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BAB1
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Kegiatan Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan salah
satu bidang usaha yang tergolong mandiri dan dapat berkembang serta konsisten
dalam perekonomian Nasional. UMKM diharapkan dapat menciptakan lapangan
kerja yang produktif bagi masyarakat. UMKM bersifat padat karya, namun
dibutuhkan kreativitas, inovatif serta keberanian m memulai usahanya.
Entrepreneurship adalah suatu hal untuk membentuk suatu peluang dari sumber
daya yang ada, serta membutuhkan keberanian untuk mengambil resiko yang telah
diperhitungkan.

Peran krusial Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) menunjukkan
potensi besar untuk terus dikembangkan, terutama dalam hal pemasaran. UMKM
akan semakin berdaya saing jika dikelola secara profesional, meliputi aspek
pemasaran, produksi, dan sumber daya manusia. Dengan merancang strategi
pemasaran yang tepat, UMKM tidak hanya meningkatkan nilai jual produknya,
tetapi juga berkontribusi pada kesejahteraan masyarakat yang lebih luas.

Dari hasil pengamatan di lapangan, terlihat jelas bahwa persaingan bisnis
kuliner semakin sengit. Banyak ditemukan beberapa warung makan sejenis
berdekatan, bahkan ada pesaing yang berskala lebih besar dan menawarkan
kualitas yang lebih baik. Bagi pelaku usaha mikro, bersaing dengan perusahaan
besar yang memiliki anggaran pemasaran yang memadai tentu menjadi tantangan
tersendiri. Selain itu, ketersediaan bahan baku juga menjadi kendala yang perlu
diatasi.
Usaha kuliner skala mikro seringkali terkendala oleh keterbatasan sumber
daya, seperti modal, tenaga kerjgadan fasilitas. Hal ini membuat mereka kesulitan
bersaing dengan bisnis sejenisglg lebih besar dan memiliki sumber daya yang

lebih memadai.




UMKM di Bukit Sion, Kecamatan Lahomi, telah berupaya membedakan
diri dengan menawarkan produk berkualitas dengan harga yang bersaing. Namun,
tingginya persaingan di sektor kuliner menjadi tantangan tersendiri.

Sebelum memulai usaha kuliner, penting untuk memahami jenis bahan
baku yang dibutuhkan dan fluktuasi harganya. Harga bahan baku dapat berbeda-
beda tergantung pada lokasi dan musim. Berikut adalah daftar bahan baku umum
yang sering digunakan dalam usaha kuliner dan perkiraan harganya:

Menghitung pendapatan usaha warung makan memerlukan perkiraan
terhadap beberapa variabel, seperti harga jual setiap porsi, jumlah porsi yang
terjual setiap hari, dan biaya-biaya operasional lainnya. Berdasarkan data yang
ada, berikut estimasi pendapatan bulanan warung makan di Bukit Sion,

Strategi pemasaran merupakan rangkaian aktivitas yang dirancang untuk

Kecamatan Lahomi:

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan produk
atau jasa yang dapat memenuhi kebutuhan konsumen. Tujuan utama dari strategi
pemaSﬁ adalah membangun kepercayaan dan menarik minat pelanggan.

Strategi pemasaran yang baik menjadi kunci keberhasilan UMKM dalam
membangun citra merek yang kuat dan mempertahankan pangsa pasar. Strategi
pemasaran yang efektif akan menyatukan seluruh aktivitas pemasaran perusahaan
menjadi satu kesatuan yang solid.

Keberhasilan UMKM, terutama di industri kreatif, sangat dipengaruhi oleh
berbagai faktor seperti strategi bisnis, struktur organisasi, persaingan pasar,
permintaan konsumen, dan kondisi lingkungan bisnis. Memahami dinamika pasar
yang kompleks menjadi kunci bagi UMKM untuk bertahan dan berkembang.

Berdasarkan masalah tersebut diatas maka calon peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran Usaha Mikro
dalam Menghadapi Persaingan di Pasar Bukit Sion Kecamatan Lahomi”.

1.2. Fokus Penelitian

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas, terdapat
permasalahan yang perlu diatasi, maka peneliti yang menjadi fokus penelitian

adalah :




1. Strategi pemasaran usaha mikro dalam menghadapi persaingan di pasar Bukit
Sion Kecamatan Lahomi.
2. Kendala yang dihadapi oleh warung makan dalam menghadapi persaingan

dengan usaha sejenis di pasar.

13. Rumusan Masalah

1. Bagaimana strategi pemasaran oleh usaha mikro dalam menghadapi
persaingan warung makan di pasar?

2. Apa kendala yang dihadapi oleh warung makan dalam menghadapi

persaingan dengan usaha sejenis di pasar?

14. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan dilakukannya
penelitian dan pengemb:ﬂﬁl ini adalah sebagai berikut:
1. Mengetahui strategi pemasaran yang saat ini digunakan oleh usaha mikro
dalam menghadapi persaingan warung makan di pasar .
2. Mendeskripsikan kendala yang dihadapi oleh warung makan dalam

menghadapi persaingan dengan usaha sejenis di pasar.

15. Kegunaan Hasil Penelitian
1. Kegunaan Teoritis
Penelitian ini diharapkan mampu menjadi penambah informasi di bidang
pemasaran khususnya pada UMKM warung makan dan penelitian ini sebagai
tambahan dalam menunjang wawasan Ilmu Ekonomi di bidang pemasaran
khususnya pada strategi bersaing.
2. Kegunaan Praktis
a. gi Pemilik Usaha
Penelitian ini diharapkan mampu menjadi bahan evaluasi dan kontribusi
dalam memilih dan mengimplementasikan strategi yang tepat dalam
menjalankan usahanya sehingga dapat berkembang dan tetap mampu
bersaing dengan usaha sejenis di masa depan.

b. Bagi Pemerintah Setempat




Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan atau solusi untuk
mengembangkan kebijakan strategi bersaing UMKM dan pemerintah
selalu suport untuk kelangsungan UMKM khususnya pada warung
makan di pasar Bukit Sion Kecamatan Lahomi.

c. i Pembaca
Penelitian ini diharapkan mampu menjadi referensi tambahan bagi yang
berminat dalam permasalahan yang berhubungan tentang Strategi
Bersaing yang digunakan oleh UMKM.

d. Bagi Peneliti Selanjutnya
Dapat dijadikan sebagai pedoman atau bahan referensi pada bidang

kajian penelitian selanjutnya.




BAB 11
TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Hakikat UMKM
2.1.1 Pengertian UMKM
Usaha menengah merupakan bisnis mandiri yang produktif, dimiliki oleh individu
atau badan usaha yang tidak terafiliasi dengan perusahaan besar. Klasifikasi usaha
menengah didasarkan pada nilai aset dan omzet tahunan yang telah ditetapkan
dalam peraturz@;erundang-undangan.Lahan usaha di Kudus terdiri dari beragam
skala bisnis, mulai dari usaha mikro, kecil, menengah, hingga besar yang
menjalankan berbagai aktivitas ekonomi

2.1.3 Jenis-Jenis UMKM

E3nis kuliner menjadi primadona baru, terutama di kalangan anak muda.
Dengan modal yang relatif kecil dan inovasi yang kreatif, usaha ini sangat
menjanjikan mengingat kebutuhan akan makanan yang tak terelakkan.
Banyak yang memulai bisnis kuliner dari rumah, seperti warung makan,
kedai kopi, katering, atau usaha kue
2.2.1 Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan rangkaian aktivitas yang dirancang untuk
meningkatkan kesadaran masyarakat terhadap produk atau jasa yang ditawarkan,
dengan tujuan akhir yaiﬁleningkatkan penjualan dan mencapai tujuan bisnis.

Nilai ekonomis suatu produk atau jasa sangat dipengaruhi oleh strategi
pemasaran. Pemasaran berperan sebagai jembatan antara proses produksi dan

konsumsi, sehingga dapat menentukan harga jual yang optimal




BAB III

METODE PENELITIAN

3.1  Pendekatan dan Jenis Penelitian

Penelitian ini peneliti menggunakan metode penelitian kualitatif.
Pendekatan kualitatif adalah prosedur penelitian yang menghasilkan data
deskriptif kualitatif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang atau

ilaku yang diamati. Objek dalam penelitian kualitatif adalah objek yang

alamiah, atau natural setti sehingga metode penelitian ini sering disebut
sebagai metode naturalistik. Pengumpulan data dalam penelitian kualitatif tidak
dipandu oleh teori tetapi dipandu oleh fakta-fakta yang ditemukan pada saat
penelitian dilapangan. Oleh karena itu analisis data yang dilakukan bersifat
induktif. Maksudnya data-data yang dikumpulkan oleh peneliti berupa kata-kata,
gambar, hasil wawancara dan b angka-angka seperti penelitian kuantitatif.
Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif. Penelitian deskriptif
merupakan strategi penelitian dimana di dalamaya peneliti menyelidiki kejadian,
fenomena kehidupan individu-individu dan menganalisis dan menyajikan fakta
secara ﬁematik sehingga dapat lebih mudah untuk difahami dan disimpulkan.
32  Variabel Penelitian

Variabel penelitian adalah “objek yang menempel (dimiliki) pada diri
subjek. Objek penelitian dapat berupa orang, benda, transaksi, atau kejadian yang
dikumpulkan dari subjek penelitian yang menggambarkan suatu kondisi atau nilai
masing-masing subjek penelitian. Nama variabel sesungguhnya berasal dari fakta
bahwa karakteristik tertentu bisa bervariasi di antara objek dalam suatu populasi”
(Rafika Ulfa 2022:324). Adapun variabel yang ditentukan peneliti dalam
penelitian ini adalah Strategi Pemasaran Usaha Mikro Dalam Menghadapi
asaingan Di Pasar Bukit Sion Kecamatan Lahomi.
33  Lokasi dan Jadwal Penelitian
3.3.1 Lokasi penelitian

Lokasi penelitian ini akan dilaksanakan pada warung makan di Pasar Bukit

Sion, Desa Onolimbu, Kecamatan Lahomi, Kabupaten Nlas Barat.




332 Jadwal Penelitian

Sesuai dengan rencana peneliti, maka penelitian ini akan dilaksanakan
pada b Juli s/d Agustus 2024,

34  Sumber Data

Sumber data dari penelitian ini terdiri atas data primer dan sekunder.
Adapun sumber data tersebut adalah :

341 ber Primer

Sumber data primer, yaitu data yang langsung dari lapangan atau tempat
penelitian. data dalam penelitian yaitu observasi, wawancara, dan dokumentasi.
Sumber data dalam penelitian ini adalah Owner Warung Makan di Pasar Bukit
Sion Kecamatan Lahomi.

342 mber Sekunder

Sumber data sekunder adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan dari
sumber bacaan yang telah ada. Data ini digunakan untuk mendukung data primer
yang telah diperoleh. Maka data sekunder dalam penelitian ini diperoleh dari
buku, jurnal dan sebagainya yang mendukung permasalahan penelitian ini.

35 Instr Penelitian

Azwar (Arifin 2017 : 29) menyatakan bahwa para ahli psikometri telah
menetapkan kriteria bagi alat ukur, seperti instrumen, untuk dinyatakan sebagai
alat ukur yang baik. Kriterial tersebut antara lain adalah valid, reliabel, standar,
ckononﬁan praktis.

Instrumen penelitian adalah alat-alat yang diperlukan atau yang digunakan
untuk mengumpulkan informasi data penelitian. Dalam penelitian kualitatif,

eliti sendiri yang mengumpulkan informasi dengan cara datang ke lapangan
dengan melakukan observasi, wawancara dan dokumentasi.

Berdasarkan dengan pengumpulan data yang dilakukan, maka instrumen
yang digunakan adalah alat tulis panduan wawancara yang dinyatakan secara lisan
kepada informan, beserta alat dokumentasi seperti Camera.

3.6 EEcnik Pengumpulan Data
Dalam proses pengumpulan data dalam penelitian kualitatif dirancang

dan disusun oleh peneliti sendiri agar tersusun secara baik dan sistematis agar




penelitian menghasilkan data yang valid. Syafrida (2021:45). Adapun teknik

pengumpulan dﬁa yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah :
3.6.1 Teknik Observasi

Observasi atau pengamatan adalah proses sistematis yang merekam pada
perilaku aktual orang. benda, dan peristiwa yan%erjadi. Observasi dilakukan
dengan langsung mengamati objek penelitian. Observasi merupakan proses
pengumpulan data dengan melihat secara langsung keadaan di lapangan. Data
yang diobservasi dapat berupa sikap, perilaku, tindakan serta interaksi. Observasi
dalam penelitian ini adalah observasi terhadap Pemilik Warung Makan di Pasar
Bukit S'En Kecamatan Lahomi.

Observasi yang dilakukan peneliti adalah pengamatan secara langsung
dengan melihat serta mengamati proses wawancara yanﬁ)erlangsung pada saat
peneliti melaksanakan wawancara kepada informan. Metode ini digunakan
peneliti guna memperoleh data dan mengetahui lebih dalam tentang Faktor-faktor
yang mempengaruhi pendapatan UKM sektor usaha Warung Makan di Pasar
Bukit S'En Kecamtan Lahomi.

3.6.2 Teknik Wawancara

Wawancara adalah serangkaian data berupa tanya jawab antara peneliti
dengan narasumber berupa informasi tentang masalah penelitian yang sedang
diteliti. Wawancara dalam Enelitian ini adalah wawancara dengan Pemilik
Warung Makan. Wawancara ini bertujuan untuk mengetahui Strategi Pemasaran
Usaha Mikro _Dalam Menghadapi Persaingan di Pasar Bukit Sion Kecamatan
Lahomi. Saat wawancara peneliti bebas menanyakan apa saja pertanyaan kepada
narasumber yang berhubungan dengan penelitian. kegiatan wawancara dilakukan
derﬁm terstruktur dan tidak terstruktur.

a. Wawancara tidak terstruktur adalah wawancara dengan pertanyaan yang
tidak ditetapkan pada awal penelitian, oleh sebab itu wawancara ini juga
tidak mempunyai standar yang formal.

b. Wawancara terstruktur adalah wawancara yang dah terstruktur dengan
sejumlah pertanyaan yang sudah diasipkan sebelum melakukan sesi
wawancara, setiap narasumber diberi pertanyaan yang sama.

3.6.3 Dokumentasi




Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu.
Dokumentasi tersebut berbentuk tulisan, gambar, dan lain-lain. Dokumentasi
merupakan suatu teknik pengumpulan data dengan mempelajari dokumen untuk
mendapatkan data atau informasi yang berhubungan dengan masalah yang diteliti.

Studi dokumentasi dalam penelitian ini adalah dengan meminta data-data
dari pihak Pemilik warung makan. Misalnya menggnai Modal usaha, Jam Kerja,
Lamanya Usaha, Seputar Lokasi Usaha dan lainnya. Teknik dokumentasi
dilakukan dalam bentuk memotret semua kejadian yang berlangsung selama
peneliti melakukan penelitian di Pasar Bukit Sion, Kecamatan Lahomi.

3.7 Teknik Analisis Data

Zuchri Abdussamad (2021:159) Analisis data adalah proses mencari dan
menyusun secara sistematis data yang diperoleh dari hasil observasi, wanwancara,
catatan lapangan, dan dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan data ke dalam
kategori, menjabarkan ke dalam unit-unit, memilih mana yang penting dan yang
akan dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri
sendiri maupun orang lain.

3.7.1 Reduksidata

Reduksi data merupakan langkah untuk merangkum, memilih hal yang
pokok, menfokuskan pada hal yang lebih Jeﬁs dan mempermudah peneliti dalam
melakukan pengumpulan data selanjutnya. Data yang dihasilkan dari observasi
d awancara merupakan data yang masih kompleks.

3.72 Penyajian data

Melalui penyajian data, data terorganisasikan, tersusun dalam pola
hubungan sehingga semakin mudah dipahami. Penyajian data ditampilkan dengan
sekelompok informasi yang memberikan kemungkinan adanya penarikan
kesimpulan dan dapat mengambil tindakan mengarah pada tercapainya
tujuan penelitian. Setelah data direduksi data disajikan ke dalam bentuk narasi
dengan maksud menginterprestasikan data secara sistematis kemudian dianalisis
dan ditarik kesimpulan.

3.7.3 Penarikan kesimpulan/verifikasi
Kesimpulan data dalam penelitian kualitatia:lalah temuan data berupa

deskripsi atau gambaran objek yang sebelumnya masih kurang jelas sehingga




setelah diteliti menjadi jelas. Selanjutnya menarik kesimpulan mengenai hasil

Strategi Pemasaran Usaha Mikro dalam Menghadapi Persaingan di Pasar.
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BAB1V
HASIL DAN PEMBAHAASAN

1.1  Hasil Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Pasar Bukit Sion Kecamatan Lahomi,
Kabupaten Nias Barat tcrlctaﬁli wilayah desa onolimbu beralokasi di jalan
umum Proklamasi. Instrumen pengumpulan data berupa observasi (pengamatan),
wawancara, dan dokumentasi. Penelitian ini menjelaskan Analisis strategi
pemasaran usaha mikro dalam menghadapi persaingan di pasar bukit sion
kecamatan lahomi. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh peneliti pada
warung makan mengenai analsisis strategi pemasaran usha mikro dalam

menghadapi persaingan di pasar bukit sion kecamatan lahomi sebagai berikut:

41.1 il Observasi (Pengamatan)

Hasil observasi yang telah dilakukan peneliti di lapangan, menemukan
beberapa kendala dan masalah dalam menghadapi persaingan di pasar antara lain
yaitu di lokasi yang sama terdapat beberapa warung makan yang sejenis bahkan
ada usaha rumah makan yarﬁebih besar dan berkualitas, sehingga menjadikan
persaingan semakin ketat. Bagi para pemilik bisnis kecil, bersaing dengan
perusahaan yang lebih besar dengan anggaran pemasaran yang besar pula tentu
saja bukan menjadi perkara mudah bagi mereka. Permasalahan lain diantaranya,
persediaan bahan baku. Dalam hal ini, setiap warung makan berupaya agar
pendapatan yang di hasilkan tetap stabil, dengan begitu setiap warung makan
menerapkan strategi pemasaran dalam menghadapi persaingan. Adapun strategi
pemasaran yang telah di terapkan oleh warung-warung makan yaitu pemasangan
spanduk, pemanfaatan alat teknologi, dan kolaborasi antara pemilik warung
makan, karyawan, dan pelanggan.

Berikut tabel hasil pendapatan perbulan usaha warung makan di bukit sion,

kecamatan lahomi:




Tabel 4.1

Data pendapatan Warung Makan di Pasar Bukit Sion
Kecamatan Lahomi

Pendapatan
No. Warung Makan i i
Maret April Mel
l. |[Warune Aurel Rp.14.500.000 Rp. 13.700.000 Rp.10.300.000
Wa r keday mie Aya @
2, [MArune keddy MIe AYAm gy 10800000  [Rp. 10. 100.000 $.9.500.000
prapatan
3. Warung Stabat Rp. 51.500.000 Rp. 49. 650.000 Rp. 46.800.000
4. [Kedai mie pangsit daeli % 18.500.000 Rp. 17.200.000 Rp. 15.800.000
5. [Warung makan restu Rp. 19.600.000 Rp. 17.150.000 Rp. 16.000.000
6 Warung makan haga Rp. 20.500.000 Rp. 18. 140.000 Rp. 17.900.000
7 Warung makan vavorit p.21.000.000 IRp.19.700.000 Rp. 18.300.000
g, [Warung makan Niati Daeli Rp. 31.500.000 IRp. 30.100.000 Rp. 28.700.000

412

Hasil Wawancara

Berikut adalah hasil wawancara yang dilakukan oleh peneliti dengan 8

orang pemilik warung makan:

Tabel 4.2

Hasil Wawancara Indikato Pemilihan Pasar Responden

No. | Indikator I,dan | R Jawaban Responden
Pertanyaan
1 lApa yang menjadi Rl Yang menjadi motifasi kami yaitu untuk mencari sesuap nasi serta
motivasi Bapak/Ibu lokasi warung makan berdekatan di pasar
untuk membukal Yang menjadi motifasi kami yaitu untuk mencari sesuap nasi. Lokasi
warung makan| R2 keday mie ayam prapatan ini juga dekat simpang sekolah dan dekat
beralokasi di pasar dengan perkantoran.
ini? Ya. karena saya igin menyediakan makan yanag halal dan sesuai
denganm syariat bagi masyarakat yang berbelanja di pasar, dan dengan
R3 menyediakan makanan yang halal, harapan dapat memenuhi kebutuhan
konsumen muslim yang mencari makanan yang aman dan sesuai
keyakinan mereka. Karena rumah makan kita disini yaitu rumah makan
islam.
R4 [Karena lokasi warung makan ini berada diarea keramaian dan
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dikunjungin banyak orang karena pasar biasanya di datangin pembeli
dengan tujuan untuk berbelanja dan sering kali mencari tempat makan
setlah berbelanja.

Pertama kami membuka warung makan di sini kami termotifasi karna
rumah makan ini rumah makan islam

R6

Yang menjadi motifasi kami dalam membuka warung makan ini ialah
pertama-tama untuk mencari nafah dan warung makan ini beralokasi di
lokasi pasar dan perkantoran.

R7

Yang menjadi motivasi kami yaitu lokasi warung makan ini berada di
area keramaian dekat perkantoran, dan berada diarea jalan raya.

RS

Yang menjadi motivasi kami yaitu untuk mencari peluang pendapatan
dalam memenuhi kebutuhan.

Apa

membedakan
warung
khusus
dengan

makan lain

makan
Bapak/Ibu
warung|

sejenis di pasar ini?

yang

R1

Yang membedakan terutama pada lokasi warung makan, dekat dengan

perkantoran dan jenis makanan sedikit berbeda karena disini

memproduk makana nasi goreng.

Dengan makanan yang kita produk yaitu menjual mie ayam prapatan

yang

Yaitu Kehalalan terjami, misalnya kami menjamin semua kualitas dan
kebersihan
pelayanan yang ramah.

makanan dan lingkungan sekitar rumah makan, dan

R4

Yang membedakan warung makan lain dengan warung makan disini
yaitu disini hanya menjual mie pangsit yang kita produk sendiri dari
tepung terigu.

R6

Yang membedakan rumah makan kita disini dengan rumah makan lain
1tu karna rumah makan i, rumah makan i1slam.

Yang membedakan warung makan ini dengan warung makan lain
adalah kita disini menyediakan makanan-makanan dan berbagai lauk
yang berbeda-beda misalnya ikan, ayam, dan sayur-sayuran.

R7

Kita di warung makan ini banyak jenis yang kita jadikan sebagai
pendapatan yang pertama menerima pesanan, menjual B1, dan menjual
kopi.

RS

‘Warung makan kita disini berlokasi di jalan raya dan berdekatan den

gan pedang lain, dan menu makanan yang kita sediakan, yaitu B-1, B-2
an sayur-sayuran.

Olahan Peneliti

a. pemilihan pasar

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi dari jawaban para pemilik

warung makan, peneliti menyimpulkan bahwa para pemilik warung makan

melakukan pemilihan pasar dengan tujuan agar usaha mereka dapat

berkembang pesat dan mendapat keuntungan dalam meningkatkan peluang

keberhasilan. Hal ini karena lokasi usaha sangat mempengaruhi bagaimana

ketersediaan produk yang tersedia bagi konsumen sekitar yang mendukung

usaha yang dijalankan.
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Dengan lokasi usaha yang strategis dapat meningkatkan pendapatan

usaha yang dijalankan, dan tentunya juga dapat menghasilkan lebih

banyaknya volume penjualan yang diminati oleh konsumen dan terjual pada

lokasi yang ditempati tersebut dalam usaha yang dijalankan. Dengan

banyaknya produk makana yang laku tentu dapat meningkatkan pendapatan

usaha yang dijalankannya tersebut.

Tabel 4.3

Hasil Wawancara Indikato Perencanaan Produk Responden

No. | Indikator 2,dan | R Jawaban Responden
Pertanyaan
3 |Apakah Bapak/Ibu| Bahan baku yang kita gunakan yaitu bahan-bahan baku lokal yang adal
menggunakan bahan| R1 di lingkungan pasar ini.
baku lokal ataul
bahan baku khusus R2 Kita disini menggunakan bahan baku lokal.
dalam  menyajikan] Ya. Kami menggunakan bahan baku lokal yang halal dan dapat
produk makanan di g3 terjamin. Kami juga bekerjasama dengan petani dan pemasok lokal
warung makan| untuk mendapatkan bahan-bahan baku segar setiap hari.
Bapak/Ibu?
Bagaimana hal ini Di warung makan ini kami menggunakan bahan baku lokal yang
nempengaruhi R4 berkualitan bilik‘dil_l:] layak untuk di gunakan sebagai bahan baku
\ualitas produk] makanan untuk di sajikan.
Bapak/Tbu? Tentu bahan baku yang kita gunakan bahan baku lokal yang ada di
RS lingkungan pasar kita disini.
bahan baku yang selalu kami gunakan dalam membuat produk]
makanan initentunya dulu kita lebih mengutamakan bahan baku yang
R6 jada di lingkungan pasar kita ini. Kita tidak menggunakan bahan baku
khusus karna belum tentu bahan baku lain aman di bandingkan bahan
u yang ada di lingkungan pasar kita ini.
R7 ahan baku yang kita gunakan yaitu bahan baku lokal yang kita racik|
iri.
ahan baku yang kita gunakan dari bahan baku lokal, dan bahan baku
R8 Wari luar pasar kita ini.
4 [Bagaimana Pertama-tama kami menyediakan produk sebelum waktunya datang
Bapak/Ibu R1 para pelanggan dan menjaga kebersiah tempat.
mengelolah R2 Dengan cara membuat produk lebih menarik dan dapat dinikmati
persediaan  produk] dengan perpanduan resepnya.
makanan dan| R3 r:almi melakukan beberapa strategi perencanaan dan pengawasan stok
menjaga rotasi menuj enggunakan bahan baku muslim, menjaga rotasi menu dan

14




agar tetap

bagi pelanggan?

menarik|

melakukan promosi yang special.

R4

Yaitu menjaga kebersihan produk sebelum di sajikan kepaldalf
pelanggan.

Tentunya kita memberikan rasa yang sesuai dengan variasi kita sendiri
dan dapat memuaskan pelanggan.

R6

Cara kami mengelolah persediaan produkidan menjaga rotasi menu
agar tetap menarik, kami disini menyediakan produk yang sesuai
tafsiran berapa lakunya dalam satu hari, kadang juga lebih dan kadang
kurang yang sudah pernah terjadi, untuk menjaga rotasi menu agar
tetap menarik kami membuat produk yang lezat dan menentukan menu
apa yang kita jual.

R7

Mengatur target dalam satu hari yang akan terjual dan bisa mencukupi

pada permintaan konsumen

RS

Dengan melakukan atau membuat resep makan yang sangat di minati

pelanggan.

Olahan Peneliti

b). Perencanaan Produk

Berdasarkan hasil wawancara dari jawaban para pemilik warung

makan, peneliti menyimpulkan bahwa para pemilik warung makan

melakukan perencanaan produk. Pemilik warung makan umumnya

menyesuaikan menu dan produk dengan kebutuhan dan preferensi pelanggan.

Degan memahami selera, kebiasaan makan, dan budaya kuliner sekitar pasar.

Contohnya pada warung “Niati Daeli”, menawarkan menu nasi uduk, B-1, B-

2, ikan dan sayur-sayuran. Pemilik warung makan berusaha menawarkan

menu yang variative dan untuk menarik pelanggan dari berbagai kalangan,

dengan menjaga kualitas dan kebersihan produk, menggunakan bahan baku

segar dan memastikan rasa makanan tetap terjaga.

Tabel 4.4

Hasil Wawancara Indikato Penetapan Harga Responden

No. |Indikator 3 (tiga), R Jawaban Responden
dan Pertanyaan
5 |Apakah Bapak/Ibu Kalau kita disini tentunya sama saja dengan harga yang sudah kita
memiliki  program| R1 [tentukan.
harga khusus atau
Hiskon tertentu Mempunyai, misalnya pada hari-hari tertentu seperti hari besar atau hari
antuk menarik] [iadi warung makan ini.
R3 ITentu kita mempunyai. Seperti paket menu lengkap dengan harga

15




pelanggan atau khusus contohnya paket nasi, lauk, sayur-sayuran, dan minuman. Apa
meningkatkan lagi jika ada acara resepsi jika banyak yang di pesan konsumen, kit
penjualan? memberikan diskon atau harga sesuai pesanan konsumen.

Tentu kami menggunakan program harga atau diskon khusus di warung
makan ini dengan menyesuaikan secara musiman seperti di hari-hari
R4 besar dengan memberikan diskon atau harga murah dari harga
sebelumnya.

Program khusus atau diskon tentunya kita gunakan di hari-hari besar

atau hari penting.

Program harga khusus atau diskon untuk menarik pelanggan, awal
R6 [sebelumnya kami melakukan promosian terhadap pelanggan baru atau
pedatang baru.

R7 Ya. Kita menggunakan, misalnya ada yang memesan banyak atau ada
juga keluarga yang menyukai cita rasa produk yang kita buat.

RS Tentu kita menggunakan program khusus setiap ada pesanan dan acara-
acara besar atau resepsi.

6 Bagaiman R1 Dengan harga yang sudah kami tentukan sudah sangat membantu kami
Bapak/Ibu dan terjangkau dengan kemampuan pelanggan.

me mastikan bathi:| Dengan setiap pendapatan meskinpun kecil tetapi dapat memuaskan

kebijakan harg: hasil-nya

yang Bapak/Ibu Dari pendapatan yang berkelanjutan misalnya pembayaran pemakaiyan

tetapkan R3 [listik, gaji karyawan termasuk pengeluaran pembelian bahan-bahan
memberikan baku.

keuntungan yang Untuk memastikan harga yang sudah di tetapkan memberikan
seimbang bagi keuntungan bagi warung makan dengan menyediakan harga bahan baku
warung makan R4 lyang digunakan untuk membuat produk makanan sehingga dapat
Bapak/Ibu dan tetap memberikan keuntungan bagi warung makan.

menarik bagi

pelanggan ? Dengan harga-harga yang sudah klita tetapkan sangan memberikan

keuntungan dan dapat menyediakan produk akhir pekan.

Kebijakan harga yang telah kami tetapkan ini dengan harga 15.000-
R6 [20.000 perporsi sangat membantu kami. Dengan pendapatan perbulanyal
modal awal kami kembali dan keunungan dapat membantu.

Jadi kami melihat dari pendapatan yang dijhasilkan tiap hari meskipun
R7 |sedikit tetapi dapat mengembangkan usaha

RS Dengan setiap perporsi harga yang berbeda-beda setiap satu menu
makanan dan sangat membantu dalam pendapatan.

Olahan Peneliti
c). Penetapan Harga
Penetapan harga adalah proses penetukkan harga jual untuk setiap menu
yang di tawarkan. Proses ini penting untuk memastikan warung makan dapat
menghasilkan keuntungan, menarik pelanggan, dan tetap kompetitif.
Berdasarkan hasil wawancara dari jawaban para pemilik warung makan,

peneliti menyimpulkan bahwa para pemilik warung makan melakukan
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penetapan harga. Pemilik warung makan menetapkan harga produk mereka
dengan mempertimbangkan biaya bahan baku makanan, dengan menghitung
biaya setiap bahan yang dugunakan untuk memastikan harga jual produk agar

bisa meneutupi biaya tersebut dan memberikan keuntungan.

Pemilik warung makan menggunakan strategi penetapan harga bersaing
untuk menarik pelanggan dan mempertahankan pangsa pasar. Beberapa
pemilik warung makan menerapkan strategi promosi seperti diskon atau paket
menu untuk menarik lebih banyak pelanggan. Mereka menetapkan harga
yang memungkinkan fleksibilitas dalam memberikan penawaran khusus tanpa

mengurangi keuntungan.

Tabel 4.5
Hasil Wawancara Indikato Sistem Distribusi Responden

No. |Indikator 4, dan| R Jawaban Responden
Pertanyaan

7 |Bagaimana [Kalau kita disini jika ada yang memesan kita yang langsung kelokasi
Bapak/Ibu R1 n tuk mengantarnya kadang juga pelanggan menunggu langsung
merencanakan  dan pesanannya.
mengelola rute|
pengiriman  untuk| gy Hika ada yang memesan makana maka kami atau karyawan mengantar
Imemastikan langsung kelokasi yang di tentukan.
evesiensi dan tepat Terlebi dahulu menayakan lokasi pengiriman pesanan, memastikan rute
waktu dalam| R3 jpengiriman atau yang mengantar produk makanan dapat di percaya dan
istribusi makanan? tepat waktu pengantar produk ke lokasi konsumen

\Untuk merencanakan dan mengelolah rute pengiriman, di warung
R4 makan kita ini hanya menjual mie pangsit jika ada yang memesan
makanan paling kita sendiri yang mengantarka-nya kelokasi konsumen

\Untuk merencanakan dan mengelolah rute pengiriman, di warung
RS makan kita ini hanya menjual mie pangsit jika ada yang memesan
makanan paling kita sendiri yang mengantarka-nya kelokasi konsumen

Cara kami untuk menggelolah rute pengiriman jika ada acara-acara atau
resepsi, jikalua konsumen memesan makanan sama kita di warung
R6 makan ini sebelumnya kami menargetkan waktu memasak kadang
mulai jam 04:00 wib dan sebelum waktu yang sudah di tentukan
pengiriman sudah sampai di lokasi.

Cara mengelola rute pengiriman yaitu tergaantung lokasi yang
memesan, jika lokasi jauh dan pesanan juga banyak kita merental mobil
R7 |dan jam pengirimannya jauh sebelum jam yang ditentukan oleh
konsumen.

R8 Uika ada pesanan yang banyak maka kami merental mobi, pesanan
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Febelum waktunya pengiriman sudah terlebih dahulu kami persiapkan

8 |Apakah Bapak/Ibu
memiliki kebijakkan

R1

[Ketika produk tidak sesuai dengan yang diinginkan pelanggan tentu
akan kita ganti dengan menu yang benar di sukai oleh pelanggan

pengembalian  atau
pengantian  produk]

Kita mempunyai kebijakan untuk menganti produk. Tapi selama ini
belum pernah terjadi atau kita temui

dalam kasus|
distribusi yang tidak]
memuaskan?

Kebijakan pengembalian produk yang rusak atau tidak ayak di
konsumsi kita di warung makan ini mengganti produk serta memintal
bukti yang evesien dari konsumen. Dan melakukan perubahan
keberlanjutan terhadap penggembalian atau penggantian produk agar
lebih memuaskan pelanggan.

R4

Pengembalian produk yang tidak sesuai dengan keinginan konsumen
kebijakan yang kita ambil tntunya merubah menu yang mereka iginkan
tetapi selama ini dulu masih belum pernah terjadi yang Namanyal
pengembalian produk makanan

Tentunya dalam usaha warung makan kami sebelum pengirimana
pesanan kami terlebih dahulu memastikan bagaimana prmintaan
konsumen terhadap cita rasa yang mereka inginkan sehingga tidak]
terjadi penggantian atau penge mbalian produk makanan.

R6

Selama ini masih belum pernah terdapat yang serupa dengan hal seperti
itu. Tapi kami disini menjual makana, dan sebelum menerima pesanan
kami menanyakan bagaimana cirikhas yang mereka inginkan
seterusnya kami akan menyesuaikan citra rasa makanan yang sudah
kami sesuaikan Bersama.

R7

Hal itu masih belum pernah terjadi kepada kita diwarung makan ini
Namun jika hal demikian akan t i maka kami akan bertanggung
fjawab terhadap produk yang tidak sesuai dengan keinginan konsumen

RS

Itu jika di kembalikan maka kami mengganti produknya tapi jika tidak|

ya, kami diamin tapi memperhatikan lagi kedepannya.

Olahan Peneliti
d). Sistem Distribusi

Berdasarkan hasil wawancara dari jawaban para pemilik warung

makan, peneliti

menyimpulkan bahwa para pemilik warung makan

melakukan Sistem distribusi. Pemilik warung makan di pasar menggunakan

sistem distribusi langsung, di mana mereka menjual produk langsung kepada

konsumen. Hal ini memungkinkan mereka untuk dapat mengontrol langsung

atas penjualan dan hubungan dengan pelanggan.

Pemilik warung makan menjalin kerja sama dengan pemasok lokal

seperti petani atau pengempul bahan baku lokal guna membantu dalam

memperoleh bahan baku segar dan menjaga kualitas produk. Pemilik warung
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makan

juga

menggunakan

karyawan untuk mengantarkan produk

kepelanggan yang memesan secara langsung.

Tabel 4.5

Hasil Wawancara Indikato Komunikasi Pemasaran Responden

No. |Indikator I (satu)] R Jawaban Responden
/ Pertanyaan

9 |Apa strategi Strategi yang kami terapkan dalam mempromosikan yaitu dengan caral
pemasaran yang pq mencetak spanduk, komunikasi antar pelanggan, dan memanfaatkan
Bapak/Ibu terapkan media sosial.
untuk mempromosi
warung makan Dengan mempercetakkan spanduk, mengajak teman-teman untuk]
khusu; Bapak/Ibu R2 mengunjungin warung makan, memanfaatkan mendia sosial untuk|

kepada target pasar

mempromosikan.

yang tepat?

Membangun komunikasi baik kepada pekerja kantor, sekolah, dan
rganisasi lokal. Mempajangkan spanduk menjalin komunikasi kepada
pelanggan dan memanfaatkan media sosial.

R4

Strategi promoisi yang telah kami terapkan. Kami menggunakan medial
sosial dan kami mempajangkan spanduk untuk lebih menarik perhatian
pelanggan. Dan menjalin komunikasi antar pelanggan.

Strategi pemasaran yang kami lakukan pada target pasar untuk]
mempermosikan warung makan kami, pertama-tama kami mencetak]
spanduk, kami mengajak keluarga dan kerabat untuk lebih menarik
perhatian pelanggan.

R6

Strategi yang kami gunakan untuk mempromosikan, dengan adanyal
perubahan jaman kami mempajangkan spanduk agar lebih banyak dan
lebih mendekatkan pelanggan.

R7

Pertama-tama kami mencetak spanduk, mempromosikan dengan

menjalin komunikasi yang baik kantar pelanggan dan memanfaatkan
media sosial.

RS

Dengan cara mencetak spanduk, memanfaatkan media sosial, serta dari
mulut kemulut pelanggan

10

Dengan cara mempererat hubungan komunikasi kepada pelanggan dan
menyediakan menu yang mereka inginkan.

Memberikan pelayanan yang terbaik dan menjalin komunikasi baik.

Memberikan harga menu makanan yang bias di jangkau para
pelanggan. Menyediakan menu hemat dan memberikan diskon khusus
pada menu-menu tertentu.

R4

Kami menyesuaikan promosi dengan memberikan pelayanan terbaik |
merespon dengan sopan santu.

Bagaimana
Bapak/Ibu
menyesuaikan
promosi untuk|
menarik  pelanggan
dari berbagai
segmen,seperti
pelajar, pekerjal
kantor, ataul
keluarga?

Menyesuaikan promosi untuk menarik pelanggan. Kami memberikan
terbaik
masyarakat, dan pekerja kantoran

poelayanan yang terhadap pelanggan seperti pelajar
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[Kami disisni sama saja mempromosikan produk terhasdap pelajar,
R6 pekerja  kantor, dan masyarakat. Termutama kami disisni selalu
memberikan responden kepada pelanggan-planggan yang datang

meng gunjungin warung makan ini

Menyesuaikan promosi tentunya, kita disini memberikan pelayanan
R7 lterbaik dan merespon baik serta menerima kritikan pelanggan.

RS Berkomunikasi baik, melayani dengan sepenuh hati dan memberikan
menu makanan yang mereka inginkan atau mereka pesan.

Olahan Peneliti

e). Komunikasi Pemasaran

Berdasarkan hasil wawancara dari jawaban para pemilik warung
makan, peneliti menyimpulkan bahwa para pemilik warung makan melakukan
komunukasi pemasaran untuk menarik pelanggan dengan cara melakukan
pemasaran antar mulut kemulut, membuat pelanggan merasa puas terhadap
produk dan dapat merekomondasikan produk atau layanan kepada pelanggan
lain. Mempercetakkan spanduk yang lebih menarik perhatian pelanggan untuk
mengunjungin atau membeli makanan yang sudah di produksi. Membangun
komunikasi yang baik, merespon cepat pelanggan, dan dengan cara
memanfaatkan media sosial dalam berlinterasi kepada pelanggan atau piblik.

Memberikan pelayanan yang ramah dan persomal dalam membangun
hubungan baik dengan pelanggan, memberikan harga yang terjangkau melalui
berbagai metode promosi untuk menarik lebih banyak pelanggan. Degan
menggabungkan kualitas makanan yang tinggi, pelayan ramah, harga terjangkau,
dan permanfaat media sosial, para pemilik warung makan di pasar mampu
menggembangkan komunikasi pemasaran yang efektif untuk menarik dan

mempertahankan pelanggan.

Tabel 4.5

Hasil Wawancara Indikato Persaingan Pasar Responden

No. Indikator R Jawaban Responden
Persaigan dan
Pertanyaan

11 Apa strategi Strategi-strategi yang kami terapkan yaitu dengan cara kami mengajak]
pemasaran yang py keluarga, sahabat, serta berkolaborasi dengan pelanggan untuk mengajak|
Bapak/Ibu terapkan teman-nya datang kewarung kita ini.
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pelanggan
bersaing
warung
lainnya?

untuk menarik|

dan
dengan
makan|

Strategi yang kami gunakan yaitu seperti mempajangkan spanduk
Menjalin komunikasi baik kepada pelanggan dan melayanin mereka
dengan sopan.

Kualitas dan kebersihan lingkungan warung makan menjalin komunikasi
baik kepada pelanggan, dan menggunakan Bahasa yang ramah kepadal
pelanggan.

R4

Tentunya dari resep makanan dan pelayanan kepada pelanggan.

Strategi pemasaran yang kami terapkan untuk mnari pelanggan dalam|
bersaing antar warung makan lain. Kami di warung makan ini
menentukan harga yang bias di jangkau oleh pelanggan dan menciptakan|
rasa makanan yang lezat.

R6

Strategi yang kami gunakan dalam membuat produk makanan yang biasa
menarik pelanggan adalah membuat produk itu sesuai kreatif kita sendiri
dan dapat bervariasi.

R7

Strategi yang kami lakukan pada warung makan ini yaitu dengan
membuat khas cita rasa pada makanan yang bagus dan lezat untuk]
dimakan sehingga sesuai dengan rasa makanan yang diinginkan oleh
konsumen, memberikan merek pada makanan atau produk yang dijual
sehingga dapat menarik minat pelanggan untuk membeli.

RS

Degan cara meracik sendiri resep atau citra rasa makanan.

12

Bagaimana
Bapak/Ibu
menangani
tantangan
bersaing,
harga dan
dari pesaing?

R1

Kita selalu bertahan dengan harga yang telah kita tentukan, akan tetapi
kami mencari resep yang sangat memuaskan pelanggan.

dalam

Harga tentunya sudah kami tetapkan perporsi cuman saja resep-resepnya|
kami racik sendiri.

seperti
produk|

Tetap focus pada kualitas bahan baku dan proses pnyajian makanan

untuk memastikan citra rasa dan kualitas yang konsisten. Melatih)
karyawan untuk memberikan pelayanan atau respon baik terhadap)

pelanggan.

R4

Tentang harga dengan warung makan lain yaitu kita di warung makan ini
tetap fokus pada harga-harga makanan yasng sudah kita tetapkan. Cuman|
dalam resep makanan belum tentu sama dengan warung makan lain.

Tentang yang kami Tarik untuk menaganin harga dari pesaing kami
menciptakan citra rasa makanan yang membuat para pelanggan dapat
menikmatinya.

R6

Untuk menaganin hal itu yaitu kami menentukan harga makanan perporsi
yang sesuai dengan citra rsa atau produk yang telah kami sajikan.

R7

Kita tetap stay pada harga yang sudah ditetapkan, namun kami diwarung
makan ini mencari atau meracik resep cita rasa yang lebih menarik]
perhatian atau minat pelanggan.

RS

Menentukan  harga  yang  dapat  dijangkau  pelanggan  dan|
mempertimbangkan pendapatan.

13

langkah
bapak/Tbu
untuk

Apa langkah-|

yang
ambil

R1

Dengan cara  berkomunikasi dan melibatkan mereka untuk]
mempromosikan menu makanan di warung kita ini kepada teman ataul

sahabat meraka.

R2 [Yaitu dengan menjaga hubungan baik, melibatkan mereka dalam
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mempertahankan

memperluas jangkauw an komunikasi kami kepada pelanggan lain. |

di
persaingan|

pelanggan  setia
tengah

yang ketat?

Menjaga komunikasi yang baik dengan pelanggan, mnciptakan suasanal
yang baik dan menarik di rumah makan dengan mendesain dan|

menyediakan fasilitas tambahan lain.

R4

Langkah-langkah yang kami ambil dalam mempertahankan pelanggan
setia yaitu kami memberikan respon baik murah senyum dan selalul
memberikan pelayanan terbaik kepada mereka.

Tentunya kami memberikan pelayanan yang terbaik umntuk membuat
para pelanggan setia tetap mendatangin warung makan ini dan kami juga
melayani mereka dengan sopan santu.

Ro

Tent langgan yang sering datang di warung makan ini dengan adanya|
kami memberikan pelayanan yang lebih baik kepada mereka.

R7

Dengan memberikan pelayanan yang terbaik dan menerima kritikan|
pelanggan terhadap produk makanan yang telah kita sajikan.

RS

Memberikan pelayanan terbaik dan mengajak mereka bekerja sama]
dalam membantu mempromosikan.

14

Bagaiman
Bapak/Ibu
keberhasilan strategi
Bapak/Ibu

menilai

harga

R1

Keberhasilan yang sudah kami nilai pada strategi harga menu makanan|
di warung makan ini yaitu dengan pendapatan-pendapatan perbulanyal
sedikit membantu kami dan semakin semangat dalam membuat produk-|
produk lain.

dalam menarik|

pelanggan dan

bersaing dengan

Keberhasilan strategi harga yang sudah kami lihat selam ini dapat
membantu kami sedikit pada kebutuhan kami dengan adanya banyak]
pelanggan yang meminati cifra rasa makanan yang sudah kami sajikan.

warung makan lain?

Dengan cara memantau peningkatan penjualan harian, mingguan, dan|
bulana. Menilai jumlah unit terjual, membandingkan pendapatan dari
sebelumnya dan dari warung makan lain.

R4

Keberhasilan harga yang sudah kami tentukan lebih mengguntukan
pendapatan kami dan bisa kami sediakan bahan baku mentah untuk hari-|
hari berikutnya.

Menilai strategi harga yang sudah kami tentukan dari hasil pendapatan|
bulan lalu dan bulan sekarang lebih meningkat sedikit pendapatan kami.

Ro

Selama ini yang sudah kami jalanin produk makanan yang sudah kami
buat dapat terjual seutuhnya dalam setiap hari.

R7

Dari pendapatan sebelumnya dan dengan berjalannya waktu, penghasilan|
pendapatan makin meningkatkan.

RS

Degan menilai pendapatan sebelumnya dari pendapatan yang dicapai
sekarang ini.

15

Bagaimana

Bpak/Ibu  menjagal

R1

Menjaga hubungan baik memberikan pelayana terbaik dan mempererat
komunikasi antar pelanggan

baik|
pelanggan
dan

hubungan
dengan
tetap

Pertama-tama memberikan kepada mereka untuk memberikan pelayanan
yang terbaik kepada pelanggan. Memanfaatkan media social mereka

memperluas
jangkauwan pasar di

dalam rangka mempromosikan menu makanan yang telal a produksi.
awan untuk|

Membangun loyalitas yang menarik, serta mengajak
memberikan pelayanan yang terbaik kepada pelanggan.

tengah  persaingan

yang semakin ketat?

R4

Kami memberikan pelayanan terbaik serta merespon mereka dengan
sopan.

Yang pertama menjaga hubungan baik, bersikap sopan, ramah dan|

memenuhi permintaan dari setiap konsumen.
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R6

Kami melayani pelanggan

misalnya memperkuat tali persaudaraan serta komunikasi baik terhadap)

dengan mempererat rasa kekeluargaan

pelanggan.

R7

Dengan tetap menjalin interaksi yang baik, merespon keluhan mcrekaj
terhadap produk makanan kita, dan selalu mengingat apa dan bagaimana
rasa atau menu makanana yang sering mereka pesankan.

RS

Cara kami menjaga pelanggan tetap dengan menjalin komunikasi yang
baik, dan memberikan pelayanan terbaik.

16

Bagaimana
Bapak/Ibu
melibatkan

R1

Pertama-tama memberikan kepada mereka untuk memberikan pelayanan|
yvang terbaik kepada pelanggan. Memanfaatkan media social mereka
dalam rangka mempromosikan menu makanan yang telah kita produksi.

karyawan dalam|

strategl  persaingan

dan keberhasilan

Pertama-tama memberikan kepada mereka untuk memberikan pelayanan|
yang terbaik kepada pelanggan. Memanfaatkan media social mereka
dalam rangka mempromosikan menu makanan yang telah kita produksi.

usaha warung makan
khusus Bapak/Tbu?

Memberikan pelatihan khusus tentang menu, pengolahan bahan baku|
dan cara penyajian makanan kepada karyawan untuk meningkatkan
pengetahuan mereka, melibatkan mereka dalam menanggung jawab)
keberhasilan dan memanfaatkan media sosial mereka.

R4

Cara kami melibatkan karyawan dalam strategi persaingan, kami
mengajak karyawan-karyawan kami untuk memanfaatkan media sosial
mereka serta mengajak mereka untuk memberikan, pelayanan terbaik]
kepada pelanggan.

Menjalin komunikasi terbuka untuk memotifasi karyawan dan membuat

mereka merasa memiliki pada warung makan ini. Memeberikan|

kesempatan kepada mereka untuk memberikan masukan, ide, atau saran|
yang meningkatkan kualitas layanan dan daya saing warung makan lain.

R6

Menerima kritikan dari pelanggan misalnya ada kekurangan bumbu-|
bumbu. Maka dari situlah cara kami mencaritau permasalahannya, agar|
kedepan lebih maksimal mungkin dan pelanggan dapat menikmatinya.

R7

Dengan cara mengkaitkan karyawan untuk memberikan serta merespon|
baik para pelanggan dan memanfaatkan media sosial mereka untukl
membantu mempromosikan produk-produk pada warung makan.

RS

Melibatkan karyawan dengan cara melatih mereka untuk memberikan|
pelayanan terbaik kepada pelanggan dan memanfaatkan media social
mereka untuk mempromosikan produk makanan di warung makan kita.

17

Bagaimana
Bapak/Ibu

R1

Mencari tau menu atau resep-resep yang membuat para pelanggan puas
dengan menu yang sudah kita produk.

menyesuaikan menul

atau layanan|

Menentukan menu apa yang kita jual atau yang kita produk, agan
pelanggan mengetahui apa yang kita perjualkan di warung makan ini.

Bapak/Ibu
berdasarkan tren dan
kebutuhan

Dengan menawarkan menu makanan spesial yang mencerminkan bahan
baku. Memperbaharui menu secara rutin serta menghapus menu yang
tidak pepuler atau tidak layak di dikonsumsi lagi.

pelanggan untuk|

tetap bersaing?

R4

Kami menyesuaikan menu atau layanan berdasarkan tren kamil

menanyakan menu apa yang konsumen igmkg

Memberikana motifasi menu secara berkala agar pelanggan tidak merasa|
bosan. Menyediakan menu makanan sehat yang sesuai dengan kebutuhan|

pelanggan. Mencari menu mana yang paling laris dan kurang diminati

para pelanggan.

R6

Menerima kritikan dari pelanggan misalnya ada kekurangan bumbu-|
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bumbu. Maka dari situlah cara kami mencaritau permasalahannya, agar
kedepan lebih maksimal mungkin dan pelanggan dapat menikmatinya.

Dengan cara mencari resep-resep yang estetik yang baru dan rasanyal

R7 mengunggah selera yang diinginkan oleh pelanggan.
R8 [Degan cara melihat menu makanan yang menarik bagi pelanggan.
18 Apa yang oy Perbedaanya yaitu Pertama-tama kita disini membuat makanan nasi
membedakan goreng dan menjual jajan-jajan atau makanan ringan.
warung makan R2 Degann menu makanan yang kita jual dan dengan memanfaatkan lokasi
khusu Bapak/Ibu warung makan keday mie ayam prapatan.
dari pesaing lain di Yang dapat membedakan yaitu warung makan kita adalah warung makan
sekitar? R3 |islam dan menu makan khas sndiri serta pelayanan dan komunikasi
terhadap pelanggan.
Yang membedakan menurut kami disini meskipun ada yang sama tetapi
R4 [resep-resep tentunya berbeda seperti resep-resep yang kita gunakan di
warung makan ini
Yaitu citra rasa makanan, menu-menu makanan, pelayanan, dan tempat
RS warung makan yang luas dan jaman.
Re AnE menjadi perbedaan adalah kami di sini menjual produk makanan,
Misalnya nasi, lauk ikan, ayam, dan sayur-sayuran.
R7 Mempunyai khas cita rasa yang berbeda, lokasi warung makan, dekorasi,|
dan menu makanan.
RS Dari produk makanan yang kita jual dan resep makanan yang telah kita|
racik.
19 Bagaimana Rl Dengan adanya lokasi warung makan ini berdekatan dengan perkantoran|
Bapak/Ibu dan beralokasi di area piggir jalan raya/ jalan umum.
memanfaatkan R2 Dengan cara pelayanan, respon cepat kepada pelanggan dan produk]
lokasi warung makanan yang sudah kita produk.
makan untuk| Yaitu menerapkan desain yang menarik dan jelas agar warung makan|
mengalahkan R3 jmudah di kenal dan mendesain interior warung makan dengan suasana)
pesaing? yang nyaman dan menyenangkan.
R4 Cara kami memanfaatkan lokasi warung makan yaitu warung makan ini
terletak di area jalan raya dan area perkantoran.
Karena lokasi berdekatan dengan keramayan seperti perkantoran,|
RS [sekolah, maka di sesuaikan menu dan jam operasional untuk menarik|
pelanggan pada warung makan ini.
Memanfaat lokasi warung makan dalam menghadapi persaing tentul
R6 |lokasi warung makan disini terletak di jalan raya dan berdekatan dipasar,|
perkantoran.
Memanfaatkan pekerja kantor yang berdekatan dengan warung dan
R7 |menjalin komunikasi yang baik.
Dengan memanfaatkan lokasi yang berdekatan di pasar dan beralokasi dj
RS jalan umum.
20 Bagaimana Rl Tentunya kita menerima hal-hal buruk atau kritikan dari mereka dan
Bapak/Ibu menjadikan sebagai perubahan kedepannya.
menanganin - umpan Selalu menerima kritikan dari pelanggan baik itu. Kritikan dari menul
balik negatif darii R2 makanan, pelayanan, komunikasi yang tidak menyenangkan pelanggan,|
pelanggan yang menjadikan itu semua sebagai pengalaman atau perubahan kedepanya.
membandingkan R3 Ya. Merespon cepat untu menunjukkan bahwa peduli dan siap)
warung makan| menaganin masalah serta menjadikan hal itu sebagai perubahan ataul
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Bapak/Ibu  dengan menjadikan motifasi kedepan.
pesaing? R4 kita tetap setia menerima kritikan dari pelanggan dan membuat hal
negatif itu jadi perubahan kita.
RS Menerima keluhan atau kritikan dari pelanggan menjadi sebuah motifasi
dalam perbaikan yang bekelanjutan.
Cara kami menaganin hal negatife dari pelanggan yang membandingkan
warung makan kami yaitu menghadapi dengan respon yang baik dan|
R6 |mecari tau masalah serta membuat hal itu jadi perubahan warung makan
kami nantinyan.
R7 Memahami dan menerima keluhan konsumen.
Degan cara menerima dan mengambil keputusan dan membuat kata-katz
RS | o . . .
itu menjadi sebuah tongkat untuk lebih berjuang lagi. d‘
Olahan Eeneliti

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara dilapangan, ada beﬁrapa

kendala yang dihadapi oleh warung makan dalam menghadapi persaingan dengan

usaha sejenis di pasar yaitu:

1.

Persaingan yang semakin ketat dengan munculnya usaha sejenis yang
menawarkan produk serupa. Hal ini dapat membuat warung makan harus
berusaha lebih keras untuk mempertahankan dan menarik pelanggan.

. Inovasi produk dan promosi, untuk bersaing dengan usaha sejenis, warung

makan perlu terus melakukan inovasi dalam produk makanan yang mereka
tawarkan, serta strategi promosi yang menarik untuk menarik perhatian
konsumen.

. fluktuasi bahan baku, harga bahan baku seperti daging, sayur-sayuran, atau

rempah-rempah bisa mengalami fluktuasi yang dapat mempengaruhi harga
jual makanan di warung. Hal ini bisa menjadi kendala bagi warung makan
dalam menetapkan harga yang kompetitif.

. kualitas dan konsistensi produk, menjaga kualitas dan konsistensi produk

makanan sangat penting agar warung makan dapat mempertahankan
kepercayaan pelanggan. Jika kualitas produk menurun atau tidak konsisten
hal ini dapat membuat pelanggan beralih keusaha sejenis.

Pelayanan dan pengalaman pelanggan, pelayana yang ramah dan
pengalaman pelanggan yang baik juga menjadi faktor penting dalam
menhadapi persaingan. Warung makan perlu memastikan bahawa pelayanan
mcﬁa memuaskan pelanggan agar dapat bersaing dengan usaha sejenis.

Dari uraian di atas dapat di simpulkan bahwa Warung Makan yang

dihadapkan pada tantangan besar dalam mengahadapi persaingan di pasar kuliner

yang semakin ketat. Untuk bertahan dan berkembang, di perlukan strategi yang

tepat

untuk dapat menghadapi persaingan dengan wusaha sejenis, yaitu

meningkatkan kualitas dan pelayanan, serta memanfaatkan teknologi untuk

promosi dan akses kemodal, meningkatkan nilai tambah yang unik seperti rasa
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masakan rumahan dan ke akraban dengan pelanggan, dapat menjadi senjata yang

ampuh untuk bersaing dan membangun loyalitas pelanggan.

4.2 Pembahasan Peneliti

Peneliti menggunakan segitiga teknis untuk menganalisisﬁta penelitian.
Peneliti dalam teknik triangulasi mengumpulkan data dari observasi
(pengamatan), wawancara, dan dokumentasi yang sebelumnya telah disampaikan
oleh peneliti, yang kemudian dapat dianalisis dan ditarik kesimpulannya.
Kesimpulan dapat ditarik dari hasil penelitian yang sudah dilaksanakan. Tahap
analisis data diawali dengan penelaahan serta evaluasi terhadap seluruh data dari
berbagai sumber observasi (pengamatan), wawancara, dan dokumentasi yaitu
meliputi pemilik warung makan di Pasar Bukit Sion Kecamatan Lahomi sebagai
subjek penelitian. Kemudian data tersebut terus menerus diolah oleh peneliti
selama penelitian dilakukan. Pendekatan yang diterapkan yaitu pendekatan
deskriptif kualitatif, merupakan gambaran atau penceritaan tentang suatu peristiwa

atau tempat yang diakhiri dengan tulisan di lapangan.

grdasarkan hasil pengamatan (observasi) dan wawancara yang dilakukan
oleh peneliti dapat diketahui informasi terkait penelitian Analisis Strategi
Pemasaran Usaha Mikro Dalam Menghadapi,Persaingan di Pasar Bukit Sion
Kecamatan Lahomi, yang menjadi informan pada penelitian ini adalah wamung
makan di pasar bukit sion yang berjumlah 8 warung makan. Maka pada
pembahasan ini peneliti aka menjelaskan hasil penelitian, menjawab
permasalahan yang ada pada tujuan penelitian. Tujuan penelitian ini adalah
Analisis strategi pemasaran usaha mikro dalam menghadapi persaingan di pasar
bukit sion kecamatan lahomi menunjukkan bahwa 8 warung makan menggunakan
strategi pemasaran pada warung makan dalam menghadpi persaingan di pasar

dengan warung makan yang sejenis.

42.1 Strategi Pemasaran Yang Saat Ini Digunakan Oleh Usaha Mikro
Dalam Menghadapi Persaingan Warung Makan Di Pasar

Berdasarkan data yang didapatkan diketahui bahwa hampir seluruh warung

makan menggunakan strategi pemasaran antara lain sebagai berikut:
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a).

b).

c).

pemilihan pasar

Pemilihan pasar adalah suatu proses dalam memilih target yang tepat
untuk mendirikan suatu bisnis dengan menentukan produk yang paling di
minati oleh para pelanggan tertentu.

Berdasarkan hasil wawancara dari jawaban para pemilik warung
makan, peneliti menyimpulkan bahwa para pemilik warung makan
melakukan pemilihan pasar dengan tujuan agar usaha mereka dapat
berkembang pesat dan mendapat keuntungan dalam meningkatkan peluang
keberhasilan. Hal ini karena lokasi usaha sangat mempengaruhi bagaimana
ketersediaan produk yang tersedia bagi konsumen sekitar yang mendukung
usaha yang dijalankan.

Dengan lokasi usaha yang strategis dapat meningkatkan pendapatan
usaha yang dijalankan, dan tentunya juga dapat menghasilkan lebih
banyaknya volume penjualan yang diminati oleh konsumen dan terjual pada
lokasi yang ditempati tersebut dalam usaha yang dijalankan. Dengan
banyaknya produk makana yang laku tentu dapat meningkatkan pendapatan
usaha yang dijalankannya tersebut.

Perencanaan Produk

Perencanaan produk adalah proses merencanakan dan mengembangkan
produk yang tepat unuk memenuhi kebutuhan dan keinginan target pasar.
Berdasarkan hasil wawancara dari jawaban para pemilik warung makan,
peneliti menyimpulkan bahwa para pemilik warung makan melakukan
perencanaan produk. Pemilik warung makan umumnya menyesuaikan menu
dan produk dengan kebutuhan dan preferensi pelanggan. Degan memahami
selera, kebiasaan makan, dan budaya kuliner sekitar pasar. Contohnya pada
warung “Niati Daeli”, menawarkan menu nasi uduk, B-1, B-2, ikan dan
sayur-sayuran. Pemilik warung makan berusaha menawarkan menu yang
variative dan untuk menarik pelanggan dari berbagai kalangan, dengan
menjaga kualitas dan kebersihan produk, menggunakan bahan baku segar dan

memastikan rasa makanan tetap terjaga.

Penetapan Harga
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Penetapan harga adalah proses penetukkan harga jual untuk setiap menu
yang di tawarkan. Proses ini penting untuk memastikan warung makan dapat
menghasilkan keuntungan, menarik pelanggan, dan tetap kompetitif.
Berdasarkan hasil wawancara dari jawaban para pemilik warung makan,
peneliti menyimpulkan bahwa para pemilik warung makan melakukan
penetapan harga. Pemilik warung makan menetapkan harga produk mereka
dengan mempertimbangkan biaya bahan baku makanan, dengan menghitung
biaya setiap bahan yang dugunakan untuk memastikan harga jual produk agar

bisa meneutupi biaya tersebut dan memberikan keuntungan.

Pemilik warung makan menggunakan strategi penetapan harga bersaing
untuk menarik pelanggan dan mempertahankan pangsa pasar. Beberapa
pemilik warung makan menerapkan strategi promosi seperti diskon atau paket
menu untuk menarik lebih banyak pelanggan. Mereka menetapkan harga
yang memungkinkan fleksibilitas dalam memberikan penawaran khusus tanpa

mengurangi keuntungan.

d). Sistem Distribusi

Sistem distribusi adalah jaringan yang menghubungkan produsen
dengan konsumen melalui berbagai saluran dan proses. Sistem ini
mencangkup semua kegiatan yang di perlukan untuk mengangkut dan

menyimpan produk dari titik produksi hingga sampai ke tangan konsumen.

Berdasarkan hasil wawancara dari jawaban para pemilik warung
makan, peneliti menyimpulkan bahwa para pemilik warung makan
melakukan Sistem distribusi. Pemilik warung makan di pasar menggunakan
sistem distribusi langsung, di mana mereka menjual produk langsung kepada
konsumen. Hal ini memungkinkan mereka untuk dapat mengontrol langsung

atas penjualan dan hubungan dengan pelanggan.

Pemilik warung makan menjalin kerja sama dengan pemasok lokal
seperti petani atau pengempul bahan baku lokal guna membantu dalam

memperoleh bahan baku segar dan menjaga kualitas produk. Pemilik warung
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makan juga menggunakan karyawan untuk mengantarkan produk

kepelanggan yang memesan secara langsung.

e). Komunikasi Pemasaran

Komunikasi pemasaran adalah Serangkaian kegiatan dan strategi usaha
atau organisai untuk menyampaikan pesan kepada targen pasar mereka dengan
tujuan mempromosikan produk, jasa, atau merek.

Berdasarkan hasil wawancara dari jawaban para pemilik warung
makan, peneliti menyimpulkan bahwa para pemilik warung makan melakukan
komunukasi pemasaran untuk menarik pelanggan dengan cara melakukan
pemasaran antar mulut kemulut, membuat pelanggan merasa puas terhadap
produk dan dapat merekomondasikan produk atau layanan kepada pelanggan
lain. Mempercetakkan spanduk yang lebih menarik perhatian pelanggan untuk
mengunjungin atau membeli makanan yang sudah di produksi. Membangun
komunikasi yang baik, merespon cepat pelanggan, dan dengan cara
memanfaatkan media sosial dalam berlinterasi kepada pelanggan atau piblik.

Memberikan pelayanan yang ramah dan persomal dalam membangun
hubungan baik dengan pelanggan, memberikan harga yang terjangkau melalui
berbagai metode promosi untuk menarik lebih banyak pelanggan. Degan
menggabungkan kualitas makanan yang tinggi, pelayan ramah, harga terjangkau,
dan permanfaat media sosial, para pemilik warung makan di pasar mampu
menggembangkan komunikasi pemasaran yang efektif untuk menarik dan
mempertahankan pelanggan.

422 Kendala Yang Dihadapi Oleh Warung Makan Dalam Menghadapi

Persaingan Dengan Usaha Sejenis Di Pasar

Persaingan adalah suatu kondisi dimana dua atau lebih pihak perusaha
untuk mencapai tujuan yang sama dengan suber daya yang terbatas. Dalam
konteks ekonomi, persaingan biasanya merujuk pada usha bisnis yang bersaing
untuk mendapatkan pelanggan, pangsa pasar, dan keuntungan. Dalam menghadapi
persaingan dengan usaha sejenis di pasar, warung makan sering ksali menghadapi
berbagai kendala yang dapat mempengaruhi kelangsungan dan kesuksesan bisnis

mereka.
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Berdasarkan hasil observasi dan wawancara dilapangan, ada bﬁrapa

kendala yang dihadapi oleh warung makan dalam menghadapi persaingan dengan
usaha sejenis di pasar yaitu:

1. Persaingan yang semakin ketat dengan munculnya usaha sejenis yang
menawarkan produk serupa. Hal ini dapat membuat warung makan harus
berusaha lebih keras untuk mempertahankan dan menarik pelanggan.

2. Inovasi produk dan promosi, untuk bersaing dengan usaha sejenis, warung
makan perlu terus melakukan inovasi dalam produk makanan yang mereka
tawarkan, serta strategi promosi yang menarik untuk menarik perhatian
konsumen.

3. fluktuasi bahan baku, harga bahan baku seperti daging, sayur-sayuran, atau
rempah-rempah bisa mengalami fluktuasi yang dapat mempengaruhi harga
jual makanan di warung. Hal ini bisa menjadi kendala bagi warung makan
dalam menetapkan harga yang kompetitif.

4. kualitas dan konsistensi produk, menjaga kualitas dan konsistensi produk
makanan sangat penting agar warung makan dapat mempertahankan
kepercayaan pelanggan. Jika kualitas produk menurun atau tidak konsisten
hal ini dapat membuat pelanggan beralih keusaha sejenis.

5. Pelayanan dan pengalaman pelanggan, pelayana yang ramah dan
pengalaman pelanggan yang baik juga menjadi faktor penting dalam
menhadapi persaingan. Warung makan perlu memastikan bahawa pelayanan
mema memuaskan pelanggan agar dapat bersaing dengan usaha sejenis.

Dari uraian di atas dapat di simpulkan bahwa Warung Makan yang

dihadapkan pada tantangan besar dalam mengahadapi persaingan di pasar kuliner
yang semakin ketat. Untuk bertahan dan berkembang, di perlukan strategi yang
tepat untuk dapat menghadapi persaingan dengan wusaha sejenis, yaitu
meningkatkan kualitas dan pelayanan, serta memanfaatkan teknologi untuk
promosi dan akses kemodal, meningkatkan nilai tambah yang unik seperti rasa
masakan rumahan dan ke akraban dengan pelanggan, dapat menjadi senjata yang
ampuh untuk bersaing dan membangun loyalitas pelanggan.
4.3. Perbandingan Hasil Penelitian dengan Teori

alam penelitian ini diperoleh beberapa temuan antara lain: dengan
adanya strategi pemasaran yang digunakan oleh pemilik warung makan dalam
menghadapi Esajngan di pasar dengan usaha sejenis, maka warung makan
menerapkan strategi pemasaran yang tepat dan sesuai dengan kebutuhan pasar,
wa makan dapat meningkatkan daya saingnya, mengoptimalkan penjualan,
dan bangun hubungan yang kuat dengan pelanggan. Strategi pemasaran yang
baik juga dapat membantu dalam mempertahankan pelanggan yang sudah ada.

Dengan memberikan promosi khusus atau program loyalitas, warung makan dapat
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memastikan bahwa pelanggan loyal tetap setia. Strategi pemasaran yang tepat
seperti pemberian diskon, penawaran khusus, atau acara promosi, warung makan
dapat meningkatkan penjualan secara signifikan. Hal ini dapat membantu bisnis
untuk tumbuh dan berkembang. Dengan demikian bisnis akan lebih unggul dalam

mempertahankan dan menarik pelanggan.

Hasil penelitiandiatas sejalan dengan teori yang dikemukakan oleh,

Fawzi GM (2022:9-10) Philip Kotler, Strategi pemasaran adalah suatu mindset
pemasaran yang akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran, dimana di
dalamnya terdapat strategi rinci mengenai pasar sasaran, penetapan posisi, bauran
pemasaran, dan budget untuk pemasaran.?trategi pemasaran adalah bentuk
perencanaan yang ditemukan dibidang pemasaran. Secara umum pemasaran
adalah suatu proses social dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang

mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan dan mempertukarkan produk

dan nilai dengan individu dan kelompok lain.

4.4 Perbandingan Hasil Penelitian dengan Penelitian Terdahulu

Penelitian sebelumnya yang relevan dengan penelitian ini adalah Penelitian
oleh Chaffey & Smith (2023:6) menunjukkan bahwa Usaha yang menerapkan strategi
pemasaran digital memiliki peningkatan signifikan dalam penetrasi pasar dan
pertumbuhan pendapatan. Selain itu, kebijakan pemerintah yang mengarah pada
pemberdayaan ekonomi lokal juga mendukung pentingnya inisiatif semacam ini.
Peraturan Pemerintah Nomor 20 Tahun 2022 tentang Pemberdayaan dan
Pengembangan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) secara eksplisit
menggarisbawahi perlunya dukungan dalam hal pemasaran digital untuk
meningkatkan daya saing.

Penelitian oleh Schumpeter (2022:382) menckankan pentingnya inovasi
dalam produk dan layanan sebagai strategi untuk tetap kompetitif. Inovasi dalam
membantu UMKM membedakan diri mereka dari pesaing dan menarik pelanggan
baru.bglain itu Firdaus et al. (2022:82), mengatakan bahwa diperlukan adanya
optimalisasi kinerja berupa peningkatan SDM melalui pemahaman mengenai

konsep dari strategi marketing seperti pemasaran secara online, sehingga pelaku

UMKM dapat memperkenalkan produk hasil usahanya lebih luas.
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Berdasarkan penelitian observasi, wawancara, dan dokumentasi yang
dilakukan oleh peneliti, penerap@ strategi pemasaran dapat meningkatkan
Strategi pemasaran yang baik, dan juga dapat membantu dalam mempertahankan
pelanggan yang sudah ada. Dengan memberikan promosi khusus atau program
loyalitas, warung makan dapat memastikan bahwa pelanggan loyal tetap setia.
Strategi pemasaran yang tepat seperti pemberian diskon, penawaran khusus, atau
acara promosi, warung makan dapat meningkatkan penjualan secara signifikan.
Hal ini dapat membantu bisnis untuk tumbuh dan berkembang. Dengan demikian
bisnis akan lebih unggul dalam mempertahankan dan menarik pelanggan.

4.5 Keterbatasan Penelitian

Dalam proses melakukan penelitian ini, terdapat keterbatasan yang mungkin
dapat mempengaruhi hasil penelitian, yaitu :

1. Adanya keterbatasan waktu penelitian, dan kemampuan peneliti. Seperti,
keterbatasan sumber ﬁa atau Informan dalam penelitian yang hanya
sebanyak 8 informan. Adanya kemampuan responden yang kurggg dalam
memahami pernyataan pada wawancara dan juga kejujuran dalam menjawab
pertanyaan yang diajukan oleh peneliti, sehingga ada kemungkinan hasilnya
kurang akurat.

2. Kesimpulan yang diambil hanya berdasarkan perolehan analisis data, maka
diharapkan adanya penelitian yang lebih lanjut mengenai staegi pemasaran
usaha mikro dalam menghadapi persaingan dipasar dengan metode
penelitian yang berbeda, sampel yang lebih luas, dan penggunaan instrumen

nelitian yang berbeda dan lebih lengkap.

3. Keterbatasan literatur hasil penelitian sebelumnya yang masih kurang
peneliti dapatkan. Sehingga mengakibatkan penelitian ini memiliki banyak
kelemahan, baik dari segi hasil penelitian maupun analisisnya.

4.  Keterbatasan pengetahuan penulis dalam menyusun, sehingga perlu diuji

kembali keandalanya di masa depan.

32




33




34

16]
BAB V
PENUTUP

5.1 Simpulan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti tentang Analisis
Strategi Pemasaran Usaha Mikro Dalam Menghadapi Persaingan Di Pasar Bukit
Sion Kecamatan Lahomi, maka peneliti dapat mengambil kesimpulan sebagai

berikut:

1. Diketahui ﬁhwa sistem seluruh warung makan menggunakan strategi
pemasaran antara lain pemilihan pasar, perencanaan produk, peﬁapan harga,
sistem distribusi dan komunikasi pemasaran. Strategi pemasaran yang tepat dan
sesuai dengan kebutuhan pasar, warlﬁ makan dapat meningkatkan daya
saingnya, mengoptimalkan penjualan, dan membangun hubungan yang kuat
dengan pelanggan. Strategi pemasaran yang tepat seperti pemberian diskon,
penawaran khusus, atau acara promosi, warung makan dapat meningkatkan
penjualan secara signifikan. Hal ini dapat membantu bisnis untuk tumbuh dan
berkembang. Dengan demikian bisnis akan lebih unggul dalam

mempertahankan dan menarik pelanggan.

2. Kendala yang dihadapi warung makan yaitu adanya keberadaan warung makan
sejenis, sehingga mengakibatkan kendala bagi usaha warung makan antara lain,
persaingan yang semakin ketat dengan munculnya usaha sejenis yang
menawarkan produk yang serupa, inovasi produk dan promosi, fluktuasi bahan

baku, kualitas dan konsisten produk, pelayanan dan pengalaman pelanggan.
52 Saran
Berdasarkan kesimpulan dari hasil penelitian tentang strategi pemasaran
usaha mikro dalam menghadapi persaingan di pasar bukit sion kecamayan lahomi,
beberapa saran yang dapat diambil adalah :
a. aagi Pemilik Usaha
Penelitian ini diharapkan mampu menjadi bahan evaluasi dan  kontribusi

dalam memilih dan mengimplementasikan strategi yang tepat dalam




menjalankan usahanya sehingga dapat berkembang dan tetap mampu bersaing
dengan usaha sejenis di masa depan.

b. Bagi Pemerintah Setempat
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan atau solusi untuk
mengembangkan kebijakan strategi bersaing UMKM dan pemerintah selalu
suport untuk kelangsungan UMKM khususnya pada warung makan di pasar
Bukit Sion Kecamatan Lahomi.

c. i Pembaca
Penelitian ini diharapkan mampu menjadi referensi tambahan bagi yang
berminat dalam permasalahan yang berhubungan tentang Strategi Bersaing

ang digunakan oleh UMKM.

d. Bagi Peneliti Selanjutnya

Dapat dijadikan sebagai pedoman atau bahan referensi pada bidang kajian

penelitian selanjutnya.
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