dihadapi konsumen.

Dalam rangka berorientasi pada konsumen, pertama-tama perusahaan harus

dapat menentukan dengan tegas kebutuhan generic atau mendefinisikan macam

kebutuhan konsumen yang hendak dilayani dan dipenuhi oleh perusahaan yang

khususnya ditinjau secara fungsional. Dari perumusan atau definisi tentang

kebutuhan konsumen apa yang hendak dilayani, maka perusahaan dapat

merumuskan atau menetapkan bidang usaha tepat dijalankan perusahaan. Apabila

perusahaan dapat merumuskan bidang usaha yang dijalankannya, maka dapat

diharapkan pelaksanaan kegiatan pemasaran dapat lebih pengarahannya dan lebih

konsissten.

Theodore Levvit dari Harvard menggambarkan perbedaan pemikiran yang

kontras antara konsep penjualan dan konsep pemasaran: penjualan berfokus pada

kebutuhan penjual, sementara pemasaran berfokus pada kebutuhan pembeli.

Penjualan member perhatian pada kebutuhan penjual untuk mengubah produknya

menjadi tunai, sementara pemasaran mrmpunyai gagasan untuk memuaskan

kebutuhan pelanggan lewat sarana-sarana produk dan keseluruhan kelompok

barang yang dihubungkan dengan hal menciptakan, menyerahkan dan akhirnya

mengkonsumsinya.13

13 Philip Kotler Keller, Manajemen Pemasaran (PT. Macanan Cemerlang. 2007), h.32.
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Falsafah pemasaran yang berkeyakinan bahwa pencapaian sasaran

organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran dan

penyampaian kepuasan lebih efektif dan efisien daripada pesaing.14

Beberapa pakar menemukan bahwa perusahaan-perusahaan yang menganut

konsep pemasaran mencapai kinerja yang superior. Ini pertama-tama ditunjukkan

oleh perusahaan-perusahaan yang mempraktikkan orientasi pasar reaktif,

memahami dan memenuhi kebutuhan pelanggan yang diekspresikan. Beberapa

mengkritik bahwa ini berarti perusahaan-perusahaan hanya mengembangkan

inovasi tingkat tinggi itu rendah. Narver dan rekan-rekannya bahwa inovasi tngkat

tinggi itu mungkin jika berfokus pada kebutuhan pelanggan yang bersembunyi.

3. Lingkungan pemasaran

Lingkungan pemasaran itu terdiri lingkungan tugas dan lingkungan luas .

lingkungan tugas mencakup aktor-aktor yang terlibat dalam memproduksi,

menyalurkan, dan mempromosikan tawaran. Aktor-aktor utamanya adalah

perusahaan, pemasok, distributor, dealer, dan pelanggan sasaran. Yang tercakup

dalam kelompok pemasok adalah pemasok bahan baku dan pemasok jasa seperti

agen riset pemasaran, agen periklanan, perusahaan perbankan, dan asuramsi,

perusahaan transportasi dan telekomunikasi.

Lingkungan luas terdiri dari enam komponen: lingkungan demografis,

lingkungan ekonomi, lingkungan alam, lingkungan teknologi, lingkungan hokum

politik, dan membawa dampak utama bagi para pelaku dilingkungan tugas. Para

pelaku pasar harus member perhatian besar terhadap kecenderungan dan dan

14Sri Yati Prawitasari, Analisis Swot Sebagai Dasar Perumusan Strategi Pemasaran
Berdaya Asing, Universitas Diponegoro, thn.2010 h.17
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perkembangan lingkungan-lingkungan itu serta melakukan penyesuaian sewaktu-

waktu atas strategi pemasaran mereka.

Agar memudahkan dalam pemasaran, atau menyempitkan ruang pasar agar

lebih mudah mengidentifikasikan kebutuhan, keinginan, dan permintaan, maka

perusahaan perlu membagi pasar menjadi segmen. Mengidentifikasi profil group

pembeli yang mungkin memilih atau memerlukan variasi produk dan pelayanan

dengan memperhatikan demografi dan perilaku yang berbeda antar pembeli.

Dalam memposisikan posisi pasar perusahaan .

Menurut kotler dapat memilih 3 jenis, yaitu: (1) konsentrasi segmen tunggal,

(2) konsentrasi memasuki pasar, (3) strategi memasuki pasar.

4. Perencanaan Pemasaran

Dalam praktik ada proses ada proses logis yang diikuti pemasaran. Proses

perencanaan pemasaran terdiri dari menganalisis peluang program pemasaran, dan

mengelola usaha pemasaran.

5. Fungsi pemasaran

Menurut Sarma, pemasaran memiliki fungsi untuk mengusahakan agar

pembeli memperoleh barang yang diinginkan pada tempat, waktu, bentuk, dan

harga yang tepat dengan cara (1) menggunakan kegunaan tempat yaitu

mengusahakan barang dan jasa dari daerah produksi ke daerah konsumen (2)

menaikkan kegunaan waktu yaitu mengusahakan barang dan jasa dari waktu

belum diperlukan ke waktu yang diperlukan (3) menaikkan kegunaan bentuk yaitu
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mengusahakan barang dan jasa dari bentuk semula ke bentuk yang lebih

diinginkan.15

Ada beberapa pengertian dari para ahli mengenai strategi pemasaran, antara

lain:

Menurut David strategi pemasaran adalah seni dan ilmu untuk

memformulasi, menginplementasi, dan mengevaluasi keputusan lintas fungsi yang

memungkinkan organisasi dapat mencapai tujuannya.

Menurut Tjiptono strategi pemasaran merupakan rencana yang

menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktifitas atau

program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya dipasaran

tertentu. Program pemasaran meliputi tindakan-tindakan pemasaran yang dapat

mempengaruhi permintaan terhadap produk, diantaranya dalam hal merubah

harga, memodifikasi kampanye iklan, merancang promosi khusus menentukan

pilihan saluran distribusi, dan sebagainya.

Menurut Marrus strategi pemasaran didefinisikan sebagai suatu proses

penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka

panjang organisasi, disetai penyusuanan suatu cara atau upaya bagaimana agar

tujuan tersebut dapat dicapai.16

Strategi pemasaran adalah rencana yang disatukan, menyeluruh dan

terpadu yang mengaitkan keunggulan faktor internal pada strategi perusahaan

dengan tantangan dari lingkungan berbagai faktor eksternal yang ada kemudian

15Syahreza Yumanda, Strategi Pemasaran Keripik Singkong Industri Rumah Tangga Cap
Kelinci, Universitas Sumatera Utara, tahun.2009.

16Halim Oky Zulkarnaen, Analisis Strategi Pemasaran pada Usaha Kecil Menengah
Makanan Ringan, tahun.2013 h.19.
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dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama perusahaan dapat dicapai

melalui pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan, sehingga dapat terhindar dari

serangan para pesaingnya.

Perumusan strategi pemasaran didasarkan pada analisis yang menyeluruh

terhadap pengaruh faktor-faktor lingkungan internal dan eksternal perusahaan.

Lingkungan eksternal perusahaan setiap saat berubah cepat sehingga melahirkan

berbagai peluang dan ancaman baik datang dari pesaing utama maupun dari iklim

bisnis yang senantiasa berubah. Konsekuensi perubahan faktor ekseternal tersebut

juga mengakibatkan perubahan faktor internal perusahaan, seperti perubahan

terhadap kekuatan maupun kelemahan yang dimiliki perusahaan tersebut.

Pimpinan suatu perusahaan senantiasa berusaha setiap hari mencari kesesuaian

antara kekuatan-kekuatan internal perusahaan dan kekuatan-kekuatan eksternal

(peluang dan ancaman) suatu pasar. Kegiatannya meliputi persaingan, peraturan,

tingkat inflasi, siklus bisnis, keinginan dan harapan konsumen, serta faktor-faktor

lain yang dapat mengidentifikasi peluang dan ancaman.

Strategi pemasaran (marketing strategi) adalah suatu cara digunakan untuk

membentuk kita membuat dan menjual barang dan jasa yang sesuai dengan

kondisi perusahaan dan pasar target atau selera yang dituju. Strategi ini digunakan

jika kita mengetahui masih banyak sasaran pembeli yang belum dapat di jangkau

oleh barang atau jasa yang ditawarkan, atau masih banyak sasaran pembeli yang

belum menggunakan barang atau jasa kita. Strategi ini sebenarnya digunakan

untuk meningkatkan penjualan dengan menawarkan barang atau jasa kepada

sasaran pembeli yang sama, baik yang pernah menggunakan barang atau belum.
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a. Unsur strategi pemasaran

Unsur strategi pemasaran: (1) Diferensiasi yang berkaitan dengan cara

membangun startegi pemasaran dalam berbagai aspek perusahaan, kegiatan

membangun strategi pemasaran inilah yang membedakan diferensiasi yang

dilakukan suatu perusahaan dengan yang dilakukan perusahaan lain. (2) Bauran

pemasaran yang berkaitan dengan kegiatan-kegiatan mengenai produk, harga,

promosi, dan tempat. (3) Segmentasi pasar, yaitu tindakan mengidentifikasi dan

membentuk kelompok pembeli atau konsumen secara terpisah. Masing-masing

konsumen dibedakan menurut karakteristik kebutuhan produk dan bauran

pemasaran tersendiri. (4) Targeting, yaitu tindakan memilih satu atau lebih

segmen pasar yang akan dimasuki. (5) Positioning, yaitu menetapkan posisi pasar

tujuannya adalah untuk membangun dan mengkomunikasikan keunggulan

bersaing produk yang ada dipasar kedalam benak konsumen. Strategi penentuan

posisi pasar terdiri atas harga murah, atau harga mahal.

b. Perencanaan Strategi Pemasaran

Setiap organisasi membutuhkan perencanaan strategi pemasaran untuk

mencapai tujuan dan objektifitas mereka, manajer pemasaran harus mulai berpikir

tentang apa yang dapat dilakukan dengan baik oleh perusahaan dan apa yang

harus dilindungi oleh perusahaan. Tanpa perencanaan strategi pemasaran yang

vital ini, organisasi tidak dapat mencapai kepuasan, kebutuhan, dan keinginan

konsumen. Dalam perusahaan berencana, berkembang dan menginplementasikan

perencanaan strategi, organisasi banyak memerlukan informasi baik eksternal

maupun internal yang sewaktu-waktu berubah. Dengan mengetahui informasi
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tentang kekuatan-kekuatan dan kelemahan-kelemahan perusahaan, maka

perusahaan dapat mengambil langkah yang tepat dan memanfaatkan peluang serta

menghindari ancaman. Organisasi juga perlu mengamati tentang persaingan,

peraturan, tingkat inflasi siklus bisnis, keinginan dan harapan konsumen.

Perencanaan strategi pemasaran ini menghasilkan tata cara bagaimana

organisasi menyadari akan implementasi, control, dan pengambilan keputusan.

Selain itu, organisasi juga dapat mempelajari tentang kebutuhan konsumen,

ekspektasi, persepsi, dan level kepuasan. Semakin dalam perusahaan mengerti,

maka akan menghasilkan pondasi untuk menciptakan keuntungan kompetitif.

Dalam hal ini jelas sekali bahwa perencanaan startegi sangat diperlukan dan

memperoleh keunggulan bisnis.

Menurut Kotler dan Amstrong, strategi pemasaran adalah logika

pemasaran dan berdasarkan ini, unit bisnis diharapkan untuk mencapai sasaran

pemasarannya.. strategi pemasaran didasarkan analisis manajer perusahaan akan

lingkungan perusahaan baik internal maupun eksternal. Terdapat 3 elemen pokok

dalam strategi pemasaran:

1. Konsumen, pemasaran berawal dari kebutuhan dan keinginan pelanggan

serta berakhir dengan kepuasan loyalitas pelanggan. Pemasar wajib memahami

saja pelanggannya, preferensi, karakteristik, kebutuhan, keinginan, gaya hidup,

serta faktor-faktor yang berpengaruh terhadap pola konsumsi mereka.

2. Pesaing, mmenuhi kepuasan konsumen belumlah cukup. Apabila ada

pesaing yang sanggup memuaskan pelanggan dengan lebih baik, maka pelanggan

akan beralih kepesaing. Oleh sebab itu, suatu organisasi harus memperhatikan
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faktor persaingan pula. Faktor tersebut meliputi siapa saja pesaing perusahaan,

strategi, kelemahan, kompetensi diri, serta relasi mereka.

3. Perusahaan, tujuan perusahaan dicapai melalui upaya memuaskan

pelanggan. Caranya tidak semata-mata dengan menekankan pada aspek transaksi,

namun justru lebih focus pada aspek relasi. Untuk itu dibutuhkan strategi, kinerja,

kompetensi diri, sumberdaya (manusia, alam, financial, teknologi, intelektual,

informasi, dan waktu).

c. Jenis- jenis strategi pemasaran

Dalam hubungan strategi pemasaran, menurut Sofyan Assauri ada tiga

jenis strategi pemasaran yang dapat ditempuh perusahaan yaitu:

1. Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar, dengan strategi

ini perusahaan menganggap pasar sebagai suatu keseluruhan, sehingga perusahaan

hanya memperhatikan kebutuhan konsumen secara umum. Oleh karena itu,

perusahaan hanya menghasilkan dan memasarkan satu macam produk saja dan

berusaha menarik semua pembeli dan calon pembeli dengan suatu rencana

perusahaan. Strategi ini bertujuan untuk melakukan penjualan secara massal,

sehingga menurunkan biaya. Salah satu keuntungan strategi ini adalah

kemampuan perusahaan untuk menekan biaya sehingga dapat lebih ekonomis.

Sebaliknya, kelemahan adalah apabila banyak perusahaan lain juga menjalankan

strategi pemasaran yang sama, maka akan terjadi persaingan yang tajam untuk

menguasai pasar tersebut.

2. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar, dengan strategi ini

perusahaan melayani kebutuhan beberapa kelompok konsumen tertentu dengan
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jenis produk tertentu pula jadi perusahaan atau produsen menghasilkan dan

memasarkan produk yang berbeda-beda untuk tiap segmen pasar. Dengan kata

lain, perusahaan atau produsen menawarkan berbagai variasi produk dan product

mix yang disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan kelompok konsumen atau

pembeli yang berbeda-beda. Dengan program pemasaran yang diharapkan dapat

dicapai tingkat penjualan yang tertinggi dalam masing-masing segmen pasar

tersebut perusahaan menggunakan startegi ini bertujuan untuk mempertebal

kepercayaan kelompok konsumen tertentu terhadap produk yang dihasilkan dan

dipasarkan, sehingga pembeliannya dilakukan berulang kali. Dengan demikian

diharapkan penjualan perusahaan akan lebih tinggi dengan posisi produk

perusahaan akan lebih baik disetiap segmen pasar, dan total penjualan perusahaan

akan dapat ditingkatkan dengan bervariasinya produk yang ditawarkan.

Kelemahan strategi ini adalah terdapat kecenderungan biaya akan lebih tinggi

karena kenaikan biaya produksi untuk modifikasi produk, biaya administrasi,

biaya promosi, dan biaya investasi.

3. Strategi pemasaran yang terkonsentrasi, dengan strategi ini perusahaan

mengkhususkan pemasaran produknya dalam beberapa segmen pasar, dengan

pertimbangan keterbatasan sumberdaya perusahaan. Dalam hal ini perusahaan

produsen memilih segmen pasar tertentu dan menawarkan produk yang sesuai

dengan kebutuhan dan keinginan kelompok konsumen yang ada pada segmen

pasar itu, yang tentunya lebih spesifik. Strategi pemasaran ini mengutamakan

seluruh usaha pemasaran pada suatu atau beberapa segmen pasar tertentu saja jadi

perusahaan memusatkan segala kegiatan akan memberikan keuntungan yang
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terbesar, keuntungan penggunaan strategi ini perusahaan dapat diharapkan akan

memperoleh kedudukan atau posisi yang kuat dalam segmen pasar yang

dilayaninya. Disamping itu perusahaan memperoleh keuntungan karena

spesialisasi dalam produksi, distribusi dan usaha promosi sehingga apabila

segmen pasar dipilih secara tepat, akan dapat memungkinkan berhasilnya suatu

usaha pemasaran produk. Kelemahan strategi pemasaran ini adalah perusahaan

akan menghadapi resiko yang apabila hanya tergantung pada satu atau beberapa

segmen pasar saja. Hal ini karena, kemungkinan terjadinya perubahan selera para

konsumen, atau peningkatan kemampuan daya saing perusahaan lain yang dapat

melebihi kemampuan perusahaan ini dalam melayani pasar secara baik dan

efektif.

Perlu dicatat bahwa suatu strategi pemasaran menentukan pembeli sasaran

tertentu. Pendekatan ini disebut “pemasangan target” untuk memperdayakan

dengan “pemasaran massal” pemasaran target berarti bahwa bauran pemasaran

disesuaikan dengan calon pembeli tertentu.

Strategi penentuan harga perusahaan menentukan harga produk mereke

dengan mempertimbangkan hal berikut:

1. Biaya produksi

2. Suplei perusahaan

3. Harga persaingan

Strategi pemasaran adalah suatu cara digunakan untuk membentuk kita

membuat dan menjual barang dan jasa yang sesuai dengan kondisi perusahaan dan

pasar target atau selera konsumen yang dituju.
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c. Konsep Pemasaran Syariah

Konsep pemasaran syariah menekankan bahwa manajemen profesional

perlu diterapkan, artinya apabila menerapkan manajemen tersebut semua produk

baik jasa maupun barang pasti memiliki tempat tersendiri dalam pasar. Adapun

kompetisi pasar atau persaingan pasar tidaklah jadi penghalang dalam kegiatan

pemasaran. Tujuan marketing syariah sendiri secara umum adalah: memudahkan

komsumen dalam pembelian produk yang ditawarkan secara berulang-ulang.

Memaksimalkan kepuasan konsumen dengan menawarkan berbagai pelayanan

yang diinginkan konsumen. Karena masyarakat adalah sekelompok yang memiliki

perbedaan dan beragam kebutuhan maka produsen pula harus pandai mengambil

kesempatan tersebut dengan menyediakan keinginan konsumen dengan kualitas

yang baik.17

2. Bauran Pemasaran

Menurut Kotler dan Armstrong bauran pemasaran adalah kumpulan alat

pemasaran taktis terkendali yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan

respon yang diinginkannya di pasar sasaran. Bauran pemasaran merupakan

variabel yang dapat dikontrol. Variabel tersebut terdiri dari produk (product),

harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion).

a. Produk

Menurut Philip Kotler bahwa produk adalah sesuatu yang ditawarkan

perusahaan terhadap konsumen dan dapat digunakan atau dikonsumsi.

17 Kamaruddin, Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Gas Elpiji
Perspektif Ekonomi Islam, (Jurnal Ilmiah: UIN Alauddin Makassar, Juni 2017) Vol. 4 No. 1, h 92



35

Produk merupakan barang atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan

sebagai sesuatu yang dipasarkan. Produk menjadi tolak ukur keberhasilan suatu

perusahaan dimata konsumen, jika suatu produk mampu memberikan kepuasan

kepada pelanggan maka perusahaan akan dipandang dan diniliai berhasil. Dan jika

produk yang dihasilkan tidak mampu memenuhi keinginan pelanggan maka

perusahaan dinilai gagal. Dalam konteks bauran pemasaran produk dari satu jenis

akan diproduksi oleh beberapa perusahaan. Oleh karena itu diperlukan kualitas

model produk yang diinginkan oleh konsumen. Selain dari itu sangat berkaitan

erat dengan desain, merek, bentuk kemasan dari produk untuk dapat menarik

konsumen. Atau dapat dikatakan perusahaan semaksimal mungkin menciptakan

desain yang menarik, merek yang lain dari produk yang lain, serta tidak kalah

penting ialah kemasan produk yang dihasilkan. Kemasan tidak hanya berkaitan

dengan model produk, tetapi kemasan yang berkualitas baik akan mampu

menambah ketahanan produk lebih lama.18

Konsep produk berpendapat bahwa konsumen menyukai produk yang

menawarkan kualitas, kinerja, atau fitur inovatif terbaik. Manajer dari organisasi

ini berfokus untuk membuat produk yang unggul dan senantiasa

memutakhirkannya. Namun, para manajer kadang-kadang terlibat perselingkuhan

terhadap produk mereka. Mereka mungkin melakukan kesalahan yang diistilahkan

“jebakan tikus yang lebih baik”, yaitu mempercayai bahwa jebakan tikus yang

lebih baik akan mengarahkan ke pintu mereka. Suatu produk baru tidak akan

18 Marnianti, Strategi Pemasaran Dalam Usaha Meningkatkan Volume Penjualan
PT.Borwita Citra Prima, Institut Agama Islam Negeri Palopo, tahun.2018, h.32.
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sukses jika tidak didukung oleh harga, distribusi, iklan, dan penjualan yang

tepat.19

Dalam perspektif syari’ah produk merupakan suatu yang sangat penting.

Dalam strategi produk harus sesuai dengan pasar sasaran, baik dalam penyajian

dan mutu yang baik sehingga para konsumen merasakan kepuasan akan produk

yang ditawarkan dengan begitu keuntungan mudah meningkat. Yang perlu diingat

adalah seberapa pandainya untuk mempromosikan suatu produk, pendistribusian

tersebar dimana-mana, harga yang baik namun produk tidak bermutu maka bauran

pemasaran tidaklah berjalan dengan lancar. Oleh sebab itu perlu ketelitian akan

membuat produk, bagaimana penyajian, mutu yang baik dan terjaga, dan sesuai

dengan lokasi pasar.20

Nabi Muhammad Saw melarang beberapa jenis produk untuk diperjual

belikan. Produk yang memiliki unsur haram didalamnya. Memperjual belikan

benda-benda yang dilarang menurut al-Qur’an yaitu barang-brang, atau benda-

benda yang mengandung daging babi, darah, bangkai, dan khmar, sebagaimana

yang tercantum dalam Firman Allah berikut:

            · · · 
Terjemahnya:

Diharamkan bagimu (memakan) bangkai, darah, daging babi, (daging
hewan) yang disembelih atas nama selain Allah (Al- Maidah 5:3)21

19Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen pemasaran, (Erlangga, Jakarta:2008)
hlm.19.

20Kasmir dan Jakfar, Study Kelayakan Bisnis, (Jakarta: PT. Kencana Prenada Media
Group, 2006), h 32.

21 Kementerian Agama RI. Al-Qur’an dan Terjamahannya. hal 157.
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b. Harga

Harga adalah satu-satunya unsur bauran pemasaran yang menghasilkan

pendapatan, sedangkan unsur-unsur lainnya menghasilkan biaya. Namun

keputusan tentang harga jual mempunyai implikasi yang cukup luas perusahaan

maupun konsumen. Harga yang terlalu tinggi menimbulkan kemungkinan

menurunnya daya saing sebaliknya harga yang rendah dapat menyebabkan

kerugian, khususnya bila biaya meningkat.

Keputusan penetapan harga harus mempertimbangkan seluruh aspek

dalam suatu usaha kecil, serta mempengaruhi segala sesuatu dari kegiatan

pemasaran dan penjualannya hingga operasional dan strateginya. Harga adalah

nilai moneter dari produk atau jasa di pasar, harga merupakan nilai uang yang

harus ditukarkan pelanggan untuk mendapatkan suatu produk atau jasa. Harga

juga merupakan penanda nilai produk atau jasa bagi seseorang, dan pelanggan

yang berbeda akan memberikan nilai yang berbeda pula untuk barang atau jasa

yang sama.22

Menurut Tjiptono, harga adalah satuan moneter atau ukuran lainnya

termasuk barang dan jasa lainnya yang ditukarkan agar memperoleh hak

kepemilikan atau pengguna suatu barang dan jasa.

Harga juga merupakan pertimbangan yang penting dalam mmilih restoran.

Faktor-faktor yang mempengaruhi harga yang diterapkan dalam sebuah restoran

adalah hubungan penawaran, penurunan loyalitas konsumen, sales mix, harga-

harga dalam persaingan, biaya overhead, aspek psikologis, kebutuhan untuk

22Thomas W. Zimmerer, Norman M. Scarborough, Kewirausahaan dan Manajemen
Usaha Kecil, (salemba empat, Jakarta:2009), h.68.
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meraih laba. produk makanan yang ditawarkan di resto. Cara menentukan harga

yang tepat adalah dengan melihat harga jual pesaing sejenis, tentunya dengan

kualitas dan porsi makanan yang kira-kira sama. Kemuadian, tetapkan harga jual

produk makanan tersebut sedikit lebih murah daripada harga jual produk pesaing

sejenis agar konsumen mau mencoba. Tetapi harga jual bisa tidak selalu lebih

rendah dibanding pesaing sejenis, jika resto mempunyai karakteristik khusus yang

menarik konsumen. Sehingga resto mempunyai nilai lebih dibanding resto pesaing

sejenis.23

Harga ditetapkan pada suatu produk maupun jasa, dengan tujuan untuk

mencegah masuknya pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan, mendukung

penjualan ulang, mendapatkan aliran kas secepatnya, atau menghindari campur

tangan pemerintah. Tujuan penetapan harga tersebut memiliki memiliki implikasi

penting terhadap strategi bersaing perusahaan. Tujuan yang ditetapkan harus

konsisten dengan cara yang ditempuh perusahaan dalam menempatkan posisi

relatifnya dalam persaingan.24

Menurut Rewoldt Scott dan Warshaw, tujuan-tujuan penetapan harga

adalah:

1. Penetapan harga untuk mecapai suatu target return on investment

(pengambilan atas investasi)

2. Stabilitas harga dan margin

3. Penetapan harga untuk mencapai target market share (bagian pasar)

4. Penetapan harga untuk mengatasi atau mencegah persaingan.

23Rina Rachmawati, Peranan Bauran Pemasaran terhadap peningkatan Penjualan
(Sebuah Kajian Terhadap Restoran), Universitas Negeri Semarang, Vol 2 No.2 2011, h.147.

24 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, h.293.
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5. Penetapan harga untuk memaksimalkan laba.

Penentuan harga adalah suatu alat untuk mencapai tujuan dan bukan tujuan

itu sendiri. Harus pula diakui fakta bahwa jarang suatu perusahaan yang hanya

mengejar satu tujuan tunggal. Pada umumnya, sasaran-sasaran itu adalah suatu

kombinasi, misalnya perusahaan berusaha mempertahankan atau memperbaiki

bagian pasarnya sementara pada waktu yang sama bertujuan untuk mencapai

target pengembalian atas modal yang ditanamkan. Kombinasi sasaran demikian

dapat dilukiskan dengan tujuan-tujuan dari sebuah perusahaan otomobil yang

besar seperti general motors.

Sedangkan tujuan penetapan harga menurut Kotler pada sebuah produk

perusahaan mengikuti prosedur enam langka:

1. Perusahaan dengan hati-hati menyusun tujuan-tujuan pemasarannya,

misalnya mempertahankan hidup, meningkatkan laba saat itu, ingin

memenangkan bagian pasar atau kualitas produk.

2. Perusahaan menentukan kurva permintaan yang memperlihatkan

kemungkinan jumlah produk yang terjual per periode, pada tingkat-tingkat

harga alternatif.

3. Perusahaan memperkirakan bagaimana biaya akan bervariasi pada tingkat

produksi yang berbeda.

4. Peruasahaan mengamati harga-harga pada pesaing sebagai dasar untuk

menetapkan harga mereka sendiri.
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5. Perusahaan memiliki salah satu dari metode penetapan harga terdiri

penetapan harga biaya plus, analisis pulang pokok dan penetapan laba

sasaram.

6. Perusahaan memiliki harga final, menyatakannya dalam cara psikologis

yang paling efektif dan mengeceknya untuk meyakinkan bahwa harga

tersebut sesuai dengan kebijakan penetapan harga perusahaan serta sesuai

pula dengan para penyalur, grosir, wiraniaga perusahaan, pesaing,

pemasok, dan pemerintah.

Harga sangat mempengaruhi penjualan suatu produk yang ditawarkan oleh

perusahaan. Penetapan harga membutuhkan strategi pemasaran yang matang aagar

perusahaan tidak mengalami kerugian. Menetapkan harga yang murah belum

tentu menjadi solusi yang tepat, yang diperlukan adalah penetapan harga yang

cerdas sehingga dapat membantu meningkatan penjualan.25

Keputusan tentang harga jual mempunyai implikasi yang cukup luas,

perusahaan maupun konsumen. Harga yang terlalu tinggi dapat menimbulkan

kemungkinan menurunnya daya saing. Sebaliknya harga rendah dapat

menyebabkan kerugian, khususnya bila biaya meningkat. Hal ini terutama akan

menjadi masalah bagi perusahaan yang baru berdiri. Tujuan akan sangat

mempengaruhi tingkat harga jual yang akan ditetapkan perusahaan.

Dalam kebijakan harga, manajemen harus menentukan harga produk dari

produknya. Faktor- faktor atau masalah lain yang harus dipertimbangkan dalam

25Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran, h. 37.
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penetapan harga adalah : Biaya termasuk potongan dan ongkos kirim, keuntungan,

praktek saingan, dan perubahan keinginan pasar.

c. Tempat

Lokasi atau tempat seringkali menentukan kesuksesan perusahaan, karena

lokasi erat kaitannya dengan pasar potensial sebuah perusahaan. Disamping itu,

lokasi juga berpengaruh terhadap dimensi-dimesi strategi seperti flexibility,

competitive, postioning, dan focus. Fleksibilitas suatu lokasi merupakan ukuran

sejauh mana suatu perusahaan dapat bereaksi terhadap perubahan situasi ekonomi.

Keputusan pemilihan lokasi perusahaan benar-benar harus bisa

mempertimbangkan dan menyeleksi lokasi yang reponsif terhadap situasi

ekonomi, demografi, budaya, dan persaingan dimasa yang akan datang.26

Proses untuk mengambil keputusan pemilihan lokasi menyerupai piramida.

Tingkat pertama dari keputusan adalah yang paling luas, mengharuskan

wirausahawan untuk memilih wilayah tertentu. Rahasia untuk memilih lokasi

yang ideal terletak pada pengetahuan akan faktor-faktor yang berperan penting

bagi keberhasilan perushaan dan kemudian menemukan lokasi yang paling sesuai

dengannya, terutama dengan faktor-faktor yang terpenting.27

Pemilihan lokasi merupakan nilai investasi yang paling mahal, sebab

lokasi bisa dikatakan menentukan ramai tidaknya pengunjung. Lokasi usaha yang

berada di pinggir jalan atau ditempat yang strategis cukup meneyedot pengunjung

untuk sekedar mampir dan mencicipi hidangan dan konsep yang ditawarkan.

26Christian A.D Selang, Bauran Pemasaran Pengaruhnya Terhadap Loyalitas Konsumen
Pada Fresh Mart Bahu Mall Manado, Fakultas Ekonomi Universitas Sam Ratulangi Manado, Vol
1 No.3 2013, h.71.

27Thomas W. zimmerer, Normn M. Scarborough, Kewirausahaan dan Manajemen Usaha
Kecil, (Salemba Empat, Jakarta:2009), h.290.
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Untuk mendapatkan lokasi yang strategis memang mahal. Lokasi merupakan

faktor yang penting dalam mencapai keberhasilan sebuah restoran.

d. Promosi

Menurut Tjiptono, Promosi adalah bentuk komunikasi yang merupakan

aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,

mempengaruhi/membujuk, atau meningkatkan pasaran sasaran atas perusahaan

dan produknya agar bersedia membeli, menerima, dan loyal pada produk yang

ditawarkan peusahaan yang bersangkutan.

Promosi ini merupakan komponen yang dipakai untuk memberitahukan

dan mempengaruhi pasar dari produk perusahaan termasuk dalam kegiatan promo

ini adalah:

1. Periklanan, salah satu bagian promosi yang banyak dilakukan oleh

perusahaan atau perorangan. Dalam periklanan ini, pihak yang memasang iklan

harus mengeluarkan sejumlah dana atas pemasangan iklan media.

2. Personal selling, menguntungkan dengan pihak lain, personal elling

berbeda dengan periklanan karena menggunakan orang atau individu dalam

pelaksanaannya.

3. Promosi penjualan. Promosi ini merupakan istilah yang berbeda dengan

istilah promosi meskipun sama-sama menggunakan kata promosi. Promosi

penjualan hanya merupakan salah satu kegiatan promosi yang mana dalam

penjualan ini perusahaan menggunakan alat-alat seperti peragaan, pameran,

hadiah lain dan sebagainya.
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3. Pendapatan

a. Pengertian Pendapatan

Pendapatan adalah sesuatu yang sangat penting dalam setiap perusahaan.

Tanpa ada pendapatan mustahil akan didapat penghasilan atau earnings.

Pendapatan adalah penghasilan yang timbul dari aktivitas perusahaan yang biasa

dikenal atau biasa disebut penjualan, penghasilan jasa (fees) bunga, deviden,

royalty, dan sewa. Menurut Niswonger, pendapatan dapat diartikan sebagai

jumlah yang ditagih kepada pelanggan atas barang ataupun jasa yang diberikan

kepada mereka. Selain itu, pendapatan juga merupakan kenaikan kotor atau gross

dalam modal pemilik yang dihasilkan dari penjualan barang dagangan,

pelaksanaan jasa kepada pelanggan atau klien, penyewaan harta, peminjam uang,

dan semua kegiatan usaha serta profesi yang bertujuan untuk memperoleh

penghasilan.28

Dalam Islam pendapatan merupakan penyaluran harta yang ada, baik

dimiliki oleh pribadi atau umum (publik) kepada pihak yang berhak menerima

yang ditunjukkan untuk meningkatkan kesejaterahan masyarakat sesuai dengan

syariat Islam.

b. Konsep Pendapatan

Pengukuruan pendapatan dapat diukur dengan nilai wajar imbalan yang

diterima atau yang dapat diterima jumlah pendapatan yang timbul dari suatu

transaksi biasanya ditentukan oleh persetujuan antara perusahaan dan pembeli

atau pemakai aktiva tersebut. Jumlah tersebut diukue dengan niai wajar imbalan

28 Sutarno, Serba Serbi Manajemen Bisnis, (Graha Ilmu, Yogyakarta:2012 hlm.154
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yang diterima atau yang dapat diterima perusahaan dikurangi jumlah diskon

barang yang diperbolehkan oleh perusahaan. Pada umumnya, imbalan tersebut

berbentuk kas atau setara kas yang diterima atau yang dapat diterima.29

4. Usaha Mikro Kecil Menengah

a. Definisi Usaha Mikro, Kecil dan Menengah

Usaha mikro kecil menengah (UMKM) merupakan kelompok usaha

dengan jumlah paling besar dan terbukti handal menghadapi goncangan krisis

ekonomi. kriteria usaha yang termasuk dalam usaha mikro kecil dan menengah

telah diatur dalam paying hokum. Berdasarkan undang-undang nomor 20 tahun

2008 tentang usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) ada beberapa kriteria

yang dipergunakan untuk mendefinisikan pengertian dan kriteria usaha mikro,

kecil dan menengah.30

Pemerintah memberi perhatian besar terhadap pengembangan sektor usaha

menengah, kecil dan mikro (UMKM). Kondisi ini mengharuskan setiap

pengusaha UMKM melakukan upaya menstabilkan atau meningkatkan eksistensi

usahanya. Masalah yang umum dihadapi UMKM adalah masalah permodalan.

Bank pemerintah maupun bank swasta berusaha memberikan kredit bagi usaha

UMKM. Lembaga keungan yang tepat adalah strategis untuk melayani kebutuhan

UMKM adalah bank mikro yang dikenal dengan dengan nama Bank Perkreditan

29Sutarno, Serba Serbi Manajemen Bisnis, (Graha Ilmu, Yogyakarta:2012, h.155.
30Rahmawati, Soenarto dkk Bisnis Usaha Kecil Menenga, (Ekuilibria, Yogyakarta:2016),

h.73.
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Rakyat (BPR) baik yang beroperasi dengan sistem konvensional maupun syariah,

yang dikenal dengan nama Bank Pembiayaan Syariah (BPRS).31

Oleh karena itu, dalam perkembangannya banyak sekali BPRS yang tidak

dapat bertahan, apalagi dapat mengembangkan BPRS tersebut. Padahal,

berdasarkan PBI No. 11/23/PBI/2009, untuk meningkatkan pelayanan jasa

perbankan syariah pada usaha menengah, kecil dan mikro (UMKM) secara

optimal, BPRS harus sehat dan tangguh (suistanable).32

b. Kriteria Usaha Mikro, Kecil dan Menengah

Kriteria usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) menurut UU Nomor

20 tahun 2008 digolongkan berdasarkan jumlah aset dan omset yang dimiliki oleh

sebuah usaha. Kriteria UMKM:33

Tabel 2.1

Kriteria Usaha Mikro, Kecil dan Menengah

No. Usaha Kriteria

Aset Omset

1 Usaha Mikro Maks 50 juta Maks 300 juta

2 Usaha Kecil >50 juta – 500 juta >300 juta – 2,5 Miliar

3 Usaha

Menengah

>500 juta -10 miliar >2,5 Miliar – 50 Miliar

31Dewi Anggraini, Kajian Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Laba Bank Perkreditan
Rakyat  Syariah di DKI Jakarta, Vol.1, No.2, thn.2018, h.12.

32Fasiha, Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Profitabilitas Bank Pembiayaan
Rakyat Syariah (BPRS) di Indonesia Pasca Krisis Keuangan Global Tahun 2008, Vol. IV, No.1,
thn 2014, h.69.

33Rahmawati, Soenarto dkk, Bisnis Usaha Kecil Menengah, (Ekuilibria, Yogyakarta:
2016), h. 74-75.
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C. Kerangka Pikir

Kerangka pikir diatas pada judul Strategi Pemasaran dalam meningkatkan

penghasilan usaha Rumah Makan Panjasslu Cabang Ratulangi Kota Palopo.

Sebagaimana Strategi Pemasaran dengan menggunakan Marketing Mix yakni 4p :

Product, price, place, dan promotion serta pelayanan. Untuk mengetahui

peningkatan penghasilan usaha Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi.

Rumah Makan Panjalu
Cabang Ratulangi

Strategi Pemasaran
1. Produk
2. Harga
3. Lokasi
4. Promosi
5. Pelayanan

Peningkatan Penghasilan
Usaha Rumah Makan

Panjalu Cabang Ratulangi
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BAB III

METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Dalam jenis penelitian ini digunakan jenis penelitian kualitatif. Penelitian

ini merupakan suatu pengelolahan data yang bersifat uraian, argumentasi, dan

paparan yang kemudian akan dianalisa dan bersifat fakta-fakta sosial. Hal ini

berarti penelitian berisi garis besar rencana yang mungkin akan dilakukan.

Pada intinya penelitian kualitatif adalah penelitian yang perlu dilakukan

suatu masalah diteliti secara kualitatif, tetapi belum terungkapkan

penyelesaiannya. Boleh dikatakan, jika kita belum puas dan ingin mengetahui

lebih mendalam tentang suatu masalah, maka penelitian kualitatif cocok

dilakukan.1

Penelitian kualitatif sifatnya deskriptif, karena data yang dianalisis tidak

untuk menerima atau menolak hipotesis (jika ada), melainkan hasil analisis itu

berupa deskripsi dari gejala-gejala yang diamati, yang tidak selalu harus

berbentuk angka-angka atau koefisien antar variabel. Penelitian ini diharapkan

memberikan gambran  melalui kumpulan-kumpulan data yang diperoleh setelah

dianalisis, dibuat dan disusun secara sistematis (menyeluruh) dan sistematis yang

berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang dapat

diamati yang memiliki validitas baik, baik sumber dari pustaka, serta dilakukan

1 Subana dan Sudrajat, Dasar-dasar Penelitian Ilmiah, Tahun 2005, h.17.
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dengan uraian dan analisis yang mendalam dari data yang diperoleh dari

lapangan.2

B. Lokasi dan Waktu Penelitian

Lokasi penelitian ini, di Rumah Makan Panjalu Cab.Ratulangi ( Jl. Dr.

Ratulangi, Kec.Wara Utara, Kota Palopo). Penelitian ini berlangsung selama 3

hari terhitung dari tanggal 27 januari sampai dengan 30 Januari 2019.

Alasan saya memilih lokasi diatas, karena rumah makan panjalu

cab.ratulangi ini memiliki lokasi yang cukup strategis, rumah makan panjalu

cab.ratulangi juga memiliki ciri khas yang tidak dimiliki rumah makan lain.

Rumah makan panjalu juga ramai dikunjungi konsumen walaupun banyak pesaing

didaerahnya.

C. Subjek Penelitian

Subjek penelitian adalah orang yang dijadikan sebagai sumber data atau

sumber informasi oleh peneliti untuk riset yang dilakukannya.

1. Pemilik / penanggung jawab rumah makan panjalu cab.ratulangi

2. Konsumen rumah makan panjalu Cab. Ratulangi

D. Sumber Data

Sumber data yang peneliti gunakan dalam penelitian ini terbagi menjadi 2

macam:

1. Data Primer, yaitu data yang diperoleh secara langsung dari sumber yang

diteliti. Yang dilakukan sengan cara wawancara langsung kepada

2Robert Bogdan dan Steven J, Taylor, Kualitatif Dasar-Dasar Penelitian,
(Surabaya:Usaha Nasional,1993), h.107.
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narasumber penelitian yakni penanggung jawab, karyawan, dan konsumen

rumah makan Panjalu cabang ratulangi.

2. Data sekunder, yaitu data yang diperoleh dari pihak tertentu yang sangat

berhubungan dengan penelitian. Data diperoleh dengan cara yang pertama,

pencatatan yaitu dengan mencatat dari laporan-laporan yang mendukung

penelitian. Yang kedua, studi kepustakaan yaitu metode pengumpulan data

dengan membaca referensi yang berhubungan dengan objek penelitian.

Yang ketiga, literatur yaitu dari internet dan buku-buku yang dianggap

relevan terutama hal yang menunjang tinjauan teoritas penulisan skripsi ini.

Yang keempat informan/subjek penelitian yaitu, pihak-pihak yang

dijadikan sebagai sumber perolehan data dalam sebuah penelitian. Peran

subjek penelitian adalah memberikan tanggapan dan informasi terkait data

yang dibutuhkan oleh peneliti, baik secara langsung maupun tidak

langsung.

E. Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data yang digunakan dalam suatu penelitian yaitu yang

pertama, library research, yaitu suatu metode pengumpulan data dengan

melakukan membaca buku yang tertuju pada proposal skripsi. Yang kedua, field

research yaitu suatu pengumpulan data yang berkaitan pada skripsi tersebut

langsung dalam lokasi penelitian . berikut ini bentuk instrument yang digunakan

dalam penelitian:
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1. Observasi (pengamatan)

Observasi yaitu cara menghimpun bahan-bahan keterangan yang dilakukan

dengan mengadakan pengamatan dan pencatatan secara sistematis terhadap

fenomena yang sedang dijadikan sebagai sasaran.3 Observasi merupakan salah

satu teknik pengumpulan data yang tidak hanya mengukur sikap dan responden

(wawancara dan angket) namun juga dapat digunakan untuk merekam berbagai

fenomena yang terjadi (situasi dan kondisi). Teknik ini digunakan bila penelitian

ditujukan untuk mempelajari perilaku manusia, proses kerja, gejala-gejala alam

dan dilakukan pada responden yang tidak terlalu besar.4 Observasi yang dilakukan

peneliti dengan cara datang langsung ke lapangan untuk melihat kegiatan dan

aktivitas Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo.

2. Wawancara

Wawancara merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan melalui

tatap muka dan Tanya jawab langsung antara pengumpul data maupun peneliti

terhadap nara sumber atau sumber data. Wawancara menghimpun bahan-bahan

keterangan yang dilaksanakan dengan mengadakan Tanya jawab, lisan secara

sepihak, berhadapan, dan dengan arah serta tujuan yang telah ditentukan,

menggunakan wawancara terstruktur dan wawancara tidak terstruktur.5

Wawancara yang dilakukan oleh peneliti adalah dengan cara melakukan Tanya

jawab kepada subjek penelitian yakni penanggung jawab, dan konsumen Rumah

Makan Panjalu cabang Ratulangi.

3Anas Sudijono, Pengantar Evaluasi Pendidikan, (Cet. V: Yogyakarta. PT Raja Grafindo,
1995), h.76.

4 Firman, Terampil Menulis Karya Ilmiah, (Makassar : Aksara Timur, 2015), h.69-70.
5 Anas Sudijono, Pengantar Evaluasi Pendidikan,  h.82.
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3. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen

bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya monumental dari seseorang.

Peneliti melakukan dokumentasi untuk mendapatkan informasi melalui gambar

yang dilakukan pada dokumentasi tersebut. Metode ini digunakan peneliti dengan

cara melihat atau menganalisis dokumen-dokumen yang dibuat oleh subjek,

dengan maksud untuk mendapatkan gambaran dari sudut pandang subjek melalui

suatu media tertulis dan dokumen lainnya yang ditulis atau dibuat langsung oleh

subjek yang bersangkutan. Dokumentasi yang dilakukan peneliti yaitu dengan

mengambil gambar saat melakukan observasi dan wawancara.

F. Teknik Pengelolaan dan Analisis Data

Setelah mengumpulkan data maka dilakukan suatu analisis yang

merupakan hal terpenting dalam metode ilmiah yang berguna untuk memecahkan

masalah. Analisis data meliputi kegiatan meringkas data yang telah dikumpulkan

menjadi suatu jumlah yang dapat dikelolah. Data yang dikumpulkan melalui

referensi atau kepustakaan dianalisis dengan:

1. Teknik Induktif, yakni teknik analisa data yang bertitik tolak teori

pengetahuan yang bersifat khusus kemuadian menarik kesimpulan yang

bersifat umum.

2. Teknik deduktif, yaitu suatu bentuk penganalisaan data yang bersifat

umum kemudian menarik kesimpulan yang bersifat khusus.

3. Penarikan kesimpulan, kesimpulan pada penelitian kualitatif merupakan

temuan baru yang sebelumnya pernah ada. Temuan dapat berupa deskripsi
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atau gambaran suatu obyek yang sebelumnya masih remang-remang atau

gelap sehingga setelah diteliti menjadi jelas.
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian

1. Gambaran Umum Kota Palopo

Kota Palopo adalah sebuah kota di Provinsi Sulawesi Selatan, Indonesia.

Kota Palopo sebelumnya berstatus kota administratif sejak 1986 dan merupakan

bagian dari Kabupaten Luwu yang kemudian berubah menjadi Kota pada tahun

2002 sesuai dengan Undang-Undang Nomor 11 Tahun 2002 tanggal 10 April

2002. Pada awal berdirinya sebagai Kota otonom, Palopo terdiri dari atas 4

kecamatan dan 20 kelurahan. Kemudian, pada tanggal 28 April 2005, berdasarkan

peraturan Daerah Kota Palopo nomor 03 tahun 2005, dilaksanakan pemekaran

menjadi 9 kecamatan dan 48 kelurahan. Kota Palopo sendiri memiliki banyak ciri

khas termasuk dalam hal kuliner di Dinas Penanaman Modal dan Layanan

Terpadu Satu Pintu Kota Palopo tercatat 130 rumah makan yang telah meminta

perizinan untuk membuka usaha rumah makan di kota Palopo.

2. Gambaran Umum Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota

Palopo

Rumah Makan Panjalu cabang Ratulangi, merupakan usaha kuliner yang

berada di Kota Palopo. Rumah makan panjalu didirikan oleh Hj.Nina Hidayanti

pada tahun 2016, adapun penanggung jawab Rumah Makan Cab. Ratulangi adalah

Aspikal S,P.  Sebelumnya rumah makan panjalu membuka rumah makan panjalu

untuk pertama kalinya di city market pada tahun 2013.Setelah satu tahun di city

market pemilik rumah makan panjalu memutuskan untuk pindah lokasi ke Jl.
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Rambutan Kota Palopo dikarenakan lokasi yang terlalu sempit dan tidak mudah

dijangkau oleh masyarakat.

Setelah dua tahun memulai usahanya di Jl. Rambutan, pemilik rumah

makan panjalu membuka cabang kedua di Jl. Ratulangi kota Palopo pada tahun

2016  karena pelanggan yang semakin meningkat. Rumah makan panjalu

Cab.Ratulangi terletak di Jl.Ratulangi (samping Bank Mandiri  Syariah). Rumah

makan panjalu memiliki karyawan sebanyak 35 orang, adapun ciri khas rumah

makan panjalu adalah kental dengan adat jawa, ditandai dengan suasana didalam

rumah makan panjalu Cab.Ratulangi serta cita rasa yang sangat identik dengan

adat jawa.

Berikut daftar menu makanan yang ditawarkan oleh Rumah Makan

Panjalu Cab.Ratulangi Kota Palopo:

Tabel 4.1

Daftar Menu Makanan

Menu makanan Harga

Ayam kosek Rp.23000

Ayam kremes Rp.23000

Ayam lalapan Rp.24000

Ayam bakar Rp.25000

Ayam merapi Rp.25000

Ayam taliwang Rp.25000

Mie kering Rp.20000

Mie goreng jawa Rp.17000

Mie kuah Rp.17000

Sumber data: Penanggung Jawab Rumah Makan.
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3. Strategi Pemasaran Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi

Strategi pemasaran yang dilakukan Rumah Makan Panjalu dalam

meningkatkan penghasilan yaitu dengan menarik minat konsumen untuk singga

atau mengunjungi Rumah Makan Panjalu. Adapun faktor yang dapat menarik

minat konsumen untuk mengunjungi Rumah Makan Panjalu adalah:

a. Produk (product)

Rumah Makan Panjalu memiliki banyak menu makanan yang ditawarkan

kepada konsumen.Menu makanan yang ditawarkan Rumah Makan Panjalu

Cabang Ratulangi sesuai dengan selera serta memenuhi kebutuhan dan keinginan

pelanggan seperti yang terlihat daftar menu makanan yang disediakan, tersedia

berbagai macam makanan . Kualitas makanan yang ditawarkan Rumah Makan

Panjalu tidak diragukan lagi.Rumah Makan panjalu memiliki ciri khas dalam

persoalan menu makanan yang pasti berbeda dengan Rumah Makan lain. Dari

hasil wawancara saya dengan penanggung jawab Rumah Makan Panjalu Cabang

Ratulangi Kota Palopo, resep yang digunakan dalaam penyajian menu makanan

adalah Paten dan sangat kental dengan khas Jawa tengah berkombinasi dengan

Sulawei selatan dan tidak ada pembaharuan dari jaman dulu sampai sekarang.

Penanggung Jawab Rumah Makan Panjalu mengatakan:

“menu makanan di Rumah Makan Panjalu Berbeda dengan rumah makan
lain karena resep yang digunakan khas. Selain makanan, kami juga
menyediakan berbagai jenis minuman yang tentunya dapat memanjakan
lidah pelanggan kami”1

Mengenai supplier, penanggung jawab Rumah Makan Panjalu Cabang

Ratulangi juga mengatakan: “Supplier yang masuk dan bekerja sama dengan

1Aspikal S.p, Penanggung Jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,
Wawancara, 27 Januari 2019.
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Rumah Makan Panjalu sudah menentu dari dulu sampai sekarang”.2 Dengan kata

lain Penanggung jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi tidak perlu lagi

melakukan pembelian langsung.Rumah makan panjalu juga menerima request

makanan dari pelanggan “ya kami menerima kalau ada pelanggan minta dibuatkan

makanan walaupun tidak ada di daftar menu yang ditawarkan kalau kami mampu

kami buatkan”3.Mengenai ke halalan, penanggung jawab rumah makan panjalu

cabang ratulangi mengatakan “ Kami menjamin penuh kalau menu makanan yang

kami tawarkan semuanya halal”4

b. Harga (price)

Harga merupakan unsur bauran pemasaran yang sifatnya fleksibel dimana

setiap saat dapat berubah menurut waktu dan tempatnya.Harga adalah salah satu

elemen bauran pemasaran yang menghasilkan biaya. Harga merupakan elemen

termudah dalam program pemasaran untuk disesuaikan, fitur produk, saluran, dan

bahan komunikasi membutuhkan bayar waktu.

Harga yang di patok rumah makan panjalu sesuai dengan semua kalangan

baik dari kalangan karyawan  maupun kalangan mahasiswa, dengan menyediakan

menu makanan yang sesuai dengan selera pelanggan, harga menu makanan yang

disediakan Rumah Makan Panjalu adalah mulai dari harga 17 – 25 ribu.5. Harga

mempengaruhi tingkat upah, sewa, bunga dan laba.Harga sangat berperan dalam

bidang pemasaran, banyaknya peminat dalam suatu produk tidak hanya dilihat

2Aspikal S.P, Penanggung Jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,
Wawancara, 28 Januari 2019.

3Aspikal S.P, Penanggung Jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,
Wawancara 28 Januari 2019.

4Aspikal S.P, Penanggung Jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,
Wawancara 28 Januari 2019.

5 Hasil Observasi Peneliti, di Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi, 27 Januari 2019.
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dari kualitas suatu produk tapi juga dari harga produk itu sendiri.Pelanggan sangat

sensitif terhadap faktor harga hingga menjadikan harga sebagai penentu utama

didalam membeli suatu produk.

Harga merupakan hal yang sangat diperhatikan oleh pelanggan sebelum

mengambil keputusan pembelian, begitupun para pelanggan yang mengunjungi

rumah makan panjalu. Dari hasil wawancara saya kepada salah satu pelanggan

rumah makan panjalu, pelanggan mengatakan :

“Rumah makan panjalu adalah  rumah makan yang harga makanannya
cukup terjangkau untuk segala kalangan, dan saya sering makan di Rumah
Makan Panjalu Cabang Ratulangi ini karena rasa makanannya enak serta
harganya murah”.6
Penanggung jawab rumah makan panjalu cabang ratulangi juga
mengatakan : “harga yang kami tetapkan sasarannya adalah menengah”7

Penanggung jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo

mengatakan :

“harga yang kami tetapkan sudah dari segala perhitungan agar dari harga
yang kami tetapkan dapat menghasilkan laba yang maksimal”.8
Penanggung  jawab Rumah Makan Panjalu Cabang palopo juga
mengatakan beberapa faktor yang mempengaruhi penetapan harga: “yang
pertama faktor bahan baku, yang kedua faktor persaingan, dan yang ketiga
untuk memuaskan pelanggan”.9
Yang dimaksud oleh penanggung jawab rumah makan panjalu cabang
ratulangi mengenai bahan pokok yaitu penetapan harga memikirkan juga
harga-harga bahan baku jadi jika bahan baku yang dibeli dari supplier
mahal pasti juga harga makanan yang ditawarkan mahal dan begitupun
sebaliknya.

6Hasmarani, pelanggan Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,
Wawancara 29 Januari 2019.

7Aspikal S.P, Penanggung Jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,
Wawancara, 28 Januari 2019.

8Aspikal S.P, Penanggung Jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,
Wawancara, 27 Januari 2019.

9Aspikal S.P, Penanggung Jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,
Wawancara, 28  Januari 2019.
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c. Lokasi

Lokasi merupakan letak toko atau pengeceran pada daerah yang strategi

sehingga dapat memaksimumkan laba.Memilih lokasi berdagang untuk datang ke

tempat bisnis dalam pemenuhan kebutuhannya.Pemilihan lokasi mempunyai

fungsi yang strategi karena dapat ikut menentukan tercapainya tujuan badan

usaha.Salah satu kunci sukses suatu usaha adalah lokasi tempat dimana

perusahaan harus bermarkas melakukan operasi.Memilih lokasi yang baik

merupakan keputusan yang penting. Pertama karena tempat merupakan komitmen

sumberdaya jangkah panjang yang dapat mengurangi fleksibilitas masa depan

usaha. Kedua, lokasi akan mempengaruhi pertumbuhan dimasa depan. Area yang

dipilih haruslah mampu untuk tumbuh dari segi ekonomi sehingga ia dapat

dipertahankan kelangsungan hidup usaha. Dan yang terakhir, lingkungan setempat

dapat saja berubah setiap waktu, jika nilai lokasi memburuk, maka lokasi usaha

harus dipindahkan atau ditutup.Pemilihan lokasi merupakan factor bersaing yang

penting dalam usaha menarik pelanggan.Pertama yang dilakukan adalah memilih

daerah dimana toko akan dibuka, kemudian kota tertentu, kemudian lokasinya.

Lokasi adalah tempat toko yang paling menggantungkan yang dapat dilihat dari

jumlah rata-rata khalayak yang melewati toko itu setiap harinya, prestasi khalayak

yang mampir ke toko.Presentasi mampir dan kemudian membeli serta nilai

pembelian.

Lokasi rumah makan panjalu cab.Ratulangi berada di jalan poros Palopo –

Masamba yang terletak dijalan Dr. Ratulangi, Kec.Wara utara, Kota Palopo

Sulawesi Selatan dekat dengan Bank Mandiri Syariah. Dari hasil wawancara saya
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dengan penanggung jawab rumah makan panjalu cabang ratulangi, beliau

mengatakan:

“Lokasi yang kami pilih ini strategis karena berada dijalan poros, banyak
kendaraan yang lalu lalang sehingga lokasi yang kami pilih ini mudah
dijangkau oleh konsumen,dan juga mudah melakukan promosi”.10

Bapak aspikal juga mengatakan“Tentunya kami juga memperhatikan
kebersihan ditempat kami agar pelanggan merasa nyaman”11

Dari hasil observasi yang saya lakukan ada beberapa kantor disana

sehingga karyawan yang berkerja didaerah tersebut juga bisa memilih rumah

makan panjalu sebagai tempat menyantap makan siang sebelum kembali

bekerja.12Pemilihan lokasi usaha rumah makan panjalu juga mempertimbangkan

jarak dari para pemasok/ supplier.Semakin jauh lokasi suatu perusahan dari

suppliernya, maka semakin tinggi pula biaya distibusi dimana hal tersebut akan

dampak pada harga jual produk tidak dapat bersaing dipasar. Rumah makan

panjalu cabang ratulangi memiliki jarak yang tidak terlalu jauh dari pusat

perbelanjaan seperti pasar tradisional maupun city market Palopo sehingga mudah

untuk dijangkau.Lokasi yang digunakan oleh Rumah Makan Panjalu cabang

Ratulangi belum milik pribadi melainkan masih disewa.

d. Promosi

Salah satu yang harus dilakukan oleh pengusaha dalam proses menuju

sukses usahanya adalah dengan melakukan promosi. Langkah kecil berupa

promosi dalam berbagai cara untuk meraih target pemasaran yang belum diraih.

Promosi adalah aktivitas yang dilakukan rumah makan atau restoran untuk

10Aspikal S.P, Penanggung Jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,
Wawancara, 27 Januari 2019.

11Aspikal S.P, Penanggung Jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,
Wawancara, 27 Januari 2019.

12Hasil Observasi peneliti, 27 Januari 2019.
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mencari konsumen, bukan hanya untuk sekali datang tetapi juga konsumen yang

akan melakukan pembelian berulang (pelanggan). Tujuan dilakukan promosi

adalah meningkatkan persepsi konsumen, dan menarik pembeli pertama, dan

mencapai persantase yang lebih tinggi.

Adapun promosi yang dilakukan Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi

yang pertama adalah memperkenalkan Rumah Makan Panjalu kepada masyarakat

melalui personal selling atau prersentase lisan dalam suatu  percakapan dengan

satu calon pembeli ditujukan untuk menciptakan penjualan. Yang kedua,

Penanggung jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi  juga mendaftarkan

Rumah Makan Panjalu di jasa Grab dan Go-jek agar konsumen tetap bisa

menikmati menu makanan yang ditawarkan oleh Rumah Makan Panjalu tanpa

harus datang ke lokasinya tentu itu sangat memudahkan pelanggan.

e. Pelayanan

Strategi pelayanan biasanya di pakai oleh rumah makan panjalu

cab.Ratulangi dengan memakai ciri khas adat jawa.Pelayanan yang ada dirumah

makan sangat baik dilihat dari pelayan rumah makan panjalu yang sangat ramah,

langsung melayani pelanggan ketika masuk dalam rumah makan.

Menurut Tjiptono Kualitas pelayanan adalah tingkat keunggulan yang

diharapkan dan pengadilan atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi

keinginan pelanggan.Apabila pelanggan menerima pelayananan sesuai dengan

yang diharapkannya, maka kualitas pelayanan dipersepsikan sebagai kualitas

ideal.13

13Fandy Tjiptono, Manajemen Jasa, Ed.2, (Yogyakarta: Andi, 2004), h.20.
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Kualitas pelayanan yaitu memberikan kesempurnaan pelayanan yang

dilakukan oleh penyedia layanan dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan

pelanggan serta ketepatan penyampaiannya untuk mengimbnagi harapan

pelanggan.Kualitas pelayanan menjadi hal penting yang harus diperhatiakan serta

dimaksimalkan agar mampu bertahan daan tetap dijadikan pilihan oleh

pelanggan.Menurut parasuraman dalam lupiyoadi mengatakan bahwa kualitas

pelanggan yaitu seberapa jauh perbedaan antara kenyataan dan harapan pelanggan

atas pelanyanan yang mereka terima.

Menurut konsumen yang sempat saya wawancarai pada saat penelitian

yang bernama Erni

“Rumah Makan Panjalu cepat dalam melakukan pelayanan tidak membuat
kami menunggu pada saat memesan pesanan”.14

Ini artinya, Rumah Makan Panjalu sudah sangat menjaga kualitas
pelayanannya.

Penanggung jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,

bapak Aspikal S.p juga menyatakan:

“salah satu didalam pelayanan kami ya dengan menuntut karyawan kami
agar bersikap ramah, sopan santun etika, dan senyum kepada pelanggan
yang datang supaya pelanggan nyaman,”15.
Di dalam pelayanan rumah makan panjalu cabang ratulangi juga
menyediakan fasilitas seperti ruang meeting, menerima acara ulang tahun
dan acara lainnya.

4. Kendala yang ditemui Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi

Setiap pengusaha pasti memiliki kendala dalam menjalankan usahanya

begitupun dengan Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo, ketika

14Erni, Pelanggan Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo, Wawancara, 29
Januari 2019.

15Aspikal S.P, Penanggung Jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,
Wawancara, 27 Januari 2019.
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saya bertanya kendala apa yang dialami serta apa solusinya, Bapak Aspikal S.p

sebagai penanggung jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo

mengatakan :

“kendalanya ya paling disini kan banyak rumah makan juga jadi
pesaingnya lebih banyak, tapi kami yakin dengan ciri khas yang kami
miliki kami juga bisa menarik pelanggan, dan menu makanan kami juga
jarang didapati dirumah makan lain. Yang kedua, ada 1 menu yang bahan
bakunya susah ditemui jadi kami mencari solusi untuk itu ya solusinya
membuat menu lain yang bahan bakunya mudah ditemui. Yang ketiga,
kendalanya ya luas parkirnya tidak seberapa dilokasi kami ini, tapi disini
juga ada tukang parkirnya yang bisa mengatur kendaraan pelanggan”.16

5. Penghasilan Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi

Mendapatkan penghasilan yang maksimal adalah cita-cita semua

pengusaha Karena kesuksesan suatu usaha dilihat dari seberapa banyak laba yang

dihasilkan serta seberapa lama usaha itu akan bertahan. Dari hasil wawancara saya

kepada penanggung jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi, bapak

Aspikal S,p mengatakan :

“Saat kami membuka cabang disini, tidak langsung mendapatkan hasil
kami membutuhkan waktu kurang lebih 4 bulan untuk mendapatkan hasil,
tapi tapi sekarang penghasilan  kami lumayan meningkat tapi ya namanya
usaha pasti ada naik turunnya”.17Meningkatnya penghasilan Rumah
Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo bisa dilihat dari ramainya
pengunjung yang mengunjungi Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi.

Dari beberapa hasil wawancara peneliti terhadap penanggung jawab rumah
makan panjalu cabang ratulangi Kota palopo, menurut Strategi pemsaran
yang diterapkan Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo
Susah sangat efektif.

16Aspikal S.P, Penanggung Jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,
Wawancara, 27 Januari 2019.

17Aspikal S.p, Penanggung Jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo,
Wawancara, 27 Januari 2019.
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B. Pembahasan Hasil Penelitian

1. Strategi Pemasaran

Startegi pemasaran adalah suatu cara yang digunakan untuk menarik

pelanggan.Teknik pemasaran yang baik didukung oleh strategi pemasaran yang

efektif. Di keadaan seperti sekarang ini setiap pengusaha harus pintar-pintar

memilih strategi pemasarannya.Tujuan setiap pengusaha adalah mencapai hasil

yang maksimal, mendapatkan laba, dan menjunjung pertumbuhan usahanya.

Apabila ini tercapai penghasilan akan mudah didapatkan lebih dari sebelumnya,

maka akan meningkatkan pertumbuhan dan penghasilan suatu perusahaan.

a. Produk

Menurut Philip Kotler bahwa produk adalah sesuatu yang ditawarkan

perusahaan terhadap konsumen dan dapat digunakan atau dikonsumsi.Dilokasi

penelitian yaitu Rumah Makan Panjalu menjalankan teori ini.Rumah Makan

Panjalu menawarkan berbagai macam makanan seperti ayam kosek, ayam,

kremes, ayam lalapan, ayam bakar, ayam merapi, ayam taliwang, mie kering, mie

goreng jawa, dan mie kuah. Serta menyiapkan minuman seperti Es teh manis, dan

berbagai varian jus.

b. Harga

Cara menentukan harga yang tepat adalah dengan melihat harga jual

pesaing sejenis, tentunya dengan kualitas dan porsi makanan yang kira-kira sama.

Kemuadian, tetapkan harga jual produk makanan tersebut sedikit lebih murah

daripada harga jual produk pesaing sejenis agar konsumen mau mencoba.Hal ini

dijalankan oleh Rumah Makan Panjalu karena harga makanan di Rumah makan
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panjalu lebih murah daripada rumah makan pesaing didaerahnya dan soal

kualitasnya hampir sama bahkan Makanan di Rumah Makan Panjalu memiliki ciri

khas yang tidak dimiliki rumah makan lain.

c. Tempat / Lokasi

Pemilihan lokasi merupakan nilai investasi yang paling mahal, sebab

lokasi bisa dikatakan menentukan ramai tidaknya pengunjung.Lokasi usaha yang

berada di pinggir jalan atau ditempat yang strategis cukup meneyedot pengunjung

untuk sekedar mampir dan mencicipi hidangan dan konsep yang ditawarkan. Hal

ini terjadi dilapangan karena Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi berada di

pinggir jalan tentu lokasi ini mudah untuk dijangkau, dan ini cukup  penghasilan

Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi.

d. Promosi

Menurut Tjiptono, Promosi adalah bentuk komunikasi yang merupakan

aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi /

membujuk, atau meningkatkan pasaran sasaran atas perusahaan dan produknya

agar bersedia membeli, menerima, dan loyal pada produk yang ditawarkan

peusahaan yang bersangkutan. Ini terjadi dilapangan karena Rumah Makan

Panjalu melakukan aktivitas promosi dengan cara berusaha menyebarkan

informasi tentang Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi agar semakin banyak

pelanggan dan tentu ini akan mempengaruhi tingkat penjualan serta meningkatkan

penghasilan.
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e. Pelayanan

Kualitas pelayanan juga sangat dibutuhkan dan sangat penting dimiliki

oleh setiap perusahaan terlebih usaha Rumah makan, agar pelanggan merasa puas

dan terus melakukan transaksi berulang.Rumah makan panjalu cabang ratulangi

sudah memiliki pelayanan yang baik ditandai dengan keramahan pelayan dan

cepat dalam melaksanakan tugasnya dalam melayani pelanggan.Seperti yang

disampaikan Tjiptono bahwa apabila pelanggan menikmati pelayanan yang

disediaka maka itulah kualitas yang ideal dan itu yang terjadi lapangan setelah

saya melakukan penelitian dan melakukan wawancara kepada beberapa

pelanggan.
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti, dalam hal ini maka

dapat ditarik kesimpulan yaitu:

1. Strategi pemasaran rumah makan panjalu cabang ratulangi Kota

Palopoberfokus kepada produknya, dimana produk yang ditawarkan

rumah makan panjalu cabang ratulangi kota palopo berbeda dengan rumah

makan yang lain dan menjadikan produk dumah makan panjalu cabang

ratulangi kota Palopo diminati banyak orang.

2. Penghasilan rumah makan Panjalu cabang ratulangi kota Palopo cukup

meningkat setelah melakukan strategi pemasarannya.

3. Kendala yang ditemui rumah makan panjalu adalah persaingan dan bahan

baku yang sulit ditemui. Adapun solusinya yaitu menciptakan ciri khas

yang tidak ditemui dirumah makan lain serta mengubah menu makanan

yang bahan bakunya sulit ditemui.

B. Saran

Dari penelitian yang telah dilakukan, peneliti memberikan saran kepada

Rumah makan Panjalu Cabang Ratulangi kota Palopo yaitu: Sebaiknya Rumah

Makan Panjalu Cabang Ratulangi menambah luas rumah makannya dikarenakan

saat ini sudah memiliki banyak pelanggan serta fasilitas didalamnya seperti meja

dan kursi agar pelanggan merasa lebih nyaman dan semakin banyak yang

mengunjungi Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo.
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BAB I PENDAHULUAN Latar Belakang Kota Palopo merupakan kota yang memiliki 

banyak ciri khas termasuk dalam hal makanan, itulah yang menyebabkan di kota Palopo 

banyak sekali yang mendirikan usaha rumah makan dengan berbagai macam menu 

hidangan makanan dan minuman. Pertumbuhan industri makanan dan minuman yang 

begitu pesat menyebabkan persaingan dalam usaha rumah makan menjadi semakin 

ketat.  

 

Rumah makan panjalu merupakan salah satu rumah makan dikota Palopo yang dituntut 

untuk mencari solusi agar dapat memenangkan pasar. Salah satu cara yaitu 

merencanakan dengan matang strategi yang akan digunakan dalam memasarkan 

usahanya. Dari waktu kewaktu usaha dibidang makanan dan minuman mempunyai 

keadaan yang terus meningkat, baik dari kuantitas dan kualitasnya.  

 

Fakta yang terjadi memang pada kenyataannya bahwa makanan dan minuman 

merupakan kebutuhan pokok bagi manusia. Hal ini sejalan pada teori A.AMaslow, yang 

mendefinisikan bahwa, papan,sandang dan pangan merupakan kebutuhan dasar 

manusia berimbas terhadap peningkatan penawaran. Oleh karenanya, usaha dibidang 

kuliner memang selalu maju dan berkembang dari masa ke masa .  

 

Semakin banyak usaha kuliner yang berkembang, khususnya usaha rumah makan, tidak 

semuanya bisa bertahan dalam waktu yang lama. Sebagian besar usaha tersebut 

mengalami penurunan atau dapat dikatakan menurun karena beberapa hal, antara lain 

faktor manajemen yang masih sedikit, kekurangan uang untuk mengawali usaha dan 

perginya pelanggan untuk mencari alternatif produsen lain.  

 

Dalam bidang pemasaran, kondisi paling sulit untuk dilakukan yaitu mempertahankan 



dan menjaga pelanggan agar selalu ingin menggunakan produk dari produsen, atau 

sering disebut dengan loyalitas pelanggan. Dilihat dari perkembangan bisnis yang terus 

meningkat terutama perkembangan pada bisnis kuliner dikota Palopo ini, para 

pengusaha bisnis makanan dan minuman harus memiliki keunggulan yang lebih dari 

pesaingnya untuk dapat memenangkan pasar. Konsumen pasti melihat dari segala sisi 

untuk melakukan pembelian.  

 

Menurut levy dan weitz ada beberapa faktor yang diperhatikan oleh konsumen yaitu: 

produk dan jasa yang ditawarkan, harga, iklan dan program promosi, pelayanan yang 

diberikan, tampilan toko, dan produk pada toko. Keenam faktor tersebut dibuat 

bertujuan untuk dapat menciptakan atau menimbulkan keputusan pembelian 

konsumen. Para pengusaha harus memiliki satu strategi pemasaran yang dianggap 

mampu atau yang dianggap bisa menjadi senjata dalam memasarkan produknya, karena 

strategi pemasaran merupakan alat yang paling penting untuk direncanakan agar dapat 

mencapai pencapaian yang luar biasa bagi perusahaan dengan mengembangkan 

keutamaan persaingan yang dipakai untuk melayani pasar sasaran. Dalam memperluas 

bisnis makanan dan minuman, pemilik usaha tidak hanya dengan mengandalkan barang 

dan produk yang dijual.  

 

Salah satu contoh strategi pemasaran yang mampu menjadi senjata dalam memasarkan 

produk yang ditawarkan untuk meningkatkan kepuasan pelanggan adalah pemakaian 

bauran pemasaran yang meliputi yaitubarang , harga, promosi, dan tempat, serta 

meningkatkan pelayanan. Dengan demikian, hal-hal yang ada dalam bauran pemasaran 

adalah variabel yang diharapkan bisa menciptakan kepuasan pelanggan, atau dengan 

kata lain variable-variabel tersebut akan bisa mempengaruhi peningkatan kepuasan 

pelanggan dalam membeli suatu poduk.  

 

Kepuasan konsumen akan mempengaruhi loyalitas pelanggan, sehingga usaha yang 

dimiliki akan terus mengalami kemajuan dan perkembangan. Sebuah bisnis bisa 

dikatakan maju dan berkembang serta mampu bersaing jika mempunyai hasil yang 

maksimal di awal memulai membuka usaha yaitu penjualan yang bagus, atau dengan 

kata lain pemasaran yang meningkat dari waktukewaktu.  

 

Penjualan merupakan usaha yang menjadisatu untuk mengembangkan rencana-rencana 

strategi pemasaran yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan 

pelanggan, agar mendapatkan penjualan atau pemasaran yang menghasilkan laba. Laba 

digunakan untuk mengembangkan usaha dan memajukannya. Dalam memulai usaha 

yang paling utama adalah menentukan strategi pemasaran seperti penentuan produk, 

harga dan lokasi usaha.  

 



Itu akan menjadi pertimbangan pelanggan untuk melakukan transaksi disuatu tempat 

usaha yang bagus. Jika produk yang ditawarkan memiliki kualitas yang bagus serta 

harga yang dapat dijangkau dan lokasi usaha yang mudah dijumpai oleh konsumen 

pasti penjualan dan penghasilan akan mengalami kemajuan.  

 

Dalam setiap usaha pasti ada yang dinamakan persaingan bisnis apalagi usaha rumah 

makan yang sudah sangat ramai khususnya dikota Palopo. Dalam persaingan bisnis atau 

usaha yang ketat, hal pertama yang harus di perhatikan oleh perusahaan atau pemilik 

usaha adalah kepuasan konsumen agar dapat bertahan, bersaing dan menaklukkan 

pasar sasaran.  

 

Kualitas barang atau produk yang diberikan oleh perusahaan dan kepuasan konsumen 

sangat berhubungan erat dengan penghasilan atau laba yang akan didapat oleh pemilik 

usaha, karena dengan kualitas produk yang bagus bisa memenuhi selera pelanggan 

atau konsumen sehingga perusahaan tersebut tertanam dalam ingatan pelanggan. 

Sesuatu hal yang memperlihatkan harusnya sebuah strategi dalam melakukan 

pemasaran yaitu semakin ketatnya persaingan yang dihadapi oleh pengusaha pada 

umumnya.  

 

Dalam situasi seperti ini, tidak ada hal lain yang bisa dilakukan para pengusaha kecuali 

bekerja keras untuk menghadapinya atau sama sekali keluar dari lokasi persaingan. 

Pemilik usaha harus meningkatkan nilai konsumen, sesuatu hal yang paling bagus untuk 

melindungi pasar sasaran adalah dengan melakukan pembaharuan terus menerus 

dalam masa kemasa. Perusahaan wajib terus menerus meningkatkan efektifitas 

kompetitif dan nilai perusahaan dimata pelanggannya.  

 

Banyak perbedaan strategi pemasaran yang bisa digunakan, seperti dengan 

memberikan kualitas pelayanan yang maksimal kepada konsumen. Karena kualitas 

pelayanan adalah salah satu hal yang dapat mempengaruhi kepuasan konsumen. 

Perusahaan dapat mengembangkan kepuasan konsumen dengan cara memaksimalkan 

pertemuan di awal dengan pelanggan yang menyenangkan dan meminimalkan atau 

meniadakan pengalaman yang buruk bagi pelanggan atau hal-hal yang kurang 

menyenangkan, sehingga bisa menciptakan kesetiaan atau kesenangan pelanggan 

untuk tetap berbelanja.  

 

kesetiaan konsumen adalah hal yang wajib diperhatikan dalam menjalankan persaingan 

bagi perusahaan karena memiliki nilai strategi. Untuk para konsumen yang setia ini, 

pengusaha harus melakukan investasi dalam pembinaan hubungan terhadap 

pelanggan. Tjiptono mengatakan salah satu yang harus dan bisa dilakukan agar 

memahami keinginan dan kebutuhan konsumen yaitu antara lain dengan melakukan 



survei apakah pelanggan merasakan kepuasan (misalnya dengan observasi, survey, dan 

lain-lain).  

 

Kepuasan atau ketidakpuasan konsumen adalah suatu bagian dari pembelajaran bagi 

pelanggan terhadap suatu produk, barang yang ditawarkan. Berdasarkan pengalaman 

yang telah dialami, konsumen memiliki keinginan untuk membangun nilai-nilai tertentu. 

Nilai itu yang akan menjadikan dampak baik/ buruk bagi konsumen untuk melakukan 

perbandingan terhadap perusahaan atau daribarang yang dipakainya.  

 

Jika sebuah pengusaha menawarkan barang atau jasanya yang baik, maka diharapkan 

mampu memenuhi harapan pelanggan dan akhirnya mampu memberikan nilai yang 

sempurna serta menciptakan kebahagiaan bagi pelanggan dibanding 

perusahaan-perusahaan yang ada._ Secara pemikiran luas pemasaran bisa dikatakan 

menjadi pola fikir yang menyadari jika suatu usaha tidak akan bisa bertahan lama tanpa 

adanya transaksi penjualan dan pembelian. Pengusaha harus bisa memasarkan barang 

atau jasa yang di produksi kepada pelanggan agar bisa dapat bertahan lama dan 

bersaing dengan pengusaha lain.  

 

Kualitas barang yang diberikan atau yang dijual adalah cara yangmampu berpotensi 

untuk mengalahkan pesaingnya. Jadi hanya perusahaan dengan kualitas produk paling 

baik yang akan tumbuh dengan baik dan pesat serta dalam jangka panjang usaha 

tersebut akan meningkat dan maju dari pesaing usaha yang lain. Suatu pengusaha 

dalam menciptakan produk wajib memperhatikan dan sebaiknya disesuaikan dengan 

kebutuhan dan keinginan konsumen.  

 

Dengan begitu maka produk atau jasa yang ditawarkan bisa bersaing di pasar sehingga 

mampu menjadikan konsumen memliki banyak pilihan produk/jasa sebelum mengambil 

keputusan untuk membeli atau menggunakan suatu produk yang ditawarkan, jika 

keunggulan-keunggulan dari produk ini bisa dimengerti oleh pelanggan dan mampu 

menjadikan konsumen ingin membelinya atau tertarik lalu akan mengambil keputusan 

untuk membeli produk tersebut.  

 

Pelayanan yang bagus untuk pelanggan akan menjadikan terjadinya pembelian yang 

berulang dan itu berarti terjadi peningkatan penjualan. Pemahaman pengusaha pasti 

awalnya dari produk yang ditawarkan, selebihnya disesuaikan dengan harga yang 

ditawarkan, serta promosi yang dilakukan dan lokasi. Pemikiran yang berorientasi pada 

pasar sasaran dan konsumen adalah kebutuhan yang tidak bisa dielak lagi di zaman 

persaingan usaha.  

 

Sejak lama kuliner berada diposisi teratas dalam pemenuhan kebutuhan manusia 



dibumi, sehingga masalah pangan dikategorikan kedalam kebutuhan pokok. Dengan 

alasan itu, manusia tidak dapat menghilangkan kebutuhannya untuk makankarena 

hanya dengan melakukan aktivitas makan manusia dapat melangsungkan 

kehidupannya. Dalam menikmati hidangan atau makanan atau minuman, setiap 

manusia memiliki cara yang berbeda-beda dalam memenuhinya.  

 

Cara tersebut dapat dengan memilih rumah makan atau restoran yang mewah dengan 

pelayanan yang baik, menggangtungkan harapan konsumen akan merasa puas sesudah 

dia mengorbankan uang yang cukup banyak di restoran atau rumah makan yang cukup 

mewah itu. Disamoing itu, adapula yang cenderung memilih restoran atau warung 

makan yang sederhana akan tetapi memberikan kepuasan dalam rasa menu makanan 

yang disantapnya.  

 

Sebagian besar pelanggan ada yang berfikiran daripada makan makanan yang 

mengeluarkan uang yang banyak tetapi tidak cukup lezat rasanya, lebih baik memilih 

rumah makan yang sederhana tetapi enak sesuai dengan selera lidah mereka. Selain 

dalam hal pelayanan, harga juga adalah hal yang harus difikirkan saat merencanakan 

strategi pemasaran.  

 

Harga yang rendah atau harga yang terjangkau menjadi alasan untuk meningkatkan 

kerja spemasaran. Tapi harga juga bisa menjadi hal yang mempengaruhi kualitas 

dimana suatu produk/jasa dengan kualitas yang cukup tinggi akan berani dipasang 

dengan harga yang tinggi pula. Lokasi atau tempat usaha juga merupakan hal yang 

menentukan keberhasilan peningkatan suatu usaha.  

 

Menurut Jeni raharjani strategi penentuan lokasi usaha merupakan salah satu faktor 

yang paling penting dalam perilaku konsumen, perusahaan harus memilih lokasi yang 

tepat serta strategis dalam pemilihan tempat usahanya disuatu daerah yang dekat 

dengan keramaian dan aktivitas orang banyak. Karena apabila terjadi kekeliruan dalam 

memilih lokasi akan berpengaruh besar pada kehidupan pemilik usaha.  

 

Dengan uraian yang telah disebutkan diatas, mengantarkan peneliti untuk melakukan 

penelitian yang berjudul “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penghasilan Rumah 

Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo” Rumusan Masalah Berdasarkan latar 

belakang diatas, maka masalah yang diangkat adalah : Bagaimana Strategi Pemasaran 

Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi dalam meningkatkan penghasilannya? 

Bagaimana penghasilan Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Setelah menerapkan 

strategi pemasarannya? Bagaimana kendala dan solusi yang diberikan Rumah Makan 

Panjalu Cabang Ratulangi dalam menerapkan strategi pemasarannya? Tujuan Penelitian 

Untuk mengetahui Strategi Pemasaran Rumah Makan Panjalu dalam meningkatkan 



penghasilannya.  

 

Untuk mengetahui apakah penghasilan Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi 

meningkat setelah menerapkan strategi pemasarannya? Untuk mengetahui kendala 

yang ditemui dan solusi yang diberikan oleh Rumah Makan Panjalu dalam penerapan 

strategi pemasarannya. Manfaat Penelitian Manfaat penelitian ini adalah : Bagi penulis 

Penelitian ini merupakan kesempatan penulis untuk menambah wawasan informasi serta 

dapat mengaplikasikan ilmu pengeteahuan yang telah didapatkan dari bangku kuliah.  

 

Bagi pengusaha Sebagai bahan pertimbangan untuk mengambil keputusan dalam 

menentukan strategi pemasaran usahanya. Bagi Akademis Sebagai syarat untuk 

mendapatkan gelar sarjana ekonomi dan dapat dijadikan referensi penelitian 

selanjutnya. Definisi Operasional Strategi merupakan sebuah pendekatan secara 

keseluruhan yang berkaitan dengan pelaksanaan gagasan, perencenaan, dan eksekusi 

sebuah aktivitas dalam kurun waktu tertentu.  

 

Pemasaran yaitu proses menyusun komunikasi terpadu yang berfungsi agar bisa 

memberikan informasi mengenai barang atau jasa dalam kaitannya dengan kepuasan 

kebutuhan dan keinginan manusia. Peningkatan penghasilan merupakan tujuan dari 

setiap pengusaha baik yang baru memulai usaha atau yang sudah merintis usahanya, 

peningkatan penghasilan merupakan bukti kesuksesan suatu perusahaan.  

 

Rumah Makan atau warung makan adalah istilah yang sering untuk untuk menyebut 

usaha besar yang menyajikan hidangan kepada masyarakat dan menyediakan tempat 

untuk menikmati hidangan tersebut serta meneteapkan tariff tertentu untuk makanan 

dan pelayanannya. BAB II KAJIAN PUSTAKA Penelitian Terdahulu yang Relevan Untuk 

memperjelas wilayah penelitian ini, maka penting bagi penulis untuk mengkaji terlebih 

dahulu penelitian-penelitian yang sama dan sudah ada sebelumnya.  

 

Setelah melakukan beberapa kajian, dapat disimpulkan bahwa perhatian para peneliti 

terhadap masalah strategi pemasaran, hal tersebut terlihat dari sekian hasil penelitian 

yang ada. Penelitian tersebut adalah : Halim zulkarnaen dalam penelitian ini yang 

berjudul “Analisis Strategi Penjualan pada Usaha Kecil Menengah (UKM) Makanan 

Ringan (studi kasus UKM Snack Barokah di Solo)”, yang dilakukan pada tahun 2013. 

Penelitian ini menggunakan analisis QSM agar menyusun trik yang akan diambil.  

 

Sampel penelitian ini diambil dari pihak dalam perusahaan, contoh penelitian ini 

menggunakan “purposive sampling”. Penelitian ini mendapatkan alternatif strategi 

UMKM snack Barokah dan urutan prioritasnya sebagai berikut: meningkatkan kualitas 

produk, dengan menggunakan mesin pengemas, memproduksi makanan ringan sendiri, 



meningkatkan kualitas produk untuk menghadapi persaingan, mencari modal 

tambahan, dengan memanfaatkan program kredit pemerintah, mempertahankan tingkat 

harga dan meningkatkan kualitas cita rasa, menggencarkan usaha promosi dengan 

memanfaatkan media elektronik, meningkatkan promosi langsung.  

 

Syahreza Yumanda dalam penelitian yang berjudul “Strategi Penjualan Kripik pisang 

Industri Rumah Tangga merek Kelinci di Tanjung Morawa Kabupaten Dele Serdang” 

Hasil penelitian ini didapat dari kesimpulan yang ditarik berikut ini: Industri Rumah 

Tangga merek Kelinci sebagai produsen yang menghasilkan keripik singkong. Sistem 

penjualannya langsung ditempat produksi (Rumah Industri) dan bukan sebagai 

distributor atau penyalur.  

 

Yang kedua, kekuatan yang dapat diandalkan IRT Cap Kelinci yaitu keunggulan produk 

dan sikap jujur, ramah terhadap pelanggan. Yang ketiga, kelemahan yang ada dimiliki, 

IRT Cap Kelinci yaitu tidak mempunyai kas perusahaan sehingga perusahaan akan 

mengalami penurunan pada kas modal dan apabila perusahaan itu terkena deampak 

dari perekonomian dunia yang sedang menurun atau jatuh, selain itu IRT merek Kelinci 

ini tidak menggunakan jasa promosi atau iklan baik visual maupun non visual. Yang 

keempat, peluang terbesar mungkin dapat diperoleh IRT Cap Kelinci yaitu dapat 

menguasai pasar monopolistic.  

 

Yang kelima, ayang saangat berbahaya yaitu hal terbesar yang dihadapi IRT merek 

Kelinci dengan daya beli konsumen menurun dan kecenderungan mayarakat terhadap 

supermarket. Yang keenam, strategi pemasaran yang digunakan pada IRT Cap Kelinci 

adalah salah satu dari jenis strategi bisnis, yaiu keunggulan produk._ Sri Yati Prawitasari 

dalam penelitian yang berjudul “Analisis SwotSebagai Dasar Perumusan Strategi 

Pemasaran Berdaya Saing”.Penelitian ini bertujuan agar strategi pemasaran yang tepat 

dan yang bagus dalam berdaya saing dengan terlebih dulu memeriksa, menilai 

faktor-faktor dalam perusahaan, dan luar dari lingkungan yang mempengaruhi 

perusahaan tersebut.Hal ini dilakukan dengan menggunakan metode Analisis Swot.  

 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan perusahaan 

adalah strategi investasi, dimana posisi perusahaan berada diposisi aman dan jenis 

usahanya adalah usaha ideal. Strategi investasi ini berarti lingkungan perusahaan 

mendukung untuk melakukan investasi dan kemuadian menuai hasil 

(harvesting).Pengusaha mampu memakai strategi perusahaan yang dulu dengan 

memperbaiki beberapa kelemahanperusahaan dan menjauhi atau bertahan melawan 

ancaman perusahaan dengan menciptakan strategi yang lebih bagus. Reny Maulida 

Rahmat dalam penelitian yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Pada PT.  

 



Koko Jaya Prima Makassar” penelitian ini memiliki tujuan untuk tahu kekuatan, 

kelemahan, peluang serta ancaman yang dimiliki perusahaan dan juga untuk 

mengetahui strategi yang dapat digunakan oleh perusahaan,dalam hal ini adalah PT. 

Koko Jaya Prima Makassar. Analisis Swot mencakup lingkunganekstern dan lingkungan 

intern. Analisis lingkungan adalah suatu proses yang digunakan untuk menentukan 

kekuatan,kelemahan, peluang serta ancaman.  

 

Didalam analisis swotini akan dipakai pendekatan kualitatif yaitu suatu analisis yang 

dipakai tanpa mempergunakan perhitungan nomor-nomor yang ada, melainkan 

berdasarkan penilaian atau pendapat serta dasar-dasar yang mampu menunjang dalam 

menarik keputusan yang bersifat subyektif. Sedangkan pendekatan kuantitatif 

merupakan suatu cara analisis data menggunakan perhitungan angka-angka atau untuk 

menunjang proses analisis data menggunakan perhitungan angka-angka atau untuk 

menunjang proses analisis data tersebut.  

 

Berdasarkan semua analisis tersebut diatas, alat alat yang dipakai untuk menyusun 

faktor-faktor strategis perushaan adalah dengan menggunakan matrik SWOT. Matrik ini 

dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang 

dihadapi perushaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan internal yang 

imiliki perusahaan tersebut. Matrik dapat menghasilkan empat set kemungkinan 

alternatif strategi.  

 

Dengan menggunakan Analisis SWOTdapat diperoleh hasil bahwa perushaan dapat 

mengambil aslternatif strategi ST, WT, sO._ Dimas Hendika Wibowo dkk dalam 

penelitian yang berjudul“Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing 

UMKM (Studi kasus oleh Batik Diajengggg Solo)”. Penelitian ini memiliki tujuan agar bisa 

mendapat gambaran tentang strategi pemasaran untuk meningkatkan daya saing, dan 

untuk tahu seberapa efektif pelaksanaan strategi pemasaran untuk meningkatkan daya 

saing, dan untuk mengetahui seberapa efektif pelaksanaan strategi pemasaran yang 

telah dilakukan.  

 

Hasil dari analisis pemikiran strategi penjualan menunjukkan adanya peningkatan 

penjualan dari tahun ke tahun dan dijadikan sebagai acuan efektifitas strategi 

pemasaran dalam persaingan antar perusahaan batik._ Ika Yustika, dalam penelitian 

yang berjudul “Strategi Pemasaran produk Mamer dalam meningkatkan daya saing 

pada CV. Warna Utama Gamping Campur Darat Tulungagung (dalam perspektif Islam).  

 

Yang menjadi rumusan masalah dalam skripsi ini adalah (1) Bagaimana strategi 

perusahaan marmer CV. Warna Utama Gamping Campur darat Tulungagung? (2) 

Bagaimana strategi promosi yang dilakukan perusahaan mamer CV. Warna Utama 



Gamping Campur darat Tulungagung? (3) sejauh mana strategi persaingan bisnis yang 

dilakukan oleh perusahaan CV.  

 

Warna Utama Gamping Campur Darat Tulungagung dalam pandangan EkonomiIslam? 

Hasil penelitian strategi pemasaran produk mamer dalam meningkatkan daya saing 

pada CV. Warna Utama Gamping Campur darat Tulungagung sudah diterapkan dengan 

baik ditunjukkan melalui proses produksi, pengepakan, penggudangan, pengangkutan 

dan pesanan. Strategi promos yang dilakukan dengan mengikuti kegiatan pemeran atau 

bazaar dan melakukan kegiatan pensponsoran._  

 

Dari beberapa peneliti terdahulu yang mengangkat judul yang sama mengenai strategi 

pemasaran, maka memperjelas bahwa strategi pemasaran sangat dibutuhkan oleh 

pengusaha dalam kelangsungan usahanya untuk mendapatkan penghasilan yang 

maksimal. Adapun perbedaan penelitian yang terdahulu dengan penelitian yang akan 

saya lakukan yaitu mengenai tujuan penelitiannya dan beberapa peneliti sebelumnya 

menggunakan Analisis SWOT dan itu tidak saya gunakan dipenelitian saya, beberapa 

peneliti yang menggunakan pendekatan kuantitatif sedangkan penelitian yang saya 

lakukan menggunakan pendekatan kualitatif.  

 

Adapun persamaan penelitian yang saya lakukan dan peneliti terdahulu yaitu 

sama-sama mencari tahu strategi pemasaran seperti apa yang digunakan pengusaha 

dalam peningkatan penghasilannya. Kajian Teori Strategi Pengertian strategi Kata 

strategi berasal dari bahasa yunani kuno yang artinya yaitu Seni berperang atau 

kepemimpinan dalam ketentaraan.  

 

Suatu energi memiliki dasar atau skema untuk mendapatkan sasaran yang dituju dan 

diinginkan. Jadi pada dasarnya strategi adalah alat untuk mencapai tujuan yang 

maksimal. Pengertian strategi ada beberapa sebagaimana dijelaskan para ahli. Strategi 

merupakan suatu penentuan sasaran dan tujuan jangka panjang dari suatu organisasi 

(perusahaan) serta mengadopsikan suatu tindakan serta penyerahan sumber-sumber 

yang diperlukan untuk mencapainsasaran tersebut. pengertian tersebut menggerakkan 

pada dua hal yakni perencanaan .  

 

Perencanaan identik dengan bagaimana pengusaha menghadapi keadaan dimasa yang 

akan datang. Dengan adanya perencanaan semua akan jadi lebih terpola terutama 

dalam kaitannya dengan mengalokasikan sumber daya yang digunakan dalam 

mencapai tujuan organisasi (perusahaan).  

 

Strategi didefinisikan secara khusus sebagai tindakan yang bersifat incremental (terus 

meningkat) dan terus menerus, serta dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa 



yang diharapkan para pelanggan dimasa depan. Menurut para ahli strategi yaitu: Steiner 

dan Milner mengemukakan strategi merupakan penetapan/menetapkan misi 

perusahaan, mnetapkan sasaran organisasi (perusahaan) dengan memajukan kekuatan 

internal dan eksternal, perumusan kebijakan dan pelaksanaan sehingga tujuan dan 

sasaran utama organisasi akan dapat tercapai.  

 

Hamdun Hanafi mengatakan bahwa strategi yaitu menentukan tujuan jangka yang 

panjang yang berdasar dari suatu organisasi dan pilihan tindakan dan pembagian 

sumber daya yang akan diperlukan dan digunakan untuk mencapai tujuan tersebut. 

Johnson dan schools mengatakan strategi merupakan arah dan dan ruanglingkup dari 

suatu perusahaan atau organisasi dalam jangka waktu yang cukup lama, yang mencapai 

keuntungan melalui sumber daya dalam lingkungan yang menantang, demi 

menjalankan seluruh kebutuhan pasar dan suatu kepentingan.  

 

Dalam konteks usaha strategi bisa diartikan sebagai gambaran suatu arah usaha yang 

ikut dalam lingkungan yang dipilih dan akan menjadi contoh dalam membagikan 

sumber daya dan usaha organisasi. Menurut Jain dalam Tjiptono dan Diana pada 

umumnya, suatu organisasi bisnis membutuhkan strategi apabila berada dalam 

beberapa situasi berikut: (1) sumber daya yang dimiliki tidaklah banyak (2) ada 

ketidakpastian tentang kekuatan bersaing perusahaan (3) komitmen terhadap sumber 

daya tidak diubah lagi (4) keputusan harus dikoordinasikan antar bagian sepanjang 

waktu (5) ada ketidakpastian mengenai pengendalian pilihan.  

 

Istilah strategi oleh manajer diartikan sebagai rencana skala besar untuk berinteraksi 

dengan lingkungan yang kompetitif dalam mencapai tujuan perusahaan. Sebuah 

strategi merupakan rencana permainan yang mungkin akan dikerjakan oleh perusahaan. 

Suatu strategi mencerminkan kesadaran perusahaan tentang bagaimana, kapan, dan 

dimanaperusahaan tersebut berkompetisi.  

 

Akan melawan siapa dikompetisi tersebut, dan untuk apa tujuan perusahaan 

berkompetisi. Strategi dapat didefinisikan paling sedikit dari dua perspektif yang 

berbeda. Dari perspektif mengenai apa yang akan dilakukan oleh sebuah organisasi, dan 

juga perspektif mengenai apa yang akhirnya dilakukan oleh sebuah organisasi. Apakah 

tindakannya sejak pertama memang sudah seperti yang direncanakan atau tidak.  

 

Dari pandangan yang pertama, strategi merupakan program yang luas untuk 

mengartikan dan untuk mencapai tujuan dan mengerjakan misinya. Kata program dalam 

pengertian ini menyiratkan bahwa adanya peran, yang dikenal, dan yang rasional. 

Dimainkan oleh manajer perusahaan dalam menentukan strategi perusahaan/organisasi. 

Dari perspektif yang beriutnya, strategi yakni pola pemikiran perusahaan yang akan 



dilakukan terhadap lingkungannya sepanjang masa .  

 

Dibutuhkan suatu pelaksanaan program pemasaran yang tepat dan bagus. Dalam 

pengertian ini, setiap perusahaan atau organisasi memiliki suatu strategi walaupun tidak 

selalu efektif sekalipun. Strategi ini tidak pernah dirumuskan secara eksplisit yang artinya 

setiap organisasi atau perusahaan mempunyai hubungan dalam setiap lingkungan yang 

dapat diamati dan dijelaskan.  

 

Pandangan seperti itu mencakup organisasi dimana tingkah lakunya para manajernya 

adalah reaktif, yang artinya para manajer menanggapi dan menyesuaikan diri dengan 

lingkungan jika mereka merasa perlu untuk melakukan. Konsep strategi Strategi 

merupakan alat untuk mencapai tujuannya. Dalam perkembangan, konsep tentang 

strategi terus mengalami perkembangan hal ini dapat ditujukan dengan adanya 

perbedaan konsep mengenai strategi.  

 

Strategi itu sendiri memiliki kaitan yang kuat terhadap konsep perencanaan dan 

pengambilan keputusan, akibatnya strategi berkembang menjadi manajemen strategi. 

Strategi yang memiliki pembangunan yaitu yang bertumpuh pada pemilihan dan 

pemberdayaan dipahami sebagai suatu proses perubahan dalam hubungan sosial, 

ekonomi, budaya dan politik masyarakat. Tujuan strategi Tujuan strategi yaitu 

mempertahankan atau mendapatkan suatu posisi keutamaan dibanding dengan pihak 

pesaingnya.  

 

Selanjutnya dikaitkan dengan manajemen yang berarti manajemen strategi karena 

diperlukan waktu untuk meluncurkan produk ke beberapa pasar dan memenuhi saluran 

dialer dan mendapatkan sambutan konsumen. Pemasaran Pengertian pemasaran 

Pemasaran merupakan suatu kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan 

dalam usahanya mempertahakan laba.  

 

Untuk itu perusahaan melakukan aktifitas pemasaean dalam melakukan identifikasi 

kebutuhan konsumen, menentukan jenis produk, sasaran distribusi, serta penentuan 

harga jual. Pengertian pemasaran secara umum menurut Philip Kotler seorang guru 

besar pemasaran dunia, menurutnya pemasaran adalah kegiatan manusia yang 

diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran._  

 

Sedangkan pemasaran dalam pandangan Islam adalah suatu penerapan disiplin 

strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah. Ide mengenai pemasaran syariah 

ini sendiri di tcetuskan oleh dua orang pakar di bidang pemasaran bersama-sama 

dengan Philip Kotler, dan Muhammad Syakir Sula, salah satu dari bebrapa pemegang 

profesioanal tokoh ahli asuransi syariah juga batasa tazkia sebuah konsultan syariah 



yang banyak dikenal dikalangan perbankan dan asuransi syariah. Pemasaran adalah 

salah satu dari kegiatan dalam meningkatkan penjualan/pemasaran guna mencapai 

tujuan perusahaan yaitu yang berkembang dan mendapatkan laba/keuntungan.  

 

Keberhasilan perusahaan dalam mencapai tujuan bisnis tergantung kepada keahlian 

mereka dibidang pemasaran. Agar diperoleh pengertian yang lebih jelas mengenai 

pemasaran, ada beberapa pengertian pemasaran yang dikemukakan oleh beberapa ahli 

ekonomi. Menurut pendapat Philip Kotler pengertian pemasaran sebagai berikut: 

“pemasaran merupajan suatu proses sosial dengan mana seseorang mendapatkan apa 

yang mereka butuhkan dan inginkan dalam menciptakan pertukaran produk/barang 

dan nilai dengan seseorang dengan kelompok lainnya.”_ Sedangkan menurut Thomson 

Learning.  

 

Menyatakan bahwa: “pemasaran dapat diartikan secara luas sebagai tindakan berbagai 

organisasi untuk merancanakan dan melaksanakan rancangan produk, penentuan harga, 

distribusi”._ Menurut freddy Rangkuti, pemasaran yakni suatu kegiatan yang diberikan 

pengaruh oleh berbagai macam hal-hal seperti sosial, budaya politik, ekonomi, dan 

pengaturan.  

 

Akibat dari berbagai faktor tersebut adalah masing-masing orang maupun kelompok 

mendapatkan kebutuhan dan keinginan dengan menciptakan, menawarkan, dan 

menukarkan produk/barang yang memiliki nilai. Menurut Basu Swasta dan Irawan 

pemasaran yaitu suatu hal yang digunakan yang saling berhubungan ditunjukkan agar 

perencanaan , menentukan harga, mempromosikan, dan membagikan barang kepada 

pelanggan.  

 

Menurut Stanton pemasaran yaitu sebagai sistem yang berhubungan dengan 

pencapaian untuk merencanakan dan menentukan harga sampai dengan 

memperomosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang bisa memuaskan 

kebutuhan pembeli actual dan potensial. Tugas pemasaran yaitu mengenali peluang, 

membangun brand yang lain dari yang lain, dan menciptakan permintaan.  

 

Tugas penjualan adalah mengubah permintaan menjadi pesanan. Wiraniaga harus 

terlibat dalam penyusunan strategi, kalau tidak mereka akan kurang menunjukkan 

permintaan. Pemasaran harus mengakui penjualan sebagai customer internal dan 

berbuat yang terbaik untuk memuaskan customer yang lain._ Produk yang dipasarkan 

untuk dapat memasuki pasar sasaran maka melalui para pemasar digunakan alat atau 

yang dikenal dengan “bauran pemasaran”.  

 

Bauran pemasaran (marketing mix) adalah alat pemasaran yang digunakan untuk 



mencapai tujuan pemsaran/penjualan di pasar sasaran, yang meliputi item alat 

pemasaran yaitu “produk, harga, tempat dan promosi”. Marketing mix tersebut 

digunakan oleh pemasaran agar produknya dapat memasuki pasar sasaran atau target 

pasar yang dituju. Pemasaran merupakan pembelajaran dan seni , memunculkan, dan 

menyampaikan nilai untuk kepuasan atau memenuhi kebutuhan target pasar (target 

market) demi keuntungan.  

 

Pemasaran mencaritahu, mengukur, dan menghitung ukuran yang tepat bagi pasar 

yang teridentifikasiserta potensi pendapatan. Pemasaran ditunjukkan dengan baik 

bahwa pasar yang dapat dilayani dengan sangat baik oleh perusahaan. Perusahaan juga 

akan membuat rancangan untuk meningkatkan produk/barang serta jasa yang tepat. 

Pemasaran sering dilakukan oleh suatu dapartemen dalam perusahaan.  

 

Ini bisa bagus, bisa tidak. Dikatakan bagus dikarena menyatukan orang terlatih agar 

berfokus pada tugas pemasaran. Dikatakan buruk/ tidak bagus karena kegiatan 

pemasaran tidak boleh dikerjakan atau dilakukan oleh satu dapartemen, tetapi harus 

terlaksana dalam seluruh kegiatan perusahaan. Pemasaran bukanlah sekedar penjualan 

dan periklanan beberapa eksekutif masih melihatnya demikian.  

 

Mereka merasa bahwa tujuan pemasaran adalah “menyingkirkan” apapun yang 

diproduksi oleh perusahaan tersebut. Padahal, tujuan yang harus dicapai dari 

pemasaran yaitu untuk mengidentifikasi kebutuhan pelanggan dan memenuhi 

kebutuhan-kebutuhan tersebut dengan baik. Sehubungan dengan perkembangan dunia 

pemasaran/penjualan yang menimbulkan makin tingginya tingkat persaingan antara 

pelaku-pelaku usaha tersebut semakin berusaha untuk memperkuat strategi pemasaran 

usahanya.  

 

Pemasaran ini tidak hanya tentang penjualan, pemasaran adalah suatu proses yang 

sempurna tentang bisa atau tidak menawarkan barang atau jasa yang tepat, kondisi ini 

akan memberikan keuntungan kepada konsumen dan produsen. Konsumen akan 

memperoleh barang/ jasa sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen, semakin 

banyak pula keuntungaan yang dinikmati baik penjual maupun pembeli, maka semakin 

sering pula kedua bela pihak tersebut mengadakan transaksi bisnis . Inti dari pemasaran 

yaitu mencari serta memenuhi kebutuhan manusia dan sosial.  

 

Salah satu definisi yang baik dari pemasaran yaitu memenuhi kebutuhan dengan cara 

mendapatkan keuntungan. Ketika menyadari bahwa orang tidak bisa menemukan 

beberapa produk yang paling mereka sukai, perusahaan tini akan menciptakan lelang 

melalui online. Pemasaran bisa jadi sebagai seni dandalam memilih target pasar dan 

meraih, mempertahankan pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan, dan 



mengomunikasikan nilai pelanggan yang utama._ Konsep pemasaran Konsep 

pemasaran muncul pada tahun 1953-an.  

 

Sebagai ganti folosofi “membuat”, yang berfokus pada produk, kita bergeser ke filosofi 

“pahami dan tanggapi” sebagai ganti “berburu” pemasaran merupakan “berkebun”. 

Jabatan itu bukan untuk mencari pelanggan yang tepat bagi produk/barang anda, 

melainkan mendapatkan produk/barang yang tepat bagi pelanggan. Konsep pemasaran 

menegaskan jika kunci untuk dapat mencapai tujuan suatu organisasi yang ditetapkan 

yaitu perusahaan tersebut harus menjadi lebih efektif dibandingkan para pesaing dalam 

menciptakan, menyerahkan, dan mengomunikasikan, nilai pelanggan kepada pasar 

sasaran yang terpilih.  

 

Pada hakekatnya konsep pemasaaran menekankan orientasi pada kebutuhan dan 

keinginan onsumen yang didukung oleh kegiatan pemasaran yang terpadu, yang 

ditinjau untuk keberhasilan mencapai tujuan perusahaan. Tujuan pemakaian konsep 

pemasaran yaitu mengubah orientasi falsafah manajemen pemasaran lain yang nyata 

telah terbukti tidak mampu mengatasi berbagai permasalahan, karena adanya 

perubahan dalam ciri-ciri pasar yang meningkat.  

 

Perubahan ini terjadi antara lain dikarenakan bertambahnya jumlah penduduk, 

bertambahnya daya beli, peningkatan dan meluasnya hubungan atau komunikasi, 

perkembangan teknologi, dan perubahan faktor lingkungan pasar lainnya. Konsep 

pemasaran ini telah banyak mendapatkan manfaat dan telah banyak diperoleh 

perusahaan di Negara maju dan berkembang.  

 

Pada umumnya suatu perusahaan yang berhasil merupakan perusahaan yang 

melaksanakan konsep pemasaran yang berorientasi kepada konsumen/pelanggan, 

karena perusahaanlah yang mampu menguasai pasarnya dalam jangka waktu yang 

panjang. Dengan digunakannya konsep pemasaran menjadi landasan falsafah 

manajemen, maka akan memiliki implikasi bahwa perusahaan harus berorientasi pada 

pelanggan.  

 

Berorientasi pada pelanggan tidak hanya sekedar bersikap ingin memuaskan konsumen, 

tetapi lebih dari itu berusaha untuk memecahkan masalah yang dihadapi konsumen. 

Dalam rangka berkenalan pada pelanggan, perusahaan wajib dapat menentukan 

dengan tegas kebutuhan generic atau mendefinisikan kebutuhan pelanggan yang 

hendak dilayani dan dipenuhi oleh perusahaan yang khususnya ditinjau melalui 

fungsinya.  

 

Dari perumusan atau pengertian tentang kebutuhan dan keinginan pelanggan apa yang 



hendak dilayani, maka perusahaan dapat merumuskan atau menetapkan bidang usaha 

tepat dijalankan perusahaan. Apabila perusahaan dapat merumuskan bidang usaha 

yang dijalankannya, maka dapat diharapkan pelaksanaan kegiatan pemasaran dapat 

lebih pengarahannya dan lebih konsissten.  

 

Theodore Levvit dari Harvardd menunjukkan perbedaan pendapat yang 

kosangatberbeda antara konsep penjualan dan konsep pemasaran: penjualan berfokus 

pada kebutuhan produsen, sementara pemasaran fokusnya pada keinginan konsumen. 

Penjualan memberi perhatian pada kebutuhan penjual untuk mengubah produk yang 

ditawarkan menjadi tunai, sementara pemasaran mrmpunyai gagasan untuk memuaskan 

kebutuhan pelanggan lewat produk dan keseluruhan barang yang dihubungkan dengan 

hal menciptakan, menyerahkan dan akhirnya mengkonsumsinya._  

 

Falsafah pemasaran yang mengetahui bahwa sasaran mencapai tujuan organisasi 

tergantung pada penentuan kebutuhan pasar sasaran dan penyampaian kepuasan lebih 

efektif dan efisien daripada pesaingnya. Beberapa pakar mendapatkan bahwa pemilik 

usaha yang memakai konsep pemasaran mencapai kinerja yang sangat baik. Ini 

pertama-tama diperlihatkan oleh perusahaan yang mengerjakan orientasi pasar aktif, 

memahami dan memenuhi kebutuhan konsumen yang diperlihatkan.  

 

Beberapa mengkritik bahwa ini berarti perusahaan-perusahaan hanya mengembangkan 

inovasi tingkat tinggi itu rendah. Narver dan rekan-rekannya bahwa inovasi tngkat tinggi 

itu mungkin jika berfokus pada kebutuhan pelanggan yang bersembunyi. Konsep 

pemasaran syariah menekankan bahwa manajemen profesional perlu diterapkan, artinya 

apabila menerapkan manajemen tersebut semua produk baik jasa maupun barang pasti 

memiliki tempat tersendiri dalam pasar. Adapun kompetisi pasar atau persaingan pasar 

tidaklah jadi penghalang dalam kegiatan pemasaran.  

 

Tujuan marketing syariah sendiri secara umum adalah: memudahkan komsumen dalam 

pembelian produk yang ditawarkan secara berulang-ulang. Memaksimalkan kepuasan 

konsumen dengan menawarkan berbagai pelayanan yang diinginkan konsumen. Karena 

masyarakat adalah sekelompok yang memiliki perbedaan dan beragam kebutuhan maka 

produsen pula harus pandai mengambil kesempatan tersebut dengan menyediakan 

keinginan konsumen dengan kualitas yang baik. Lingkungan pemasaran Lingkungan 

pemasaran itu terdiri lingkungan tugas dan lingkungan luas .  

 

lingkungan tugas mencakup aktor-aktor yang terlibat dalam produksi, membagikan, 

dan mengiklankan tawaran. Aktor-aktor utamanya yaitu perusahaan, pemberi produk, 

distributor, dealer, dan pelanggan sasaran. Yang tercakup dalam kelompok pemberi 

adalah pemberi bahan baku dan pemasok jasa seperti agen riset pemasaran, agen 



periklanan, perusahaan perbankan, dan asuramsi, perusahaan transportasi dan 

telekomunikasi.  

 

Lingkungan luas terdiri dari enam komponen: lingkungan demografis, lingkungan 

ekonomis, lingkungan alam, lingkungan teknologi, lingkungan hokumpolitik, dan 

menciptakan dampak utama bagi para pelaku dilingkungan tugas. Para pelaku pasar 

harus memberi perhatian besar terhadap kekuatan dan dan perkembangan 

lingkungan-lingkungannya itu serta melakukan penyesuaian sewaktu-waktu atas 

strategi pemasaran yang mereka lakukan.  

 

Untuk memudahkan dalam pemasaran/penjualan, atau menyempitkan ruang pasar agar 

lebih mudah mencari kebutuhan, keinginan, dan permintaan, maka pemilik usaha perlu 

membagi pasar menjadi segmen. Mengidentifikasi profil group pembeli yang mungkin 

memilih atau memerlukan variasi produk dan pelayanan dengan memperhatikan 

demografi dan perilaku yang berbeda antar pembeli. Dalam memposisikan posisi pasar 

perusahaan .  

 

Menurut kotler dapat memilih 3 jenis, yaitu: (1) konsentrasi segmen tunggal, (2) 

konsentrasi memasuki pasar, (3) strategi memasuki pasar. Perencanaan Pemasaran 

Dalam melakukan sesuatu ada proses yang logis yang diikuti pemasaran. Proses 

perencanaan pemasaran terdiri dari menganalisis peluang program pemasaran, dan 

mengelolah usaha pemasaran/penjualan.  

 

Fungsi pemasaran Pemasaran memiliki fungsi untuk memaksimalkan agar pelanggan 

bisa mendapatkan barang yang diinginkan pada tempat, waktu, dan harga yang tepat 

dengan cara (1) menggunakan kegunaan tempat yaitu mengadakan barang dan jasa 

dari daerah produksi ke daerah konsumen (2) menaikkan kegunaanwaktu yaitu 

mengusahakan barang dan jasa dari waktu belum diperlukan ke waktu yang diperlukan 

(3) menaikkan kegunaan bentuk yaitu mengusahakan barang dan jasa dari bentuk 

semula ke bentuk yang lebih diinginkan oleh pelanggan._  

 

Strategi Pemasaran Pengertian Strategi Pemasaran Terdapat beberapa pengertian dari 

para ahli mengenai strategi pemasaran, antara lain: Menurut David strategi pemasaran 

adalah seni dan pembelajaran untuk memformulasi, menginplementasi, dan 

memperbaiki keputusan lintas fungsi yang memungkinkan perusahaan dapat mencapai 

tujuannya. Menurut Tjiptono strategi pemasaran adalah perencanaan yang 

memperlihatkan harapan perusahaan/organisasi akan terlihat dari berbagai kegiatan 

atau program pemasaran/penjualan terhadap permintaan produk/barang atau lini 

produknya dipasaran tertentu.  

 



Program pemasaran meliputi tindakan-tindakan pemasaran yang dapat mempengaruhi 

permintaan terhadap produk, diantaranya dalam hal merubah harga, memodifikasi 

kampanye iklan, merancang promosi khusus menentukan pilihan saluran distribusi, dan 

sebagainya. Menurut Marrus strategi pemasaran didefinisikan sebagai suatu jalan untuk 

menentukan rencana para pemimpin puncak yang fokus pada tujuan jangka waktu yang 

panjang pada organisasi/perusahaan, disetai susunan satu cara atau upaya bagaimana 

agar tujuan tersebut dapat dicapai.  

 

Strategi pemasaran adalah rencana yang disatukan, seluruh dan terpadu yang berkaitan 

dengan keunggulan faktor dalam pada strategi perusahaan/strategi dengan tantangan 

dari lingkungan berbagai factor luar yang ada kemudian dibuat untuk memastikan agar 

tujuan utama perusahaan dapat tercapai melalui pelaksanaan yang baik melalui 

perusahaan, sehingga dapat terhindar oleh serangan pesaingnya.  

 

Perumusan strategi pemasaran diawali pada analisis yang menyebar terhadap 

perubahan faktor-faktor lingkungan dalam dan luar perusahaan/organisasi. Lingkungan 

eksternal perusahaan setiap saat berubah cepat sehingga melahirkan berbagai peluang 

dan ancaman baik datang dari pesaing utama maupun dari keadaan bisnis yang selalu 

berubah.  

 

Resiko berubahnya faktor luar tersebut juga mengakibatkan perubahan faktor dalam 

perusahaan/organisasi, seperti perubahan terhadap kekuatan maupun kelemahan yang 

dimiliki perusahaan tersebut. Pimpinan suatu perusahaan senantiasa berusaha setiap 

hari mencari kesesuaian antara kekuatan-kekuatan internal perusahaan dan 

kekuatan-kekuatan eksternal (peluang dan ancaman) suatu pasar.  

 

Kegiatannya meliputi persaingan, peraturan, tingkat inflasi, siklus bisnis, keinginan dan 

harapan konsumen, serta faktor-faktor lain yang dapat mengidentifikasi peluang dan 

ancaman. Strategi pemasaran (marketing strategi) adalah suatu cara digunakan untuk 

membentuk kita membuat dan menjadikan usaha barang/produk dan jasa yang tepat 

dengan situasi perusahaan/organisasi dan pasar target atau selera konsumen.  

 

Strategi ini dilakukan jika kita mengetahui masih banyak sasaran pembeli yang belum 

dapat di jangkau oleh barang/produk atau jasa yang ditawarkan, atau masih banyak 

sasaran konsumen yang tidak menggunakan produk atau jasa kita. Strategi ini 

sebenarnya dilakukan untuk meningkatkan pemasaran dengan menawarkan produk 

atau jasa kepada sasaran konsumen yang sama, baik yang pernah menggunakan produk 

atau belum.  

 

Unsur strategi pemasaran Unsur strategi pemasaran: (1) Diferensiasi yang berkaitan 



dengan melakukan pembangunan startegi pemasaran dalam berbagai kegiatan 

perusahaan, kegiatan membangun strategi pemasaran inilah yang membuat berbeda 

diferensiasi yang dilakukan suatu perusahaan dengan yang dilakukan perusahaan lain. 

(2) Bauran pemasaran yang berhubungan dengan kegiatan mengenai produk/barang, 

harga, promosi, dan tempat.  

 

(3) Segmentasi pasar, yaitu tindakan memeriksa dan membentuk kelompok pembeli 

atau pelanggan secara terpisah. Masing-masing pelanggan dibedakan menurut 

karakteristik kebutuhan barang dan bauran pemasaran tersendiri. (4) Targeting, yaitu hal 

untuk memilih satu atau lebih bagian pasar yang akan dimasuki.  

 

(5) Positioning, yaitu menetapkan posisi pasar tujuannya adalah untuk membangun dan 

mengkomunikasikan keunggulan bersaing produk yang ada dipasar kedalam benak 

konsumen. Strategi penentuan posisi pasar terdiri atas harga terjangkau atau tidak. 

Perencanaan Strategi Pemasaran Setiap organisasi membutuhkan perencanaan strategi 

pemasaran untuk mencapai tujuan dan objektifitas mereka, manajer pemasaran harus 

mulai berpikir tentang apa yang dapat dilakukan dengan baik oleh perusahaan dan apa 

yang harus dilindungi oleh perusahaan.  

 

Tanpa perencanaan strategi pemasaran yang vital ini, organisasi tidak dapat mencapai 

kepuasan, kebutuhan, dan keinginan konsumen. Dalam perusahaan berencana, 

berkembang dan menginplementasikan perencanaan strategi, organisasi banyak 

memerlukan informasi baik luar maupun dalam yang bisa saja berubah.  

 

Dengan memahami informasi tentang kekuatan dan kelemahan perusahaan, maka 

perusahaan dapat mengambil langkah yang tepat dan memanfaatkan peluang serta 

menghindari ancaman. Organisasi atau perusahaan juga harus memperhatikan tentang 

persaingan, peraturan, tingkat inflasi siklus bisnis, keinginan dan harapan pelanggan. 

Perencanaan strategi pemasaran ini menghasilkan tata cara bagaimana organisasi 

menyadari akan implementasi, control, dan pengambilan keputusan.  

 

Selain itu, organisasi juga dapat mempelajari tentang kebutuhan konsumen, ekspektasi, 

persepsi, dan level kepuasan. Semakin dalam perusahaan mengerti, maka akan 

menghasilkan pondasi untuk menciptakan keuntungan kompetitif. Dalam hal ini jelas 

sekali bahwa perencanaan startegi sangat diperlukan dan memperoleh keunggulan 

bisnis.  

 

Menurut Kotler dan Amstrong, strategi pemasaran merupakan pemikiran pemasaran 

dan berdasarkan ini, bisnis diharapkan bisa mencapai tujuan pemasarannya.. strategi 

pemasaran didasarkan pemikiran manajer perusahaan akan lingkungan perusahaan baik 



dalam maupunluar . Terdapat 3 elemen pokok dalam strategi pemasaran: Konsumen, 

pemasaran diawali dari kebutuhan dan keinginan konsumen serta berakhir dengan 

kepuasan, dan kesetiaan pelanggan. Pemasar harus tau tentang pelanggannya, 

preferensi, karakteristik, kebutuhan, keinginan, gaya, serta hal-hal yang berpengaruh 

terhadap pola konsumsi mereka.  

 

Pesaing,mmenuhi kepuasan konsumen belumlah cukup. Apabila ada pesaing yang 

sanggup memuaskanpelanggan dengan lebihbaik, maka pelanggan akan beralih 

kepesaing. Oleh sebab itu, suatu organisasi harus memperhatikan faktor persaingan 

pula. Faktor tersebut meliputi siapa saja pesaing perusahaan, strategi, kelemahan, 

kompetensi diri, serta relasi mereka.  

 

Perusahaan, tujuan perusahaandicapai melalui upaya memuaskan pelanggan. Caranya 

tidak semata-mata dengan menekankan pada aspek transaksi, namun justru lebih focus 

pada aspek relasi. Untuk itu dibutuhkan strategi,kinerja, kompetensi diri, sumberdaya 

manusia dan lainnya.  

 

Jenis- jenis strategi pemasaran Dalam hubungan strategi pemasaran, menurut Sofyan 

Assauri ada tiga jenis strategi pemasaran yang dapat ditempuh perusahaan yaitu: 

Strategi pemasaran yang tidak berubah menghadapi pasar, dengan strategi ini 

perusahaan/organisasi menganggap pasar sebagai sesuatu yang menyeluruh, sehingga 

perusahaan/organisasi dapat memperhatikan keinginan konsumen secara umum.  

 

Oleh karenanya, perusahaan/organisasi hanya dapat menghasilkan dan memasarkan 

satu macam barang saja dan berusaha menarik semua pelanggan dan calon pelanggan 

dengan suatu rencana perusahaan. Strategi bertujuan untuk melakukan penjualan 

secarabersama-sama, sehingga menurunkan biaya. Salah satu keuntungan strategi ini 

adalah kemampuan perusahaan untuk menekan biaya sehingga dapat lebih irit.  

 

Sebaliknya, kelemahan adalah apabila banyak perusahaan lain juga menjalankan strategi 

pemasaran yang sama, maka akan terjadi persaingan yang tajam untuk berasa dipasar 

tersebut. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar, dengan strategi ini 

perusahaan hanya melayani kebutuhan beberapa kelompok konsumen tertentu dengan 

jenis barang tertentu pula jadi pemilik usaha menghasilkan dan memasarkan produk 

yang berbeda-beda untuk tiap segmentasi pasar.  

 

perusahaan atau produsen menawarkan berbagai variasi produk dan produk campuran 

yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen atau pelangga yang 

berbeda-beda. Dengan programpenjualan yang diharapkan dapat dicapai tingkat 

penjualan yang tertinggi dalam masing-masingsegmen pasar tersebut perusahaan 



menggunakan startegi ini bertujuan untuk mempertebalkepercayaan kelompok 

konsumen tertentu terhadap produk yang dihasilkan dsandipasarkan, sehingga 

pembeliannya dilakukan berulang kali.  

 

Dengan demikiantdiharapkan penjualan perusahaan akan lebih tinggi dengan posisi 

produk perusahaan akan lebih baik disetiap segmentasi pasar, dan total penjualan 

perusahaan akan dapat ditingkatkan dengan bervariasinya produk yang ditawarkan. 

Kelemahan strategi ini adalah terdapat kecenderungan biaya akan lebih tinggi karena 

kenaikan biaya produksi untuk modifikasi produk, biaya administrasi, biaya promosi, dan 

biaya investasi.  

 

Strategi pemasaran yangberfokus , dengan strategi ini perusahaan mengkhususkan 

pemasaran produk/barangnya hanya beberapa segmentasi pasar, dengan pertimbangan 

kemampuan sumberdaya perusahaan. Dalam hal ini pemilik perusahaan memilih bagian 

pasar tertentu dan menawarkan produk/barang yang sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginan pelanggan yang ada pada segmen pasar itu, yang tentunya lebih spesifik.  

 

Strategi pemasaran ini mengutamakan seluruh usaha pemasaran pada suatu atau 

beberapa segmen pasar tertentu saja jadi perusahaan memusatkan segala kegiatan akan 

memberikan keuntungan yang terbesar, keuntungan penggunaan strategi ini 

perusahaan dapat diharapkan akan memperoleh kedudukan atau posisi yang kuat 

dalam segmen pasar yang dilayaninya.  

 

Disamping itu perusahaan memperoleh laba karena spesialisasi dalam produksi, 

distribusi dan usaha promosi sehingga apabila segmen pasar dipilih secara tepat, akan 

dapat memungkinkan berhasilnya suatu usaha pemasaran produk yang ditawarkan. 

Kelemahan strategi pemasaran ini adalah perusahaan akan menghadapi resiko yang 

apabila hanya tergantung pada satu atau beberapa segmen pasar saja.  

 

Hal ini karena, kemungkinan terjadinya perubahan selera para konsumen, atau 

peningkatan kekuatan persaingan perusahaan lain yang mampu mengungguli 

kemampuan perusahaan tersebut dalam melayani pasar secara tepat dan efektif. Perlu 

dicatat bahwa suatu strategi pemasaran menentukan pembeli sasaran tertentu. 

Pendekatan ini disebut “pemasangan target” untuk memperdayakan dengan 

“pemasaran massal” pemasaran target berarti bahwa bauran pemasaran disesuaikan 

dengan calon pembeli tertentu.  

 

Strategi penentuan harga perusahaan menentukan harga produk mereke dengan 

mempertimbangkan hal berikut: Biaya produksi Suplei perusahaan Harga persaingan 

Strategi pemasaran merupakan suatu cara yang dipakai untuk membentuk kita jual dan 



menjual barang dan jasa yang sesuai dengan kondisi perusahaan dan sasaran pasar atau 

selera pelanggan yang dituju.  

 

Bauran Pemasaran Menurut Kotler dan Armstronggg bauran pemasaran menghasilkan 

yaitu sekumpulan alat penjualan taktis dikendalikan yang dipadukan pengusaha untuk 

respon yang diinginkannya di target sasaran. Bauran pemasaran adalah faktor yang 

dapat dikontrol. faktor tersebut terdiri dari produk,harga (price), tempat (place), dan 

promosi..  

 

Produk Menurut Philip Kotler bahwa produk adalah sesuatu yang ditawarkan 

perusahaan terhadap konsumen dan dapat digunakan atau dikonsumsi. Produk 

merupakan barang atau jasa yang didapat oleh perusahaan sebagai suatu yang 

dipasarkan. Produk menjadi pemikiran keberhasilan oleh perusahaan dimata konsumen, 

jika suatu produk mampu memberikan kepuasan kepada konsumen maka perusahaan 

akan dipandang dan diniliai berhasil. Dan jika produk yang dihasilkan tidak mampu 

memenuhi keinginan pelanggan maka perusahaan dinilai gagal.  

 

Dalam konteks bauran pemasaran produk dari satu jenis akan diproduksi oleh beberapa 

perusahaan. Oleh karena itu kualitas perlu diperhatiakn model produk yang diinginkan 

oleh konsumen. Selain dari itu sangat berkaitan erat dengan desain, merek, bentuk 

kemasan dari produk untuk dapat menarik konsumen.  

 

Atau dapat dikatakan perusahaan semaksimal mungkin menciptakan desain yang 

menarik, merek yang lain dari produk yang lain, serta tidak kalah penting ialah kemasan 

produk yang dihasilkan. Kemasan tidak hanya berkaitan dengan model produk, tetapi 

kemasan yang berkualitas baik akan mampu menambah ketahanan produk lebih lama. 

Konsep produk berfikiran tentang konsumen menyukai barang yang menawarkan 

kualitas, kinerja, dan hal-hal yang terbaik.  

 

Manajer dari perusahaan ini berfokus untuk membuat produk yang terbaik dan 

senantiasa memperbaikinya . Namun, para manajer kadang-kadang terlibat 

perselingkuhan terhadap produk mereka. Mereka mungkin melakukan kesalahan yang 

diistilahkan dengan jebakan yang mematikan yaitu mempercayai bahwa jebakanitun 

lebih baik akan mengarahkan ke pintu mereka.  

 

Suatu produk baru tidak akan dikenali jika tidak didukung oleh harga, iklan, distribusi 

dan pemasaranyang tepat._ Dalam perspektif syari’ah produk merupakan suatu yang 

sangat penting. Dalam strategi produk harus sesuai dengan pasar sasaran, baik dalam 

penyajian dan mutu yang baik sehingga para konsumen merasakan kepuasan akan 

produk yang ditawarkan dengan begitu keuntungan mudah meningkat.  



 

Yang perlu diingat adalah seberapa pandainya untuk mempromosikan suatu produk, 

pendistribusian tersebar dimana-mana, harga yang baik namun produk tidak bermutu 

maka bauran pemasaran tidaklah berjalan dengan lancar. Oleh sebab itu perlu ketelitian 

akan membuat produk, bagaimana penyajian, mutu yang baik dan terjaga, dan sesuai 

dengan lokasi pasar._  

 

Nabi Muhammad Saw melarang beberapa jenis produk untuk diperjual belikan. Produk 

yang memiliki unsur haram didalamnya. Memperjual belikan benda-benda yang 

dilarang menurut al-Qur’an yaitu barang-brang, atau benda-benda yang mengandung 

daging babi, darah, bangkai, dan khmar, sebagaimana yang tercantum dalam Firman 

Allah berikut: ((((((((( (((((((((( (((((((((((( ((((((((( (((((((( (((((((((((( (((((( (((((( (((((((( ···(((( Harga 

Harga merupakan unsur bauran pemasaran yang paling utama menghasilkan 

penghasilan, sedangkan unsur yang lain memiliki biaya.  

 

Tapi keputusan mengenai harga jual mempunyai implikasi yang lumayan luas produsen 

maupun konsumen. Harga yang sangat tinggi menimbulkan kemungkinan turunnya 

persaingan sebaliknya harga yang cukup rendah dapat menyebabkan kerugian, 

khususnya bila biayasangat tinggi. Keputusan mengenai harga harus 

mempertimbangkan semua aspek dalam suatu usaha kecil maupun besar, serta 

mempengaruhi semua kegiatan pemasaran dan penjualannya hingga operasional dan 

strateginya.  

 

Harga adalah nilai moneter dari produk/barang atau jasa di pasaran, harga adalah nilai 

uang yang harus ditukarkan pelanggan untuk mendapatkan suatu produk atau jasa. 

Harga juga merupakan penanda nilai produk atau jasa bagi seseorang, dan pelanggan 

yang berbeda akan memberikan nilai yang berbeda pula untuk barang atau jasa yang 

sama._  

 

Menurut Tjiptono, harga merupakan persediaan uang atau ukuran lainnya termasuk 

produk dan jasa lainnya yang ditukarkan agar mendapatkan hak kepemilikan atau 

pengguna suatu produk dan jasa. Harga juga bisa diartikan sebagai pertimbangan yang 

sangat penting saat mmilih rumah makan, hal-hal yang bisa mempengaruhi harga yang 

ditentukan pada sebuah reumah makan merupakan hubungan penawaran, penurunan 

kesetiaanpelanggan, sales mix, harga-harga dalam persaingan, biaya overhead, aspek 

psikog, keinginan untuk meraih keuntungan.  

 

menu makanan yang ditawarkan di warung makan. Cara penentuan harga yang baik 

yaitu dengan melihat harga jual pesaing sejenis, tentunya dengan kualitas dan porsi 

makanan yang sama. Kemuadian, tetapkan harga jual menu makanan tersebut sedikit 



lebih murah daripada harga jual produk pesaingnya yang sejenis agar masyarakat mau 

mencoba.  

 

Tapi harga jual bisa tidak selalu lebih rendah dibanding pesaing sejenis, jika rumah 

makan mempunyai ciri khas yang khusus yang bisa menarik pelanggan. Sehingga rumah 

makan mampu memiliki nilai lebih dibanding rumah makan lainnya. Harga ditetapkan 

pada suatu produk maupun jasa, dengan tujuan untuk mengurangi masuknya pesaing, 

serta mempertahankan kesetiaan pelanggan, mendukung penjualan ulang, 

mendapatkan laba secepatnya, atau menghindari campur tangan pemerintah.  

 

Tujuan penetapan harga tersebut memiliki memiliki sesuatu yang penting pada strategi 

bersaing perusahaan. Tujuan yang ditetapkan harus selalu sama dengan cara yang 

dilalui perusahaan dalam menempatkan posisi relatifnya dalam persaingan._ Menurut 

Rewoldt Scott dan Warshaw, tujuan-tujuan penetapan harga adalah: Penetapan harga 

untuk mecapai suatu target (pengambilan atas investasi) Menstabilkan harga dan 

margin Menetapkan harga untuk mencapai target pasar (bagian pasar) Menetapkan 

harga untuk mengatasi atau mencegah persaingan.  

 

Penetapan harga untuk memaksimalkan keuntungan. Penentuan harga adalah suatu alat 

untuk mencapai tujuan dan bukan tujuan itu sendiri. Harus pula diakui fakta bahwa 

jarang suatu perusahaan yang hanya mengejar satu tujuan tunggal. Pada umumnya, 

sasaran-sasaran itu adalah suatu kombinasi, misalnya perusahaan berusaha 

mempertahankan atau memperbaiki bagian pasarnya sementara pada waktu yang sama 

bertujuan untuk mencapai target pengembalian atas modal yang ditanamkan.  

 

Kombinasi sasaran demikian dapat dilukiskan dengan tujuan-tujuan dari sebuah 

perusahaan otomobil yang besar seperti general motors. Sedangkan tujuan penetapan 

harga menurut Kotler pada sebuah produk perusahaan mengikuti prosedur enam 

langka: Perusahaan dengan sangat berhati-hati menyusun tujuan pemasarannya, 

misalnya mempertahankan usaha, meningkatkan keuntungan saat itu, ingin 

memenangkan bagian pasar atau kualitas produk/barang.  

 

Perusahaan menentukan kurva permintaan yang memperlihatkan kemungkinan jumlah 

produk yang terjual per periode, pada tingkat-tingkat harga alternatif. Perusahaan 

memperkirakan bagaimana biaya akan bervariasi pada tingkat produksi yang berbeda. 

Peruasahaan mengamatiharga pada pesaing sebagai dasar untuk menetapkan harga 

mereka.  

 

Perusahaan memiliki salah satu cara menetapkan harga terdiri penetapan harga biaya, 

analisis pulang pokok dan penetapan keuntungan. Perusahaan memiliki harga yang 



pasti, menyatakannya dalam cara yang paling tepat dan mengeceknya untuk 

meyakinkan bahwa harga tersebut sesuai dengan kebijakan penetapan harga 

perusahaan/organisasi serta sesuai pula dengan para pemberi, penerima, wiraniaga 

perusahaan, pesaing, pemasok, dan pemerintah.  

 

Harga sangat mempengaruhi penjualan suatu barang yang ditjual oleh suatu 

perusahaan. Penetapan harga membutuhkan strategi pemasaran yang baik agar 

perusahaan tidak mengalami penurunan. Memberikan harga yang murah belum tentu 

menjadi solusi yang baik, yang diperlukan adalah penetapan harga yang cerdas 

sehingga dapat membantu meningkatan penjualan._  

 

Keputusan tentang harga jual memiliki implikasi yang luas, perodusen maupun 

konsumen. Harga yang sangat tinggi mampu menjadikan kemungkinan turunnya 

persaingan . Sebaliknya harga yang rendah mampu mengalami kerugian, khususnya bila 

biaya meningkat. Hal ini terutama akan menjadi masalah bagi perusahaan yang baru 

mengawali usahanya.  

 

Tujuan akan sangat mempengaruhi tingkat harga jual yang ditetapkan oleh pemilik 

usaha . Dalam kebijakan harga, manajemen harus menciptakan harga produk dari 

produknya. Faktor atau masalah lain yang wajib difikirkan dalam penetapan harga yaitu: 

Biaya termasuk potongan dan ongkos kirim, keuntungan, praktek saingan, dan 

perubahan keinginan pasar. Tempat Lokasi atau tempat usaha sering 

menentukansuksesnya suatu usaha , karena lokasi berhubungan dengan pasar potensial 

sebuah perusahaan.  

 

Disamping itu, lokasi juga berpengaruh terhadap dimensi-dimesi strategi seperti 

flexibility, competitive, postioning, dan focus. Fleksibilitas suatu lokasi adalah ukuran 

sejauh mana suatu perusahaan dapat bereaksi kepada perubahan situasi ekonomi. 

Keputusan memilih lokasi perusahaan benar-benar harus bisa mempertimbangkan dan 

menyeleksi lokasi yang reponsif terhadap situasi ekonomi, demografi, budaya, dan 

persaingan dimasa yang akan datang._ Proses untuk menentukan keputusan pemilihan 

lokasi menyerupai piramida.  

 

Tingkat pertama dari keputusan yaitu yang paling luas, mengharuskan wirausahawan 

untuk memilih lokasi tertentu. Rahasia untuk memilih lokasi yang ideal terletak pada 

pengetahuan akan faktor-faktor yang berperan penting bagi keberhasilan perushaan 

dan kemudian menemukan lokasi yang paling sesuai dengannya, terutama dengan 

faktor-faktor yang terpenting._  

 

Pemilihan lokasi merupakan suatu nilai yang paling mahal, lokasi bisa dikatakan 



merupakan penentuan ramai tidaknya pengunjung yang datang. Lokasi usaha yang 

berada di jalan poros atau ditempat yang bagus cukup mencuri perhatian bagi 

pengunjung untuk sekedar mampir dan mencicipi hidangan yang ditawarkan. Untuk 

mendapatkan lokasi yang baik memang mahal. Lokasi merupakan faktor yang penting 

dalam mencapai keberhasilan sebuah rumah makan.  

 

Promosi Menurut Tjiptono, Promosi merupakan bentuk hubungan yang merupakan 

kegiatan pemasaran yang berusaha menmberikan informasi, mempengaruhi/membujuk, 

atau meningkatkan pasaran sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia 

membeli, menerima, dan loyal pada produk yang ditawarkan peusahaan yang 

bersangkutan. Promosi ini merupakan komponen yang penting untuk memberitahukan 

dan mempengaruhi pasar dari barang termasuk dalam kegiatan promosi ini adalah: 

Periklanan, salah satu bagian promosi yang banyak dilakukan oleh pemilik usaha .  

 

Dalam periklanan ini, pihak yang memasang iklan harus mengeluarkan sejumlah dana 

untuk membayar pemasangan iklan media. Personal selling, menguntungkan dengan 

pihak lain, personal selling berbeda dengan periklanan karena menggunakan pihak lain 

dalam pelaksanaannya. Promosi penjualan. Promosi ini merupakan istilah yang berbeda 

dengan istilah promosi meskipun menggunakan kata promosi yang sama.  

 

Promosi pemasaran hanya merupakan salah satu kegiatan promosi yang mana dalam 

penjualan ini perusahaan menggunakan alat-alat seperti peragaan, pameran, hadiah lain 

dan sebagainya. 5. Pendapatan Pendapatan merupakan hal yang sangat penting dalam 

setiap perusahaan. Tanpa ada pendapatan tidak mungkin seorang pengusaha dapat 

penghasilan atau earnings.  

 

Pendapatan yaitu penghasilan yang timbul dari aktivitas perusahaan yang biasa dikenal 

atau biasa disebut penjualan, penghasilan jasa (fees) bunga, deviden, dansewa. Menurut 

Niswonger, pendapatan dapat diartikan sebagai jumlah yang diminta kepada pembeli 

atas produk ataupun jasa yang diberikan kepada mereka. Selain itu, pendapatan juga 

merupakan penghasilan kotor dalam modal pemilik yang dihasilkan dari penjualan 

barang dagangan, pelaksanaan jasa kepada pelanggan atau klien, harta, peminjam 

uang, dan semua kegiatan usaha serta profesi yang bertujuan untuk memperoleh laba._  

 

Pendapatan bisa diukur dengan nilai wajar mendapat imbalan yang diterima atau yang 

dapat diterima jumlah pendapatan yang timbul dari satu transaksi biasanya ditentukan 

oleh persetujuan antara perusahaan dan pembeli atau pemakai modal tersebut. Jumlah 

tersebut diukue dengan niai wajar imbalan yang diterima atau yang dapat diterima 

perusahaan dikurangi jumlah diskon barang yang diperbolehkan olehperusahaan.  

 



Pada umumnya,imbalan tersebut berbentuk kas atau setara kas yang diterima atau yang 

dapatditerima._ Dalam Islam pendapatan yakni saluran harta yang dimiliki, baik dimiliki 

oleh pribadi atau umum (publik) kepada pihak yang berhak menerima yang ditunjukkan 

untuk meningkatkan dan mengembangkan kesejaterahan masyarakat sesuai dengan 

syariat Islam. 6.  

 

Usaha Mikro Kecil Menengah Definisi Usaha Mikro, Kecil dan Menengah Usaha mikro 

kecil menengah (UMKM) merupakan kelompok usaha dengan jumlah paling besar dan 

terbukti handal menghadapi goncangan krisis ekonomi. Ciri-ciri usaha yang termasuk 

dalam usaha mikro kecil dan menengah sudah diatur dalam paying hokum. Berdasarkan 

UU nomor 20 tahun 2008 tentang usaha mikro, kecil dan menengah (umkm) ada 

beberapa kriteria yang dipergunakan untuk mengertikan pengertian dan ciri-ciri yang 

termasuk usaha mikro, kecil dan menengah._  

 

Kriteria Usaha Mikro, Kecil dan Menengah Kriteria usaha mikro, kecil dan menengah 

(UMKM) menurut UU Nomor 20 tahun 2008 digolongkan berdasarkan jumlah aset dan 

omset yang dimiliki oleh sebuah usaha. Kriteria UMKM:_ Tabel 2.1 Kriteria Usaha Mikro, 

Kecil dan Menengah No. _Usaha _Kriteria _ _ _ _Aset _Omset _ _1 _Usaha Mikro _Maks 50 

juta _Maks 300 juta _ _2 _Usaha Kecil _>50 juta – 500 juta _>300 juta – 2,5 Miliar _ _3 

_Usaha Menengah _>500 juta -10 miliar _>2,5 Miliar – 50 Miliar _ _ Kerangka Pikir 

Kerangka pikir diatas pada judul Strategi Pemasaran dalam meningkatkan penghasilan 

usaha Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo.  

 

Sebagaimana Strategi Pemasaran dengan menggunakan Bauran pemasaran yakni 4p : 

Product, price, place, dan promotion serta pelayanan. Untuk mengetahui peningkatan 

penghasilan usaha Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi. BAB III METODE 

PENELITIAN Jenis Penelitian Dalam jenis penelitian ini digunakan jenis penelitian 

kualitatif.  

 

Penelitian ini merupakan suatu pengelolahan data yang bersifat uraian, argumen, dan 

pemaparan yang kemudian akan dianalisa dan bersifat fakta sosial. Hal ini berarti 

penelitian berisi garis besar rencana yang mungkin akan dilakukan. Pada intinya 

penelitian kualitatif merupakan penelitian yang harus dilakukan suatu masalah diteliti 

secara kualitatif, tetapi belum terungkapkan penyelesaiannya.bisa dikatakan , jika belum 

puas dan ingin tahu lebih jauh tentang suatu masalah, maka penelitian kualitatif cocok 

digunakan._  

 

Penelitian kualitatif sifatnya deskriptif, karena data yang diolah tidak untuk menerima 

atau menolak hipotesis (jika ada), adapun hasil analisis itu adalah deskripsi dari gejala 

yang diamati, yang tidak selalu harus berbentuk angka dan koefisien antar variabel. 



Penelitian ini diharapkan memberikan gambran melalui kumpulan-kumpulan data yang 

diperoleh setelah dianalisis, dibuat dan disusun secara sistematis (menyeluruh) dan 

pengaturan yang berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku 

yang dapat diamati yang memiliki kebenaran yang baik, baik itu sumber dari pustaka, 

serta dilakukan dengan uraian dan analisis yang mendalam dari data yang diperoleh 

dari lapangan._  

 

Lokasi dan Waktu Penelitian Lokasi penelitian ini, di Rumah Makan Panjalu 

Cab.Ratulangi ( Jl. Dr. Ratulangi, Kec.Wara Utara, Kota Palopo). Penelitian ini 

berlangsung selama 3 hari terhitung dari tanggal 27 januari sampai dengan 30 Januari 

2019. Alasan saya memilih lokasi diatas, karena rumah makan panjalu cab.ratulangi ini 

memiliki lokasi yang cukup strategis, rumah makan panjalu cab.ratulangi juga memiliki 

ciri khas yang tidak dimiliki rumah makan lain. Rumah makan panjalu juga ramai 

dikunjungi konsumen walaupun banyak pesaing didaerahnya.  

 

Subjek Penelitian Subjek penelitian merupakan orang yang bisa dijadikan sebagai 

sumber data atau sumber informasi oleh penulis untuk penelitian yang dilakukannya. 

Pemilik / penanggung jawab rumah makan panjalu cab.ratulangi Konsumen rumah 

makan panjalu Cab. Ratulangi Sumber Data Sumber data yang peneliti gunakan dalam 

penelitian ini terbagi menjadi 2 macam: Data Primer, yaitu data yang diperoleh secara 

langsung dari sumber yang diteliti.  

 

Yang dilakukan sengan cara wawancara langsung kepada narasumber penelitian yakni 

penanggung jawab, karyawan, dan konsumen rumah makan Panjalu cabang ratulangi. 

Data sekunder, yaitu data yang diperoleh dari pihak tertentu yang sangat berhubungan 

dengan penelitian. Data diperoleh dengan cara yang pertama, pencatatan yaitu dengan 

mencatat dari laporan-laporan yang mendukung penelitian.  

 

Yang kedua, studi kepustakaan yaitu metode pengumpulan data dengan membaca 

referensi yang berhubungan dengan objek penelitian. Yang ketiga, literatur yaitu dari 

internet dan buku-buku yang dianggap relevan terutama hal yang menunjang tinjauan 

teoritas penulisan skripsi ini. Yang keempat informan/subjek penelitian yaitu, 

pihak-pihak yang dijadikan sebagai sumber perolehan data dalam sebuah penelitian.  

 

Peran subjek penelitian adalah memberikan tanggapan dan informasi terkait data yang 

dibutuhkan oleh peneliti, baik secara langsung maupun tidak langsung. Teknik 

Pengumpulan Data Pengumpulan data yang digunakan dalam suatu penelitian yaitu 

yang pertama, library research, yaitu suatu metode pengumpulan data dengan 

melakukan membaca buku yang tertuju pada proposal skripsi.  

 



Yang kedua, field research yaitu suatu pengumpulan data yang berkaitan pada skripsi 

tersebut langsung dalam lokasi penelitian . berikut ini bentuk instrument yang 

digunakan dalam penelitian: Observasi (pengamatan) Observasi merupakan cara 

mengumpulkan bahan-bahan keterangan yang dilakukan dengan mengadakan 

peemikran dan pencatatan secara sistematis terhadap kejadian yang sedang terjadi 

sebagai sasaran._  

 

Observasi adalah salah satu teknik pengumpulan data yang tidak hanya mengukur sikap 

dan responden (wawancara dan angket) namun juga bisa digunakan untuk merekam 

berbagai hal-hal yang terjadi (situasi dan kondisi). Teknik ini digunakan bila penelitian 

ditujukan untuk mempelajari perilaku manusia, proses kerja, gejala-gejala alam dan 

dilakukan pada responden yang tidak terlalu besar._  

 

Observasi yang dilakukan peneliti dengan cara datang langsung ke lapangan untuk 

melihat kegiatan dan aktivitas Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo. 

Wawancara Wawancara yaitu teknik pengumpulan data yang dikerjakan melalui tatap 

muka dan Tanya jawab langsung antara peneliti terhadap nara sumber atau sumber 

data. Wawancara menghimpun bahan-bahan keterangan yang dilaksanakan dengan 

mengadakan Tanya jawab, lisan secara sepihak, berhadapan, dan dengan arah serta 

tujuan yang telah ditentukan, menggunakan wawancara terstruktur dan wawancara 

tidak terstruktur._  

 

Wawancara yang dilakukan oleh peneliti adalah dengan cara melakukan Tanya jawab 

kepada subjek penelitian yakni penanggung jawab, dan konsumen Rumah Makan 

Panjalu cabang Ratulangi. Dokumentasi Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang 

sudah berlalu. Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya monumental 

dari seseorang.  

 

Peneliti melakukan dokumentasi untuk mendapatkan informasi melalui gambar yang 

dilakukan pada dokumentasi tersebut. Metode ini bisa digunakan peneliti dengan cara 

melihat dokumen-dokumen yang dibuat oleh subjek, bermaksud untuk mendapatkan 

gambaran dari sudut pandang subjek melalui suatu media tertulis dan dokumen lainnya 

yang ditulis atau dibuat langsung oleh subjek yang bersangkutan.  

 

Dokumentasi yang dilakukan peneliti yaitu dengan mengambil gambar saat melakukan 

observasi dan wawancara. Teknik Pengelolaan dan Analisis Data Setelah mengumpulkan 

data maka dilakukan suatu analisis yang merupakan hal terpenting dalam metode ilmiah 

yang berguna untuk memecahkan masalah. Analisis data meliputi kegiatan meringkas 

data yang telah dikumpulkan menjadi suatu jumlah yang dapat dikelolah.  

 



Data yang dikumpulkan melalui referensi atau kepustakaan dianalisis dengan: Teknik 

Induktif, yakni teknik analisa data yang bertitik tolak teori pengetahuan yang bersifat 

khusus kemuadian menarik kesimpulan yang bersifat umum. Teknik deduktif, yaitu suatu 

bentuk penganalisaan data yang bersifat umum kemudian menarik kesimpulan yang 

bersifat khusus.  

 

Penarikan kesimpulan, kesimpulan pada penelitian kualitatif merupakan temuan baru 

yang sebelumnya pernah ada. Temuan dapat berupa deskripsi atau gambaran suatu 

obyek yang sebelumnya masih remang-remang atau gelap sehingga setelah diteliti 

menjadi jelas. BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN Hasil Penelitian Gambaran 

Umum Kota Palopo Kota Palopo yakni sebuah kota di Provinsi Sulawesi Selatan, 

Indonesia.  

 

Kota Palopo sebelumnya berstatuskotaadministratif sejak1988 dan merupakan bagian 

dari Kabupaten Luwu yang kemudian berkembang menjadi Kota pada tahun 2002 

sesuai dengan UU Nomor 11 Tahun 2002 tanggal 10 April 2002. Pada awal berdirinya 

sebagai Kota otonom, Palopo terdiri dari atas 8 kecamatan dan 24 kelurahan.Kemudian, 

pada tanggal 28April 2005, berdasarkan peraturan Daerah Kota Palopo nomor 03 tahun 

2005, dilaksanakan pemekaran menjadi9 kecamatan dan 48 kelurahan.  

 

Kota Palopo sendiri memiliki banyak ciri khas termasuk dalam hal kuliner di Dinas 

Penanaman Modal dan Layanan Terpadu Satu Pintu Kota Palopo tercatat 130 rumah 

makan yang telah meminta perizinan untuk membuka usaha rumah makan di kota 

Palopo. Gambaran Umum Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo Rumah 

Makan Panjalu cabang Ratulangi, merupakan usaha kuliner yang berada di Kota Palopo.  

 

Rumah makan panjalu didirikan oleh Hj.Nina Hidayanti pada tahun 2016, adapun 

penanggung jawab Rumah Makan Cab. Ratulangi adalah Aspikal S,P. Sebelumnya rumah 

makan panjalu membuka rumah makan panjalu untuk pertama kalinya di city market 

pada tahun 2013.Setelah satu tahun di city market pemilik rumah makan panjalu 

memutuskan untuk pindah lokasi ke Jl.  

 

Rambutan Kota Palopo dikarenakan lokasi yang terlalu sempit dan tidak mudah 

dijangkau oleh masyarakat. Setelah dua tahun memulai usahanya di Jl. Rambutan, 

pemilik rumah makan panjalu membuka cabang kedua di Jl. Ratulangi kota Palopo pada 

tahun 2016 karena pelanggan yang semakin meningkat. Rumah makan panjalu 

Cab.Ratulangi terletak di Jl.Ratulangi (samping Bank Mandiri Syariah).  

 

Rumah makan panjalu memiliki karyawan sebanyak 35 orang, adapun ciri khas rumah 

makan panjalu adalah kental dengan adat jawa, ditandai dengan suasana didalam 



rumah makan panjalu Cab.Ratulangi serta cita rasa yang sangat identik dengan adat 

jawa. Berikut daftar menu makanan yang ditawarkan oleh Rumah Makan Panjalu 

Cab.Ratulangi Kota Palopo: Tabel 4.1 Daftar Menu Makanan Menu makanan _Harga _ 

_Ayam kosek _Rp.23000 _ _Ayam kremes _Rp.23000 _ _Ayam lalapan _Rp.24000 _ _Ayam 

bakar _Rp.25000 _ _Ayam merapi _Rp.25000 _ _Ayam taliwang _Rp.25000 _ _Mie kering 

_Rp.20000 _ _Mie goreng jawa _Rp.17000 _ _Mie kuah _Rp.17000 _ _Sumber data: 

Penanggung Jawab Rumah Makan.  

 

Strategi Pemasaran Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Strategi pemasaran yang 

dilakukan Rumah Makan Panjalu dalam meningkatkan penghasilan yaitu dengan 

menarik minat konsumen untuk singga atau mengunjungi Rumah Makan Panjalu. 

Adapun faktor yang dapat menarik minat konsumen untuk mengunjungi Rumah Makan 

Panjalu adalah: Produk (product) Rumah Makan Panjalu memiliki banyak menu makanan 

yang ditawarkan kepada konsumen.Menu makanan yang ditawarkan Rumah Makan 

Panjalu Cabang Ratulangi sesuai dengan selera serta memenuhi kebutuhan dan 

keinginan pelanggan seperti yang terlihat daftar menu makanan yang disediakan, 

tersedia berbagai macam makanan . Kualitas makanan yang ditawarkan Rumah Makan 

Panjalu tidak diragukan lagi.Rumah Makan panjalu memiliki ciri khas dalam persoalan 

menu makanan yang pasti berbeda dengan Rumah Makan lain.  

 

Dari hasil wawancara saya dengan penanggung jawab Rumah Makan Panjalu Cabang 

Ratulangi Kota Palopo, resep yang digunakan dalaam penyajian menu makanan adalah 

Paten dan sangat kental dengan khas Jawa tengah berkombinasi dengan Sulawei 

selatan dan tidak ada pembaharuan dari jaman dulu sampai sekarang. Penanggung 

Jawab Rumah Makan Panjalu mengatakan: “menu makanan di Rumah Makan Panjalu 

Berbeda dengan rumah makan lain karena resep yang digunakan khas.  

 

Selain makanan, kami juga menyediakan berbagai jenis minuman yang tentunya dapat 

memanjakan lidah pelanggan kami”_ Mengenai supplier, penanggung jawab Rumah 

Makan Panjalu Cabang Ratulangi juga mengatakan: “Supplier yang masuk dan bekerja 

sama dengan Rumah Makan Panjalu sudah menentu dari dulu sampai sekarang”._ 

Dengan kata lain Penanggung jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi tidak 

perlu lagi melakukan pembelian langsung.Rumah makan panjalu juga menerima request 

makanan dari pelanggan “ya kami menerima kalau ada pelanggan minta dibuatkan 

makanan walaupun tidak ada di daftar menu yang ditawarkan kalau kami mampu kami 

buatkan”_.Mengenai ke halalan, penanggung jawab rumah makan panjalu cabang 

ratulangi mengatakan “ Kami menjamin penuh kalau menu makanan yang kami 

tawarkan semuanya halal”_ Harga (price) Harga merupakan sat bauran pemasaran yang 

sifatnya fleksibel dimana semua dapat berubah menuruttempat dan waktu.Harga adalah 

salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan biaya.  



 

Harga merupakan hal termudah pada programm pemnjualan untuk disesuaikan, fitur 

produk, saluran, dan bahan komunikasi membutuhkan bayar waktu. Harga yang di 

patok rumah makan panjalu sesuai dengan semua kalangan baik dari kalangan 

karyawan maupun kalangan mahasiswa, dengan menyediakan menu makanan yang 

sesuai dengan selera pelanggan, harga menu makanan yang disediakan Rumah Makan 

Panjalu adalah mulai dari harga 17 – 25 ribu._.  

 

Harga mempengaruhi tingkat upah, sewa, bunga dan laba.Harga sangat berperan dalam 

bidang pemasaran, banyaknya peminat dalam suatu produk tidak hanya dilihat dari 

kualitas suatu produk tapi juga dari harga produk itu sendiri.Pelanggan sangat sensitif 

terhadap faktor harga hingga menjadikan harga sebagai penentu utama didalam 

membeli suatu produk.  

 

Harga merupakan hal yang sangat diperhatikan oleh pelanggan sebelum mengambil 

keputusan pembelian, begitupun para pelanggan yang mengunjungi rumah makan 

panjalu. Dari hasil wawancara saya kepada salah satu pelanggan rumah makan panjalu, 

pelanggan mengatakan : “Rumah makan panjalu adalah rumah makan yang harga 

makanannya cukup terjangkau untuk segala kalangan, dan saya sering makan di Rumah 

Makan Panjalu Cabang Ratulangi ini karena rasa makanannya enak serta harganya 

murah”._  

 

Penanggung jawab rumah makan panjalu cabang ratulangi juga mengatakan : “harga 

yang kami tetapkan sasarannya adalah menengah”_ Dengan menu makanan yang 

sangat nikmat, harga yang ditetapkan oleh Rumah makan panjalu sudah sangat tepat. 

Penanggung jawab Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo mengatakan : 

“harga yang kami tetapkan sudah dari segala perhitungan agar dari harga yang kami 

tetapkan dapat menghasilkan laba yang maksimal”._  

 

Penanggung jawab Rumah Makan Panjalu Cabang palopo juga mengatakan beberapa 

faktor yang mempengaruhi penetapan harga: “yang pertama faktor bahan baku, yang 

kedua faktor persaingan, dan yang ketiga untuk memuaskan pelanggan”._ Yang 

dimaksud oleh penanggung jawab rumah makan panjalu cabang ratulangi mengenai 

bahan pokok yaitu penetapan harga memikirkan juga harga-harga bahan baku jadi jika 

bahan baku yang dibeli dari supplier mahal pasti juga harga makanan yang ditawarkan 

mahal dan begitupun sebaliknya.  

 

Lokasi Lokasi merupakan letak penjual atau pengeceran pada tempat yang strategi 

supaya bisa memaksimalkanlaba.Memilih lokasi usaha untuk datang ke tempat bisnis 

dalam pemenuhan kebutuhannya.memilih lokasi usaha memiliki fungsi yang strategi 



karena dapat ikut menentukan tercapainya tujuan usaha.Salah satu kunci sukses suatu 

usaha adalah lokasi tempat dimana perusahaan harus bermarkas melakukan 

operasi.Memilih lokasi yang baik merupakan keputusan yang penting.  

 

Pertama karena tempat merupakan komitmen sumberdaya jangkah panjang yang dapat 

mengurangi fleksibilitas masa depan usaha. Kedua, tempat bisa berpengaruh 

pertumbuhan dimasa yang akan datang. Area yang dipilih haruslah bisa untuk tumbuh 

dari segi ekonomi sehingga ia dapat dipertahankan kelangsungan hidup usaha.  

 

Dan yang terakhir, lingkungan disekitaran bisa saja berubah setiap saat, jika nilai lokasi 

buruk, maka lokasi usaha bisa dipindahkan atau ditutup.Pemilihan lokasi merupakan 

faktor bersaing yang penting dalam usaha menarik pelanggan.Pertama yang dilakukan 

adalah memilih daerah dimana toko akan dibuka, kemudian kota tertentu, kemudian 

lokasinya.  

 

Lokasi adalah tempat toko yang paling menggantungkan yang dapat dilihat dari jumlah 

rata-rata khalayak yang melewati toko itu setiap harinya, prestasi khalayak yang mampir 

ke toko.Presentasi mampir dankemudian membeli serta nilai pembelian. Lokasi rumah 

makan panjalu cab.Ratulangi berada di jalan poros Palopo – Masamba yang terletak 

dijalan Dr. Ratulangi, Kec.Wara utara, Kota Palopo Sulawesi Selatan dekat dengan Bank 

Mandiri Syariah.  

 

Dari hasil wawancara saya dengan penanggung jawab rumah makan panjalu cabang 

ratulangi, beliau mengatakan: “Lokasi yang kami pilih ini strategis karena berada dijalan 

poros, banyak kendaraan yang lalu lalang sehingga lokasi yang kami pilih ini mudah 

dijangkau oleh konsumen,dan juga mudah melakukan promosi”._ Bapak aspikal juga 

mengatakan“Tentunya kami juga memperhatikan kebersihan ditempat kami agar 

pelanggan merasa nyaman”_ Dari hasil observasi yang saya lakukan ada beberapa 

kantor disana sehingga karyawan yang berkerja didaerah tersebut juga bisa memilih 

rumah makan panjalu sebagai tempat menyantap makan siang sebelum kembali 

bekerja._Pemilihan lokasi usaha rumah makan panjalu juga mempertimbangkan jarak 

dari para pemasok/ supplier.Semakin jauh lokasi suatu perusahan dari suppliernya, maka 

semakin tinggi pula biaya distibusi dimana hal tersebut akan dampak pada harga jual 

produk tidak dapat bersaing dipasar.  

 

Rumah makan panjalu cabang ratulangi memiliki jarak yang tidak terlalu jauh dari pusat 

perbelanjaan seperti pasar tradisional maupun city market Palopo sehingga mudah 

untuk dijangkau.Lokasi yang digunakan oleh Rumah Makan Panjalu cabang Ratulangi 

belum milik pribadi melainkan masih disewa. Promosi Salah satu yang harus dilakukan 

oleh pengusaha dalam proses menuju sukses usahanya adalah dengan melakukan 



promosi.  

 

kegiatan berupa promosi dalam berbagai cara untuk dapat target penjualan yang belum 

bisa dapati. Promosi yakni aktivitas yang dilakukan warung makan atau restoran untuk 

mencari konsumen, bukan hanya untuk sekali datang tetapi juga konsumen yang akan 

melakukan pembelian berulang (pelanggan). Tujuan dilakukan promosi adalah 

meningkatkan persepsi konsumen, dan menarik pembeli pertama, dan mencapai 

persantase yang lebih tinggi.  

 

Adapun promosi yang dilakukan Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi yang pertama 

adalah memperkenalkan Rumah Makan Panjalu kepada masyarakat melalui personal 

selling atau prersentase lisan dalam suatu percakapan dengan satu calon pembeli 

ditujukan untuk menciptakan penjualan. Yang kedua, Penanggung jawab Rumah Makan 

Panjalu Cabang Ratulangi juga mendaftarkan Rumah Makan Panjalu di jasa Grab dan 

Go-jek agar konsumen tetap bisa menikmati menu makanan yang ditawarkan oleh 

Rumah Makan Panjalu tanpa harus datang ke lokasinya tentu itu sangat memudahkan 

pelanggan.  

 

Pelayanan Strategi pelayanan biasanya di pakai oleh rumah makan panjalu cab.Ratulangi 

dengan memakai ciri khas adat jawa.Pelayanan yang ada dirumah makan sangat baik 

dilihat dari pelayan rumah makan panjalu yang sangat ramah, langsung melayani 

pelanggan ketika masuk dalam rumah makan. Menurut Tjiptono Kualitas pelayanan 

adalah tingkat yang bisa diharap dan pengadilan atas tingkat keunggulan tersebut 

untuk memenuhi keinginan pelanggan.Apabila pelanggan menerima pelayananan 

sesuai dengan yang diharapkannya, maka kualitas pelayanan dipersepsikan sebagai 

kualitas ideal._  

 

Kualitas pelayanan yaitu menydiakan pelayanan yang baik diberikan oleh penyedia 

layanan untuk memenuhikebutuhankonsumen serta ketepatan penyampaiannya untuk 

mengimbnagi kemauan konsumen .Kualitas pelayanan menjadi hal penting yang harus 

diperhatiakan serta dimaksimalkan agar mampu tetap dijadikan pilihan oleh konsumen 

.Menurut parasuraman dalam lupiyoadi mengatakan bahwa kualitas pelayanan adalah 

seberapa jauh perbedaan antara kenyataan dan harapan pelanggan atas pelanyanan 

yang mereka terima.  

 

Menurut konsumen yang sempat saya wawancarai pada saat penelitian yang bernama 

Erni “Rumah Makan Panjalu cepat dalam melakukan pelayanan tidak membuat kami 

menunggu pada saat memesan pesanan”._ Ini artinya, Rumah Makan Panjalu sudah 

sangat menjaga kualitas pelayanannya. Penanggung jawab Rumah Makan Panjalu 

Cabang Ratulangi Kota Palopo, bapak Aspikal S.p  



 

juga menyatakan: “salah satu didalam pelayanan kami ya dengan menuntut karyawan 

kami agar bersikap ramah, sopan santun etika, dan senyum kepada pelanggan yang 

datang supaya pelanggan nyaman,”_. Di dalam pelayanan rumah makan panjalu cabang 

ratulangi juga menyediakan fasilitas seperti ruang meeting, menerima acara ulang tahun 

dan acara lainnya.  

 

Kendala yang ditemui Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Setiap pengusaha pasti 

memiliki kendala dalam menjalankan usahanya begitupun dengan Rumah Makan 

Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo, ketika saya bertanya kendala apa yang dialami 

serta apa solusinya, Bapak Aspikal S.p sebagai penanggung jawab Rumah Makan 

Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo mengatakan : “kendalanya ya paling disini kan 

banyak rumah makan juga jadi pesaingnya lebih banyak, tapi kami yakin dengan ciri 

khas yang kami miliki kami juga bisa menarik pelanggan, dan menu makanan kami juga 

jarang didapati dirumah makan lain.  

 

Yang kedua, ada 1 menu yang bahan bakunya susah ditemui jadi kami mencari solusi 

untuk itu ya solusinya membuat menu lain yang bahan bakunya mudah ditemui. Yang 

ketiga, kendalanya ya luas parkirnya tidak seberapa dilokasi kami ini, tapi disini juga ada 

tukang parkirnya yang bisa mengatur kendaraan pelanggan”._ Penghasilan Rumah 

Makan Panjalu Cabang Ratulangi Mendapatkan penghasilan yang maksimal adalah 

cita-cita semua pengusaha Karena kesuksesan suatu usaha dilihat dari seberapa banyak 

laba yang dihasilkan serta seberapa lama usaha itu akan bertahan.  

 

Dari hasil wawancara saya kepada penanggung jawab Rumah Makan Panjalu Cabang 

Ratulangi, bapak Aspikal S,p mengatakan : “Saat kami membuka cabang disini, tidak 

langsung mendapatkan hasil kami membutuhkan waktu kurang lebih 4 bulan untuk 

mendapatkan hasil, tapi tapi sekarang penghasilan kami lumayan meningkat tapi ya 

namanya usaha pasti ada naik turunnya”._Meningkatnya penghasilan Rumah Makan 

Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo bisa dilihat dari ramainya pengunjung yang 

mengunjungi Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi.  

 

Dari beberapa hasil wawancara peneliti terhadap penanggung jawab rumah makan 

panjalu cabang ratulangi Kota palopo, menurut Strategi pemsaran yang diterapkan 

Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi Kota Palopo Susah sangat efektif. Pembahasan 

Hasil Penelitian Strategi Pemasaran Startegi pemasaran adalah suatu cara yang 

digunakan untuk menarik pelanggan.Teknik pemasaran yang baik didukung oleh 

strategi pemasaran yang efektif. Di keadaan seperti sekarang ini setiap pengusaha harus 

pintar-pintar memilih strategi pemasarannya.Tujuan setiap pengusaha adalah mencapai 

hasil yang maksimal, mendapatkan laba, dan menjunjung pertumbuhan usahanya.  



 

Apabila ini tercapai penghasilan akan mudah didapatkan lebih dari sebelumnya, maka 

akan meningkatkan pertumbuhan dan penghasilan suatu perusahaan. Produk Menurut 

Philip Kotler bahwa produk adalah sesuatu yang ditawarkan perusahaan terhadap 

konsumen dan dapat digunakan atau dikonsumsi.Dilokasi penelitian yaitu Rumah 

Makan Panjalu menjalankan teori ini.Rumah Makan Panjalu menawarkan berbagai 

macam makanan seperti ayam kosek, ayam, kremes, ayam lalapan, ayam bakar, ayam 

merapi, ayam taliwang, mie kering, mie goreng jawa, dan mie kuah. Serta menyiapkan 

minuman seperti Es teh manis, dan berbagai varian jus.  

 

Harga Cara penentuan harga yang baik yaitu dengan melihat harga jual pesaing yang 

sama , tentunya dengan kualitas dan porsi makanan yang sama. Kemuadian, tetapkan 

harga jual produk makanan tersebut sedikit lebih murah daripada harga jual produk 

pesaing sejenis agar konsumen mau mencoba.Hal ini dijalankan oleh Rumah Makan 

Panjalu karena harga makanan di Rumah makan panjalu lebih murah daripada rumah 

makan pesaing didaerahnya dan soal kualitasnya hampir sama bahkan Makanan di 

Rumah Makan Panjalu memiliki ciri khas yang tidak dimiliki rumah makan lain.  

 

Tempat / Lokasi Pemilihan lokasi merupakan nilai investasi yang paling mahal, karena 

lokasi mampu dikatakan menentukan banyak tidaknya pengunjung yang datang. Lokasi 

usaha yang berada di pinggir jalan atau ditempat yang strategis cukup meneyedot 

pengunjung untuk sekedar mampir dan mencicipi menu makanan dan konsep rumah 

makan yang ditawarkan.  

 

Hal ini terjadi dilapangan karena Rumah Makan Panjalu Cabang Ratulangi berada di 

pinggir jalan tentu lokasi ini mudah untuk dijangkau, dan ini cukup penghasilan Rumah 

Makan Panjalu Cabang Ratulangi. Promosi Menurut Tjiptono, Promosi yaitu bentuk 

hubungan yang merupakan kegiatan pemasaran yang berusaha memberikan informasi, 

mempengaruhi / membujuk, atau meningkatkan pasaran sasaran atas perusahaan dan 

produknya agar bersedia membeli, menerima, dan loyal pada produk yang ditawarkan 

peusahaan yang bersangkutan.  

 

Ini terjadi dilapangan karena Rumah Makan Panjalu melakukan aktivitas promosi 

dengan cara berusaha menyebarkan informasi tentang Rumah Makan Panjalu Cabang 

Ratulangi agar semakin banyak pelanggan dan tentu ini akan mempengaruhi tingkat 

penjualan serta meningkatkan penghasilan. Pelayanan Kualitas pelayanan juga sangat 

dibutuhkan dan sangat penting dimiliki oleh setiap perusahaan terlebih usaha Rumah 

makan, agar pelanggan merasa puas dan terus melakukan transaksi berulang.Rumah 

makan panjalu cabang ratulangi sudah memiliki pelayanan yang baik ditandai dengan 

keramahan pelayan dan cepat dalam melaksanakan tugasnya dalam melayani 



pelanggan.Seperti yang disampaikan Tjiptono bahwa apabila pelanggan menikmati 

pelayanan yang disediaka maka itulah kualitas yang ideal dan itu yang terjadi lapangan 

setelah saya melakukan penelitian dan melakukan wawancara kepada beberapa 

pelanggan.  

 

BAB V PENUTUP Kesimpulan Dari hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti, 

dalam hal ini maka dapat ditarik kesimpulan yaitu: Strategi pemasaran rumah makan 

panjalu cabang ratulangi Kota Palopoberfokus kepada produknya, dimana produk yang 

ditawarkan rumah makan panjalu cabang ratulangi kota palopo berbeda dengan rumah 

makan yang lain dan menjadikan produk dumah makan panjalu cabang ratulangi kota 

Palopo diminati banyak orang.  

 

Penghasilan rumah makan Panjalu cabang ratulangi kota Palopo cukup meningkat 

setelah melakukan strategi pemasarannya. Kendala yang ditemui rumah makan panjalu 

adalah persaingan dan bahan baku yang sulit ditemui. Adapun solusinya yaitu 

menciptakan ciri khas yang tidak ditemui dirumah makan lain serta mengubah menu 

makanan yang bahan bakunya sulit ditemui.  

 

Saran Dari penelitian yang telah dilakukan, peneliti memberikan saran kepada Rumah 

makan Panjalu Cabang Ratulangi kota Palopo yaitu: Sebaiknya Rumah Makan Panjalu 

Cabang Ratulangi menambah luas rumah makannya dikarenakan saat ini sudah memiliki 

banyak pelanggan serta fasilitas didalamnya seperti meja dan kursi agar pelanggan 

merasa lebih nyaman dan semakin banyak yang mengunjungi Rumah Makan Panjalu 

Cabang Ratulangi Kota Palopo.  
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