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ABSTRAK

i Insafkah Telaumbanua, 2024. Analisis Strategi Pemasaran Dalam

Meningkatkan Minat Beli Konsumen Di PT.Indomaret Kota

Gunungsitoli. Skripsi, Pembimbing Nov Elhan Gea, S.E., M.M

Perilaku konsumtif telah meresap ke dalam kebiasaan seluruh lapisan
masyarakat, tanpa memandang kelas sosial mereka. Perkembangan zaman
juga turut memicu persaingan yang semakin ketat di sektor ritel, yang
mengharuskan pelaku usaha untuk mengoptimalkan segala kemampuan dan
ﬁltegi mereka guna bertahan dalam persaingan yang semakin sengit. Metode
penelitian ini adalah pendekatan kualitatif, peneliti menggunakan teknik
pengumpulan data dengan observasi, wawancara dan dokumentasi. kurangnya
strategi pemasaran di PT.Indomaret Pggimura Kota Gunungsitoli
menyebabkan adanya suatu hambatan dalam menarik minat beli konsumen,
penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang
dilakukan oleh PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli. Berdasarkan hasil
penelitian diperoleh kesimpulan bahwa PT.Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli telah secara signifikan memanfaatkan teknologi digital dan
strategi promosi untuk mempertahankan dan menarik minat beli konsumen
Namun, terdapat kebutuhan untuk meningkatkan evaluasi dan efektivitas
pelatihan teknologi, serta diversifikasi strategi promosi agar lebih menarik
bagi berbagai konsumen. Kemasan yang menarik, diskon, dan rekomendasi
teman juga berperan penting dalam keputusan belanja konsumen. Meskipun
strategi pemasaran yang ada cukup efektif, PT.Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli harus terus memperhatikan kualitas produk dan keberagaman
penawaran untuk meningkatkan kepuasan pelanggan secara keseluruhan.
Penerapan teknologi dalam operasional, pemanfaatan media sosial, dan
promosi besar-besaran menunjukkan upaya proaktif perusahaan dalam

menghadapi persaingan.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran dan Minat Beli Konsumen




ABSTRACT

Preti Insafkah Telaumbanua, 2024. Marketing Strategy Analysis in Increasing
Consumer Buying Interest at PT. Indomaret, Gunungsitoli City.

Thesis, Supervisor Nov Elhan Gea, S.E., M.M

Consumer behavior has seeped into the habits of all levels of society,
regardless of their social class. Current developments have also triggered
increasingly fierce competition in the retail sector, which requires business
actors to optimize all their abiliti@ and strategies in order to survive in
increasingly fierce competition. This research method is a qualitative
approach, researchers use data collection techniques by observation,
interviews and documentation. The lack of marketing strategy at PT.
Indomaret Pattimura, Gunungsitoli City_causes an obstacle in attracting
consumer buying interest. This research aims to find out how the marketing
strategy is carried out by PT. Indomaret Pattimura, Gunungsitoli City. Based
on the research results, it was concluded that PT. Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli has significantly utilized digital technologyﬁl promotional
strategies to maintain and attract consumer buying interest. However, there is
a need to improve the evaluation and effectiveness of technology training, as
well as diversify promotional strategies to make them more attractive to
various consumers. Aftractive packaging, discounts, and friends'
recommendations also play an important role in consumer shopping
decisions. Even though the existing marketing strategy is quite effective, PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli must continue to pay attention to
product quality and diversity of offers to increase overall customer
satisfaction. The application of technology in operations, use of social media,
and massive promotions show the company's proactive efforts in facing

competition.

Keywords: Marketing Strategy and Consumer Purchase Interest
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BAB1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perilaku konsumtif telah meresap ke dalam kebiasaan seluruh lapisan
masyarakat, tanpa memandang kelas sosial mereka. Konsekuensi dari sikap
konsumtif ini adalah kemungkinan besar bahwa pendapatan masyarakat akan
habis digunakan untuk konsumsi semata, tanpa tersisihkan untuk tabungan
atau investasi, baik itu dalam ranah duniawi maupun keagamaan, seperti
zakat dan sejenisnya. Seiring dengan kemajuan zaman, selera konsumen pun
berubah dengan cepat, menyebabkan mereka menjadi lebih selektif dalam
memilih tempat untuk berbelanja. Perkembangan zaman juga turut memicu
persaingan Pasar yang semakin kompetitif di sektor ritel memaksa pelaku
usaha untuk memaksimalkan semua potensi dan strategi mercka agar dapat
bertahan dalam persaingan yang kian inte

Menurut Noor (2021) dalam bukunya yang berjudul Strategi
Pemasaran menyampaikan pemasaran adalah segala kegiatan mengenai
penyaluran barang atau jasa dagi tangan produsen ke tangan konsumen.
Menurut Sulistiyani et al (2020) yang dikutip dalam jurnal ilmu manajemen
yang mengemukakan bahwa, strategi pemasaran adalah himpunan asas yang
secara tepat, konsisten, dan layak dilaksanakan oleh perusahaan guna
mencapai sasaran pasar yang dituju (target market). Oleh karena itu, industri
bisnis perlu menerapkan strategi optimalisasi dalam pemasaran mereka

Dalam pandangan Jay Conrad Levinson, strategi pemasaran juga
harus mencakup elemen pemasaran gerilya, yaitu pendekatan pemasaran yang
inovatif, berbiaya rendah, dan berbasis kreativitas yang bertujuan untuk
menghasilkan dampak besar. Levinson menekankan pentingnya memahgmai
perilaku konsumen, memanfaatkan saluran pemasaran yang tepat,hﬂ
membangun hubungan ﬁka panjang dengan pelanggan.

Menurut teori strategi pemasaran yang dikemukakan oleh peneliti

tersebut, strategi pemasaran dapat dipahami sebagai proses penetapan




kebijakan pemasaran dengan mengendalikan berbagai faktor penghambat
dalam perusahaan. Tujuannya adalah untuk mencapai sasaran perusahaan
melalui pemenuhan kebutuhan konsumen. Dengan kata lain, strategi
pemasaran mencakup serangkaian tujuan dan target, kebijakan, serta aturan
yang memberikan arahan kepada kegiatan pemasaran perusahaan. Ini
mencakup rencana, pelaksanaan, dan evaluasi yang menyeluruh dan
terintegrasi dalam bidang pemasaran, dengan tujuan akhir untuk mencapai
target pemasaran perusahaan.

PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungﬁli yang beralamat di Jalan
Pancasila Nomor 23 Mudik Kota Gunugsitoli merupakan salah satu cabang
dari PT. Indomarco Prismatama yang ada di Kepulﬁn Nias yang telah
berdiri sejak Tahun 2020. Indomaret yang Sebagai salah satu pe aan
yang beroperasi di sektor ritel, bisnis ritel melibatkan kegiatan menjual
berbagai jenis barang dan jasa yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan
individu.

Dalam usahanya untuk menarik konsumen, pengusaha akan berupaya
sebaik mungkin untuk memastikan produk-produk yang mereka tawarkan
dapat memenuhi tingkat kepuasan konsumen. Persaingan di antara
perusahaan-perusahaan lainnya seperti Alfamart, Alfamidi, dan Market-
market swasta lainnya yang terletak berdekatan dengan PT. Indomret Kota
Gunungsitoli, baik besar maupun kecil, y terus bersaing dalam
memasarkan produk-produknya dalam upaya untuk menarik perhatian
konsumen terhadap produk yang ditawarkan bertujuan untuk memperoleh
keuntungan darﬁsil penjualan.

Dalam memenuhi selera para konsumen, perusahaan harus bisa
memahami posisi bisnis mereka dan juga menyiapkan strategi-strategi agar
tetap dapat bersaing dengan kompetitor. Kotler (2005:339) mendefinisikan
positioning sebagai tindakan merancang tawaran dan citra perusahaan
sehingga menempati posisi yang khas (di antara para pesaing) di dalam benak
pelanggan. Perusahaan harus mengadopsi strategi terukur sebagai
landasan utama dalam ranah pemasaran. Aktivitas yang dilakukan oleh

perusahaan tergantung pada strategi pemasaran yang diterapkan, yang secara




prinsipial meﬁakan suatu rencana holistik, terintegrasi, dan komprehensif di
dalam ranah pemasaran, yang memberikan arahan mengenai tindakan yang
akan dijalankan untuk mencapai tujuan pemasaran perusahaan. Strategi
pemasaran, ﬁmg sering disebut sebagai Marketing Mix mencakup
serangkaian variabel yang dapat dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan

tuk mempengaruhi reaksi konsumen di pasar sasaran. Variabel-variabel ini
meliputi produk, harga, promosi, dan distribusi.

Berdasarkan hasil observasi sementara peneliti mengungkﬁan
bahwa dalam kegiatan pemasaranya, PT. Indomaret Kota Gunungsitoli harus
menetapkan konsep pemasaranya, Karena konsep pemasaran yang diterapkan
akan menentukan fujuan pemasaran itu sendiri, sebuah perusahaan ritel di
Kota Gunungsitoli sebaiknya mengadopsi konsep pemasaran berbasis
kemasyaraw. Mengingat bahwa pasar saat ini adalah pasar pembeli,
pelanggan menjadi faktor yang sangat penting. Oleh karena itu, kebutuhan,
keinginan, dan kepuasan konsumen harus mendapat perhatian utama. Tujuan
dari konsep ini adalah untuk memastikan konsumen tetap setia berbelanja di
tempat tersebut.

Hal tersebut dibuktikan dengan hasil penjualan dari tahun 2020 cukup
ramai pembeli pada saat PT. Indomaret Pattimura pertama kali buka, namun
ﬁring berjalannya waktu sampai pada tahun 2024 pembeli semakin menurun
ini merupakan salah satu tantangan utama dalam menghadapi persaingan
pasar yang sangat ketat.

Hasil observasi sementara peneliti di PT. Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli mengungkap sejumlah kendala dan permasalahan pemasaran
yang terjadi di lapangan. Salah satu fenomena yang menonjol adalah adanya
persaingan yang ketat dengan toko-toko serupa, seperti Alfamidi dan market
lainnyggeyang menawarkan produk yang serupa. Kehadiran persaingan ini
telah Menjadi salah satu faktor utama yang mempengaruhi ketertarikan
konsumen untuk berbelanja di Indomaret. Selain itu, terdapat juga tantangan
dari pedagang kecil yang beroperasi di sekitar area Indomaret, menambah
kompleksitas dalam upaya mempertahankan dan meningkatkan daya beli

konsumen.




Permasalahan persaingan dengan toko-toko serupa menjadi fokus
utama dalam analisis strategi pemasaran. Derﬁm produk yang serupa,
Indomaret perlu menciptakan diferensiasi yang untuk meningkatkan minat
beli konsumen, Indomaret perlu mengembangkan strategi pemasaran yang
menonjolkan keunggulan kompetitifnya, seperti kualitas layanan, kecepatan
transaksi, dan promosi menarik. Selain itu, meningkatkan kualitas pelayanan
juga merupakan kunci untuk memenangkan persaingan. Indomaret harus
memastikan bahwa layanan yang diberikan melebihi harapan pelanggan,
sehingga menciptakan pengalaman belanja yang memuaskan dan membangun
loyalitas pelanggan.

Kehadiran pedagang kecil di sekitar area Indomaret juga merupakan
tantangan yang perlu diatasi. Meskipun persaingan dari pedagang kecil
mungkin tidak sekuat dari toko-toko serupa, namun mereka memiliki
keuntungan dalam hal keakraban dengan pelanggan lokal dan fleksibilitas
dalam menyesuaikan penawaran dengan kebutuhan konsumen. Karena itu,
strategi pemasaran yang efektif juga perlu mempertimbangkan metode untuk
menarik pelanggan yang lebih suka berbelanja di pedagang kecil, seperti
dengan menawarkan produk-produk lokal atau program loyalitas yang
khusus.

Dalam mengatasi tantangan tersebut, analisis strategi pemas
menggunakan konsep Marketing mix menjadi sangat pentingMarketing mix
yang mencakup produk, harga, promosi, dan distribusi harus dirancang secara
menyeluruh untuk memberikan nilai tambah kepada pelanggan dan
membedakan Indomaret dari pesaing. Produk yang ditawarkan harus
memenuhi kebutuhan dan preferensi pelanggan dengan memperhatikan
kualitas, ketersediaan, dan inovasi. Penetapan harga harus kompetitif namun
tetap menguntungkan, menarik minat beli tanpa mengorbankan profitabilitas.

Selain marketing mix, kualitas pelayanan juga merupakan elemen
penting dalam menciptakan pengalaman belanjayang memuaskan. Indomaret
perlu memastikan bahwa stafnya memiliki keterampilan dan pengetahuan
yang memadai untuk memberikan layanan yang ramah dan efisien. Selain itu,

Indomaret bisa mengembangkan inisiatif pelayanan tambahan seperti layanan




antar atau program loyalitas untuk meningkatkan nilai bagi pelanggan dan
membedakan diri dari pesaing.

Hasil observasi di pra-penelitian juga menunjukkan bahwa PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli mengalami kendala dalam hal
diferensiasi produk dan pelayanan. Produk-produk yang disediakan
cenderung serupa dengan yang disajikan oleh para pesaing. Ini membuat sulit
bagi PT. Indomaret Pattimura untuk menarik perhatian konsumen yang lebih
memilih variasi atau kualitas yang lebih baik. Selain itu, kurangnya inovasi
dalam penyediaan layanan juga menjadi kendala. Konsumen mencari
pengalaman berbelanja yang unik dan menyenangkan, yang saat ini kurang
tersedia di PT. Indomaret Pattimura. Untuk mengatasi masalah ini, diperlukan
strategi pemasaran yang memperkuat diferensiasi produk dan layanan PT.
Indomaret Pattimura.

Strategi pemasaran yang dapat diterapkan termasuk peningkatan
promosi produk unggulan, pengembangan program loyalitas pelanggan yang
menarik, dan diferensiasi produk. Promosi yang cerdas dan efektif dapat
membantu meningkatkan kesadaran konsumen tentang produk-produk yang
ditawarkan oleh PT. Indomaret Pattimura yang membedakannya dari
pesaingnya. Selain itu, dengan memperkeﬁan program loyalitas pelanggan
yang menarik, PT. Indomaret Pattimura dapat membangun hubungan yang
langgeng dengan pelanggan, meningkatkan tingkat retensi, dan mendorong
pembelian yang berulang. Diferensiasi produk juga merupakan langkah
penting untuk menarik beragam preferensi konsumen dan memberikan nilai
tambah yang signifikan.

Selain diferensiasi produk, kualitas layanan juga menjadi faktor kunci
dalam mempengaruhi minat beli konsumen. Observasi menunjukkan bahwa
layanan pelanggan di beberapa cabang PT. Indomaret Pattimura masih kurang
responsif dalam memandu konsumen secara langsung menuju rak-rak produk,
sehingga konsumen harus ketempat kasir dulu untuk menjumpai petugas
untuk menanyakan produk/barang yang dicarinya. Ini dapat menciptakan
pengalaman yang cukup berkesan tidak baik bagi konsumen dan mengurangi

kemungkinan pembelian diwaktu yang akan datang. Karena itu, perbaikan




dalam pelatihan karyawan dan peningkatan kesadaran akan pentingnya
pelayanan pelanggan yang baik dapat menjadi prioritas. Pelatihan yang
berfokus pada keterampilan komunikasi, pemecahan masalah, dan
penanganan konflik dapat membantu karyawan PT. Indomaret Pattimura
memberikan layanan yang lebih baik kepada pelanggan.

Penggunaan teknologi juga dapat menjadi alat yang efektif dalam
meningkatkan minat beli konsumen. Observasi awal menunjukkan bahwa PT.
Indomaret Pattimura sudah memanfaatkan potensi teknologi dalam praktik
pemasaran dan layanan mereka. Namun seiring dengan kendala kelistrikan
lampu padam, dan masalah jaringan internet yang terkadang error sering kali
PT. Indomaret Pattimura juga terkendala sistem jaringan untuk scanning
produknya disaat pembayaran di meja kasir, sechingga konsumen harus
menunggu beberapa saat dan mengantri.

Secara keseluruhan, observasi awal menunjukkan bahwa PT.
Indomaret Pattimura di Kota Gunungsitoli menghadapi beberapa kendala
dalam praktik pemasaran dan layanan mereka yang dapat menghambat minat
beli konsumen dan mengurangi daya saing perusahaan. Namun, dengan
menerapkan strategi pemasaran yang kuat, meningkatkan kualitas layanan,
memahami pasar lokal dengan lebih baik, menjalin kemitraan strategis,
memanfaatkan teknologi, dan melakukan pemantauan dan evaluasi yang
berkelanjutan, PT Indomaret Pattimura dapat mengatasi kendala tersebut dan
mempertahankan serta meningkatkan daya beli konsumen mereka di Kota
Gunungsitoli.

Penerapan teori bauran pemasaran (marketing mix) dari Philip Kotler
dapat menjadi solusi efektif untuk menghadapi permasglahan yang dihadapi
oleh PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli. Dengan menerapkan
konsep "4P" (Produk, Harga, Tempat, Promosi), Indomaret dapat merancang
strategi terpadu untuk meningkatkan daya tarik konsumen dan bersaing lebih
efektif di pasar. Misalnya, pada aspek produk (Product), Indomaret dapat
fokus pada diferensiasi produk dengan menambah variasi yang lebih menarik

atau produk lokal yang tidak ditawarkan oleh pesaing seperti Alfamidi dan




pedagang kecil. Inovasi produk dan penyesuaian terhadap kebutuhan
konsumen lokal akan meningkatkan minat beli dan kepuasan pelanggan.

Selain itu, pada aspek harga (Price), Indomaret dapat menetapkan
harga yang kompetitif dengan penawaran promosi yang menarik seperti
diskon atau program loyalitas. Pada aspek tempat (Place), Indomaret dapat
memperbaiki distribusi dan penataan toko untuk memberikan pengalaman
belanja yang nyaman dan efisien. Terakhir, pada aspek promosi (Promotion),
Indomaret dapat meningkatkan upaya pemasaran dengan kampanye yang
lebih agresif dan kreatif, menggunakan media sosial dan influencer lokal
untuk menarik perhatian konsumen. Melalui penerapan teori bauran
pemasaran ini, Indomaret tidak hanya dapat mengatasi tantangan persaingan
tetapi juga membangun loyalitas pelanggan dengan menciptakan nilai yang
lebih baik dan pengalaman belanja yang meguaskan.

Menurut penelitian sebelumnya, terdapat beberapa_faktor yang
mendorong sescorang untuk melakukan pembelian impulsif, yang meliputi
faktor intl dan eksternal. Faktor internal yang mempengaruhi individu
termasuk suasana hati dan kebiasaan berbelanja, apakah mereka didorong
oleh sifat hedonis atau tidak. Sementara itu, faktor eksternal yang
memengaruhi pembelian impulsif meliputi lingkungan toko, lokasi,
keberagaman produk, kualitas pelayanan, keunggulan dibandingkan toko lain,
dan promosi yang dita an.

Faktor lainnya yang mendorong individu untuk melakukan impulse
buying yaitu meningkatnya pertumbuhan ekonomi menurut Ma’ruf (2021)
dengan ditopang oleh basis konsumen dan daya beli yang kuat membuat
konsep pola belanja di Indonesia saat ini berubah dan berkembang sebagai
sebuah cerminan gaya hidup yang lebih modern dan lebih berorientasi
rekreasi yang mementingkan aspek kesenangan, kenikmatan, dan hiburan saat
berbelanja. Faktor ini juga menjadi alasan mengapa masyarakat cenderung
berpindah urﬁ( berbelanja di pasar modern.

Dari penjelasan di atas, dapat disimpulka wa strategi pemasaran
yang efektif dan pelayanan yang memuaskan akan memberikan pak

positif terhadap peningkatan minat beli konsumen. Maka dari itu, penulis




tertarik untuk melakukan penelitian tentang "Analisis Strategi Pemasaran
dalam Meningkatkan Minat Beli Konsumen di PT. Indomaret Pattimura

Kota Gunungsitoli."

1.2 Fokus Penelitian
Berdasarkan pengamatan dan observasi yang dijelaskan dalam latar
ang masalah, penelitian ini dibatasi pada aspek-aspek terkait depgan isu
yang dihadapi dalam studi ini. Penelitian ini difokuskan pada "Analisis
Strategi Pemasaran dan dalam Meningkatkan Minat Beli Konsumen di PT.

Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli,"

1.3 umusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka penilis akan
merumuskan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut:
1. Apa Strategi Pemasaran yang dilaksanakan oleh PT. Indomaret Pattimura
> Gunungsitoli?
2. Apa saja hambatan dalam pelaksanaan Strategi Pemasaran di PT.
omaret Pattimura Gunungsitoli?
3. Bagaimana Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Minat Beli
Konsumen di PT. Indomaret Pattimura Gunungsitoli?
1.4 Tujuan Penelitian
Mengacu pada latar belakang dan rumusan masalah di atas, maka
tujuan penelitian ini adalgh,
1. Untuk mengetahui Strategi Pemasaran yang dilaksanakan oleh PT.
Indomaret Pattimura Gunungsitoli
2. Untuk mengetahui apa saja hambatan dalam pelaksanaan Strategi
Pemasaran di PT. Indomaret Pattimura Gunungsitoli
Etegi Pemasaran dalam Meningkatkan

3. Untuk mengetahui apa saja

Minat Beli Konsumen di PT. Indomaret Pattimura Gunungsitoli

1.5 Kegunaan Penelitian




1.
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Berikut adalah manfaat dari penelitian ini:

Manfaat Teoritis

Penelitian ini bertujuan untuk mcmpcrluasé@m memperkaya pengetahuan

dalam bidang manajemen, terutama dalam manajemen pemasaran.

2. Manfaat Praktisi

d.

C.

Peneliti

Hasil penelitian ini akan memberikan pengalaman dalam menerapkan
metodologi penelitian, analisis data, dan konsep manajemen pemasaran
serta layanan pelanggan dalam konteks dunia nyata. Melalui penelitian
ini, peneliti dapat mengembangkan keterﬁpilan analisis yang relevan
dengan industri ritel serta memperdalam pemahaman mengenai faktor-
faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen.

PT.Indomar ttimura Kota Gunungsitoli

Temuan dari penelitian ini akan memberikan pemahaman penting
tentang strategi pemasaran dan alitas layanan yang dapat
mempengaruhi minat beli konsumen. Hasil penelitian ini bisa berfungsi
sebagai panduan untuk mengidentifikasi area-area yang perlu diperbaiki
dalam upaya meningkatkan kepuasan pelanggan dan memperluas

pangsa pasar.

Universitas Nias dan Akademika

Temuan dari penelitian ini akan berkontribusi pada pengembangan
reputasi universitas sebagai institusi pendidikan yang fokus pada
penelitian yang relevan dengan kebutuhan industri. Hasil penelitian ini
dapat menjadi bukti bahwa universitas berperan aktif dalam
menyelesaikan masalah nyata di industri, sekaligus memperkuat

kualitas pendidikan dan penelitian di tingkat lokal.
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BABII

TINJAUAN PUSTAKA

Strategi Pemasaran

2.1.1 Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi berasal dari bahasa Yunani yaitu Stratos yang artigya tentara
dan ago artinya pemimpin. Menurut Fadilah, N. (2020) stategi merupakan
alat untuk mencapai tujuan perusahaan dalam kaitannya dengan tujuan
jangka panjang, progam tidak lanjut serta prioritas lokasi sumber daya.
Strategi menurut Suryanti et al (2021) adalah seperangkat alat gang sangat
penting mencapai keunggulan bersaing. Menurut ahli Hartati et al (2023)
strategi itu didefinisikan sebagai suatu proses penentuan rencana para
pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka organisasi, disertai
pcnywan suatu cara atau upaya bagaimana bisa mencapai tujuan.

Strategi adalah ilmu yang merencanakan serta mengarahkan kegiatan-
kegiatan militer dalam skala besar dan memanuver kekuatan-kekuatan ke
dalam posisi yang paling menguntungkan sebelum bertempur dengan
musuhnya, sebuah ketrampilan dalam mengelola atau merencanakan suatu
strategi atau cara yang cerdik untuk mencapai suatu tujuan (Almas, A. 1.,
2023).

Mutiah (2023) dalam penelitiannya mendefinisikan strategi sebagai
sesuatu rencana dasar yang luas dari sgatu tindakan organisasi untuk
mencapai suatu tujuan. Strategi merupakan taktik atau rencana yang disusun
untuk mencapai sasaran dan tujuan yang sebelumnya telah di tentukan oleh
sekelompok orang. Strategi secara termonologi berasal dari kata Strategi yang
berasal dari bahasaéunani yang berarti the art of general. Kalimat the art of
general di artikan sebagai seni yang biasa digunakan oleh panglima dalam
sebuah peperangan supaya kelompoknya bisa menang. Sedangkan pemasaran
menurut Noor (2021) daalam bukunya yang berjudul Strategi Pemasaran
menyampaikan pemasaran adalah segala kegiatan mengenai penyaluran

barang atau jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen.
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Menurut Sulistivani et al (2020) yang dikutip dalam jurnal ilmu

manajemen yang mengemukakan bahwa, strategi pemasaran adalah
himpunan asas yang secara tepat, konsisten, dan layak dilaksanakan oleh
perusahaan guna mencapai sasaran pasar yang dituju (target market). Dalam
jangka panjang dan tujuan perusahaan jangka panjang (objectives), dalam
situasi persaingan pasar tertentu. Maka dari itu kegiatan dalam pemasaran
industri bisnis perusahaan harus direncanakan sesuai dengan strategi yang
maxi

Pemasaran adalah ﬁllisis pengembangan dan pelaksanaan kegiatan
dalam penentuan pasar, penetapan tujuan pemasaran, dan pengembangan,
pelaksanaan, serta pengelolaan strategi program pemasaran, penentuan
posisi pasar yang dirancang untuk memenuhi keingingn konsumen pasar
sasaran. Menurut Rambe, D. N. S., & Aslami, N. (2021) yang dikutip dalam
jurnal manajemen yang mengemukakan bahwa, strategi adalah hal yang
menetapkan arah kepada manajemen dalam arti orang tentang sumber daya
didalam bisnis dan tentang untuk membantu menenangkan persaingan
didalam pasar. Pemasaran menurut Philip dan Duncan meliputi semua
langkah yang digunakan atau dipergunakan untuk menempatkan barang-
barang nyata ke tangan ko%en.

Strategi pemasaran adalah rencana komprehensif yang dirancang
untuk mencapai tujuan pemasaran tertentu dalam sebuah organisasi atau
perusahaan. Menurut Philip Kotler, seorang ahli pemasaran terke a,
strategi pemasaran mencakup analisis situasi pasar, penentuan target pasar,
positioning, dan bauran pemasaran (marketing mix) yang ﬁnca}:up produk,
harga, tempat, dan promosi. Strategi ini bertujuan untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen secara lebih efektif daripada pesaing,
dengan menciptakan nilai tambah yang unik.

Sementara itu, Michael Porter, seorang ahli strategi bisnis,
menyatakan bahwa strategi pemasaran harus mencakup keunggulan
Wpetitif yang berkelanjutan. Porter mengidentifikasi tiga strategi umum:
kepemimpinan biaya, diferensiasi, dan fokus. Kepemimpinan biaya

menekankan pada efisiensi biaya dan harga yang kompetitif, sementara
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diferensiasi berfokus pada menawarkan produk atau layanan yang unik dan
bernilai tinggi. Strategi fokus menargetkan segmen pasar yang sempit
dengan menawarkan produk atau layanan khusus yang memenuhi
kebutuhan unik segmen tersebut.

Dalam pandangan Jay Conrad Levinson, strategi pemasaran juga
harus mencakup elemen pemasaran gerilya, yaitu pendekatan pemasaran
yang inovatif, berbiaya rendah, dan berbasis kreativitas yang bertujuan
untuk menghasilkan dampak besar. Levinson menekankan pentingnya
memahami perilaku konsumen, memanfaatkan saluran pemasaran yang
tepat, dan membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan.

Secara keseluruhan, strategi pemasaran menurut para ahli mencakup
analisis pasar yang mendalam, pemahaman tentang target pasar,
pengembangan keunggulan kompetitif, dan penerapan bauran pemasaran
yang efektif untuk mencapai tujuan organisasi dan menciptakan nilai bagi
konswygen.

Berdasarkan teori mengenai strategi pemasaran yang telah
dikemukakan oleh para ahli diatas, peneliti menyimpulkan bahwa strategi
pemasaran adalah penetapan kebijakan pemasaran dengan mengendalikan
faktor yang dapat dikuasai, serta faktor diluar kekuatan perusahaan dalam
mencapai tujuan perusahaan melalui peningkatan pemuasan konsumen
(Marketing Strategy). Dengan kata lain, strategi pemasaran merupakan
serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan serta aturan yang memberikan
suatu arah kepada pemsahaﬁalam menyusun rencana, pelaksanaan dan
evaluasi yang menyeluruh, yang memberikan panduan tentang kegiatan
yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran oleh
perusahaan.

Dalam pemasarﬁ, strategi yang ditempuh ada 3 (tiga) tahap menurut
Ratnawati, S. (2020), yaitu:

1) Memilih Konsumen
Usaha- usaha pemasaran akan lebih berhasil jika dapat memilih

konsumen yang akan menjadi sasaran dari produk yang

dipasarkan. Konsumen tersebut harus mendapat kepuasan dan




2)

3)

kepercayaan yang lebih baik sehingga konsumen bersedia
melakukan pembelian ulang.

Mengidentifikasi Keinginan Konsumen

Dalam mengidentifikasi keingainan-keinginan konsumen
diperlukan suat pengetahuan tentang perilaku konsumen dan
perlu diadakan suatu riset tentang pasar yaitu tentang apa yang
mendasari konsumen dalam membeli suatu produk tertentu.
Setelah mengetahui keinginan konsumen tersebut maka
perusahaan perlu menyusun rencana tentang kebijakan
pemasaran.

Menentukan Marketing Mix (Bauran Pemasaran)

Bauran pemasaran adalah kombinasi dari variabel atau kegiatan
yang merupakan inti dari sistem pemasaran. Atau dengan kata
lain, bauran pemasaran merupakan kumpulan-kumpulan
variabel- variabel yang dapat digunakan perusahaan untuk
mempengaruhi tanggapan konsumen. Untuk mencapai tujuan
pemasaran, maka komponen bauran pemasaran harus saling
mendukung satu dengan yang lainnya, atau dengan kata lain,
manajemen harus berusaha agar komponen-komponen bauran
pemasaran itu dapat terpadu untuk mencapai tujuan yang telah

ditetapkan perusahaan.

2.1.2 Tujuan Strategi Pemasaran

Tujuan strategi pemasaran menurut Rahayu, S.

penfﬁtiannya adalah :

1) Untuk mencari keseimbangan pasar, mendistribusikan barang dan jasa

2)

Kemudian tujuan pemasaran menurut Philip Kotler (1967) seorang

dari daerah surplus kedaerah minus, dari produsen ke konsumen, dari
pemilik barang dan jasa ke calon konsumen.

Untuk memberi kepuasan kepada konsumen.

ahli ekonomi adalah :

1)
2)

pat mengungguli pesaing di pasar.
Mampu membaca dan menginterpretasikan gejala-gejala dalam

arena yang terlewatkan oleh pesaing.

(2023) dalam




3)

4)
5)
6)
7

Dapat memusat perhatian pada sasaran yang paling
menguntungkan.
Mencapai total pendapatan penjualan.

Meningkatkan pengenalan konsumen.
Memperluas jumlah toko (cabang).

Mencapai harga rata-rata yang nyata.

14

Seperangkat tujuan harus memenuhi kriteria tertentu. Pertama, tiap

tujuan harus dinyatakan dalam bentuk yang jelas dan dapat diukur dengan

periode waktu yang ditentukan untuk mencapainya. Kedua, berbagai tujuan

harus konsisten secara internal. Ketiga, tujuan harus dinyatakan berurutan,

aa mungkin, tujuan yang lebih rendah dijabarkan dari yang lebih tinggi.

Keempat, tujuan harus dicapai tetapi cukup menantang dalam merangsang

usaha yang optimal.

213 Unsuwnsur Strategi Pemasaran

Strategi pe

Sayyid, M. (2020), yaitu sebagai berikut:

1)

2)

3)

Pilihan pasar yaitu memilih pasar yang akan dilayani.
Keputusan ini berdasarkan pada faktor persepsi terhadap fungsi
produk dan pengelompokan teknologi yang dapat diproteksi dan
di dominasi, keterbatasan sumber daya internal yang
mendorong perunya pemusatan yang lebih spesifik. Pengalaman
komulatif yang di dasarkan pada trial dan error di dalam
menanggapi peluang dan tantangan dan kemampuan khusus
yang berasal dari akses terhadap sumber daya langka atau pasar
yang terproteksi.
Perencanaan produk, meliputi produk spesifik yang dijual
pembentukan lini produk, dan penawaran individual pada
masing lini.
Penetapan harga yaitu menentukan  harga yang

dapat mencerminkan nilai kuantitatif dari produk kepada
pelanggan. Sistem distribusi yaitu perdagangan grosir dan
eceran yang melalui produk hingga konsumen akhir yang

membeli dan menggunakanya.

ran terdiri atas lima unsur yang saling terkait menurut
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4) Komunikasi pemasaran (promosi) yang meliputi periklanan,
personal selling, promosi penjualan, direct marketing, dan

public relation.

2.14 Macam- macam Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah rencana yang ﬁaneang untuk

mempromosikan dan menjual produk atau layanan. Berikut ini adalah

berbagai macam strategi pemasar? yang sering digunakan oleh perusahaan
a

menurut Darsana et al (2023)

lam bukunya yang berjudul “Strategi

Pemasaran:

a)

b)

©)

Strategi Pemasaran Produk

Strategi ini berfokus pada produk itu sendiri. Termasuk di dalamnya

adalah pengembangan produk baru, peni tan produk yang ada, dan

memastikan bahwa produk tersebut memenuhi kebutuhan dan

keinginan pasar.

Strategi Pemasaran Harga

Strategi ini berkaitan dengan penetapan harga produk atau layanan.

Tujuan utamanya adalah untuk menentukan harga yang sesuai

sehingga bisa menarik pelanggan dan tetap memberikan keuntungan

bagi perusahaan. Beberapa pendekatan dalam strategi harga meliputi:

1) Penetapan Harga Berdasarkan Nilai: Menentukan harga

dasarkan nilai yang dirasakan oleh pelanggan.

2) Harga Penetrasi: Menetapkan harga awal yang rendah untuk
menarik pelanggan baru.

3) Skimming Pricing: Menetapkan harga tinggi saat peluncuran
produk baru dan menurunkannya seiring waktu.

Strategi Pemasaran Tempaﬁistribusi)

Strategi ini berfokus pada bagaimana produk atau layanan disalurkan

kepada pelanggan. Ini termasuk pemilihan saluran distribusi,

manajemen rantai pasokan, dan lokasi fisik atau online di mana

produk dapat dibeli.
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d) Strategi Pemasaran Promosi

Strategi  promosi  melibatkan  berbagai metode  untuk
mengkomunikasikan produk atau layanan kepada pelanggan.
Beberapa mctodaang umum digunakan meliputi:

1) Periklanan: Menggunakan media seperti televisi, radio, cetak, dan
digital untuk menyampaikan pesan pemasaran.

2) Promosi Penjualan: Menawarkan diskon, kupon, atau insentif lain
untuk mendorong pembelian.

3) Pemasaran Langsung: Mengirimkan pesan pemasaran langsung
kepada pelanggan potensial melalui email, SMS, atau surat
langsung.

4) Public Relations (PR): Mengelola citra perusahaan dan hubungan
dengan publik melalui media dan acara-acara.

Strategi Pemasaran Digital

Dalam era digital, pemasaran online menjadi sangat penting. Strategi

ini mencakup penggunaan internet dan teknologi digital untuk

mempromosikan produk atau layanan. Beberapa aspek penting dalam
pemasaran digital meliputi:

1) Search Engine Optimization (SEO): Mengoptimalkan situs web

r lebih mudah ditemukan di mesin pencari.

2) Pemasaran Konten: Membuat dan mendistribusikan konten yang
berharga dan relevan untuk menarik dan mempertahankan
audiens.

3) Media Sosial: Menggunakan platform seperti Facebook,
Instagram, Twitter, dan LinkedIn untuk berinteraksi dengan
pelanggan.

4) Iklan Berbayar: Menggunakan iklan berbayar seperti Google Ads
atau iklan media sosial untuk menjangkau audiens yang lebih
luas.

Strategi Pemasaran Hubungan (Relationship Marketing)

Strategi ini berfokus pada membangun hubungan jangka panjang

dengan pelanggan. Tujuan utamanya adalah meningkatkan loyalitas




17

pelanggan dan mendapatkan repeat business. Ini bisa dilakukan

melalui program loyalitas, layanan pelanggan yang unggul, dan

komunikasi yang konsisten.

2.1.5 Indikator Strategi Pemasaran

Menurut Kartajaya, (2019: 58), mengemukakan beberapa indikator

strategi pemasaran sebagai berikut :

L.

~E

Segmentasi Pasar

Segmentasi pasar (segmenting) adalah sebagai kegiatan membagi
pasar konsumen kedalam kelompok-kelompok yang berbeda.
Masing-masing dari sebuah kelompok tersebut terdiri dari konsumen
yang mempunyai ciri sifat yang sama atau hampir sama.

Targeting

Target pasar (fargeting) merupakan suatu rencana keseluruhan
jangka panjang untuk mencapai tujuan, yang digunakan sebagai
pedoman bagi kegiatan pemasaran produk perusahaan. Strategi
pemasaran ini perlu ditetapkan karena salah satu tujuan pemasaran
suatu produk adalah memberikan kepuasan pada konsumen.
Targeting adalah suatu proses pengevaluasian dan pemelihan
kelompok pasar yang dirasa sangat cocok bagi perusahaan dalam
melakukan program pemasaran terhadap segmen tersebut.
Positioning

Posisi (positioning) dalam konteks pemasaran adalah cara produk,
merek atau organisasi perusahaan dipersepsikan secara relatif
dibandingkan dengan produk, merek atau organisasi para pesaing
oleh pelanggan saat ini atau calon pelanggan. Dari pengertian
tersebut dapat disimpulkan positioning adalah strategi komunikasi
yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk memasuki jendela otak
konsumen dalam konteks pemasaran agar produk atau merek suatu
produk dapat mengandung arti tertentu. Positioning adalah strategi
komunikasi untuk memasuki jendel otak konsumen, agar produk/

merek/ nama mencerminkan keunggulan terhadap produk itu sendiri.




22

18

inat Beli Konsumen

2.2.1 Pengertian Minat Beli Konsumen

Minat beli merupakan perilaku konsumen yang berupa dorongan
keinginan untuk memiliki sehingga berusaha untuk mendapatkannya. Jual
beli didefinisikan sebagai perjanjian tukar-menukar benda atau barang yang
mempunyai nilai secara sukarela diantara kedua pihak, yang satu menerima
barang dan pihak yang lain menerima sesuai dengan perjanjian yang telah
disepakati (Dwinanda, G., & Nur, Y., 2020).

Minat beli konﬁnen merupakan topik krusial dalam pemasaran dan
perilaku konsumen. Ini mengacu pada tingkat ketertarikan dan kesediaan
kon n untuk membeli produk atau layanan tertentu. Memahami minat
beli sangat penting bagi perusahaan karena membantu mereka merancang
strategi pemasaran yang efektif, meningkatkan penjualan, dan memperkuat
posisi di pasar. Dalam tulisan ini, akan dibahas definisi minat beli
konsumen, faktor-faktor yang mempengaruhinya, serta implikasinya bagi
perusahaan.

Minat beli konsumen dapat diartikan sebagai kecenderungan
seseorang untuk membeli produk atau layanan setelah mengevaluasi
berbagai atribut yang ditawarkan. Minat beli mencerminkan tingkat
keingina nsumen, yang dapat diukur melalui sikap positif mercka
terhadap produk atau layanan tersebut. in itu, minat beli melibatkan
proses mental yang mencakup perhatian, pengenalan kebutuhan, pencarian
informasi, evaluasi alternatif, dan keputusan pembelian.

Menur&Saputra et al (2023) minat beli konsumen adalah tingkat
ketertarikan atau keinginan pelanggan untuk membeli produk atau layanan
tertentu, Ini menunjukkan sejauh mana konsumen menunjukkan ketertarikan
terhadap suatu duk atau layanan dan seberapa besar kemungkinan
mereka untuk melakukan pembelian. Minat beli dapat.dipengaruhi oleh
berbagai faktor, dan memahami faktor-faktor ini mat penting bagi

perusahaan dalam merancang strategi pemasaran yang efektif.
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2
Menurut Tania (2020), beberapa faktor yang mempengaruhi minat

beli konsun@ meliputi:

a)

b)

)

d)

€)

Kebutuhan dan Keinginan

Minat beli konsggen dipengaruhi oleh kebutuhan dan
keinginan mereka. Produk atau layanan yang dapat memenuhi
kebutuhan atau memuaskan keinginan konsumen cenderung
menarik minat beli yang lebih besar.

Pengalaman Sebelumnya

Pengalaman sebelumnya dengan produk atau merek dapat
memengaruhi minat beli konsumen. Pengalaman positif dapat
meningkatkan minat beli, sementara pengalaman negatif dapat
menguranginya.

Persepsi Produk

Cara konsumen mempersepsikan produk atau merek juga
mempengaruhi minat beli. Faktor seperti kualitas, reputasi
merek, dan manfaat yang ditawarkan dapat memengaruhi
persepsi konsumen.

Faktor Psikologis

Faktor psikologis seperti preferensi personal, nilai-nilai, dan
gaya hidup juga memainkan peran dalam menentukan minat
beli konsumen.

Pengaruh Sosial

Pengaruh dari keluarga, an, atau kelompok referensi dapat
memengaruhi minat beli konsumen. Konsumen cenderung lebih
tertarik pada produk atau layanan yang direkomendasikan oleh
orang-orang yang mereka percayai.

Pengaruh Pemasaran

Strategi pemasaran seperti iklan, promosi penjualan, dan
pemasaran ]angSLm juga dapat memengaruhi minat beli
konsumen. Pesan pemasaran yang menarik dan relevan dapat

meningkatkan minat beli.

Minat beli konsumen memiliki beberapa aspek penting bagi

perusahaan (Arianto, N., & Difa, S. A.,2020) :

a)

Pertimbangan Strategi Pemasaran




b)

c)

Memahami minat beli konsumen membantu perusahaan dalam

merancang strategi pemasaran yang efektif. Dengan mengetahui apa
yang menarik bagi konsumen, perusahaan dapat menyesuaikan pesan
pemasaran dan taktik promosi untuk meningkatkan minat beli.
Pemilihan Produk dan Layanan

Minat beli konsumen membantu perusahaan dalam menentukan
produk atau layanan mana yang akan dikembangkan atau
dipromosikan lebih lanjut. Perusahaan dapat fokus pada produk atau
layanan yang paling diminati oleh konsumen untuk meningkatkan
penjualan dan keuntungan.

Pengembangan Hubungﬂ’elanggan

Memahami minat beli konsumen memungkinkan perusahaan untuk
membangun hubungan yang lebih baik dengan pelanggan. Dengan
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen, perusahaan dapat
memperoleh loyalitas pelanggan dan mempertahankan pangsa pasar

yang stabil.

2.2.3 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen

Perusahaan yang memahami dan mengelola faktor-faktor ini dengan

baik  dapat

mengoptimalkan pengembangan produk, menetapkan harga yang tepat,

meningkatkan citra merek, memberikan pengalaman konsumen yang

mengembangkan  strategi pemasaran yang  efektif,

memuaskan, dan mengoptimalkan promosi dan distribusi.

1. Kualitas Produk

Perusahaan berfokus pada inovasi teknologi dan desain yang
menarik untuk memastikan bahwa produk mereka memiliki
kualitas tinggi. Mereka menginvestasikan banyak sumber daya

dalam penelitian dan pengembangan untuk menciptakan fitur-fitur

baru yang menarik bagi konsumen.

2. Harga

Mereka menawarkan berbagai model dengan rentang harga yang
berbeda untuk menjangkau berbagai segmen pasar. Strategi

penetapan harga yang fleksibel ini memungkinkan mereka untuk

menarik konsumen dari berbagai kelompok ekonomi.
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3. Citra Merek
Perusahaan menjalankan kampanye pemasaran yang kuat untuk
membangun citra merek yang positif. Mereka menggunakan media
sosial, iklan televisi, dan promosi selebriti untuk meningkatkan
visibilitas dan reputasi merek mereka.

4. Promosi
Mereka sering menawarkan promosi khusus seperti diskon,
bundling produk, dan cashback untuk menarik minat beli
konsumen. Promosi ini dirancang untuk mendorong konsumen

mencoba produk baru dan meningkatkan penjualan.

2.2.4 Pendekatan dalam Mengukur Minat Beli Konsumen

Untuk memahami dan mengukur minat beli konsumen, perusahaan

seringkali menggunakan berbagai metode penelitian dan alat analisis.

Berikut beberapa pendekatan umum yang digunakan:

1.

Survei Konsu

Survei adalah metode yang sering digunakan untuk mengukur minat

beli konsumen. Peru n dapat mengajukan pertanyaan mengenai

preferensi produk, faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan

pembelian, dan tingkat kepuasan konsumen. Hasil survei memberikan

wawasan berharga tentang perilaku dan minat beli konsumen.

Wawancara dan Diskusi Kelompok

Wawancara mendalam dan diskusi kelompok memungkinkan

perusahaan untuk mendapatkan pemahaman lebih dalam mengenai

motivasi dan sikap konsumen. Melalui interaksi langsung, perusahaan

dapat mengeksplorasi berbagai aspek yang mempengaruhi minat beli
memperoleh masukan langsung dari konsumen.

Analisis Data Penjualan

Analisis data penjualan membantu perusahaan memahami pola

pembelian konsumen. Dengan meninjau data historis, perusahaan

dapat mengidentifikasi tren penjualan, produk yang paling diminati,

dan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian.
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4. Observasi

Metode observasi melibatkan pengamatan langsung terhadap perilaku

konsumen saat melakukan pembelian, baik di toko fisik maupun

melalui data perilaku online. Observasi membantu perusahaan
memahami bagaim konsumen berinteraksi dengan produk dan
membuat keputusan pembelian.

Dari penjelasan tersebut, dapat disimpulkan bahwa minat beli
konsumen adalah konsep penting dalam pemasar@dan perilaku konsumen.
Ini mencerminkan ketertarikan dan kesediaan konsumen untuk membeli
produk atau layanan tertentu, yang dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti
kebutuhan dan keinginan, kualitas produk, harga, citra merek, pengalaman
konsumen, pengaruh sosial, promgsi, dan ketersediaan produk. Memahami
dan mengelola faktor-faktor ini memungkinkan perusahaan untuk
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif, meningkatkan
penjualan, dan membangun loyalitas pelanggan.

Dengan pendekatan yang tepat dalam mengukur dan mempengaruhi

inat beli, perusahaan dapat menciptakan nilai lebih bagi konsumen,
memperkuat posisi mereka di pasar, dan mencapai kesuksesan jangka
panjang. Studi kasus dari berbagai industri menunjukkan bahwa strategi yang
berfokus pada konsumen, inovasi produk, kampanye promosi yang efektif,
dan pengalaman berbelanja yang memuaskan adalah kunci untuk

meningkatkan minat beli konsumen dan mencapai keunggulan kompetitif.

Penelitian Terdahulu

Peneliti menggunakan referensi dari penelitian sebelumnya sebagai
panduan untuk mengembangkan penelitian ini. Dalam hal teori dan konsep,
penelitian sebelumnya telah membantu penulis merancang penclitﬁini.
Beberapa penelitian telah menyelidiki dan menganalisi mengenai strategi
pemasaran untuk meningkatkan minat beli konsumen dan penelitian terkait
lainnya yang masih releaan, tabel di bawah ini menyajikan ringkasan hasil
penelitian scbclumaa yang berkaitan dengan topik yang dibahas dalam

penelitian ini, yaitu sebagai berikut:
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Nama
" Judul Metodologi - — Kendala
No | Peneliti | o ritian Penclian | oS Penelitian | Lo
(Tahun)
| Ridha Strategi Metode analisis | Hasil penelitian | Kendala dalam
Mahmuda Pemasaran yang diterapkan | mengungkapka | strategi
&  Risna | Produk Beras | adalah an n bahwa UD. | pemasaran
dalam kualitatif. Data | Usaha Baru | produk  beras

o8

Meningkatka | yang digunakan | menerapkan
n Minat Beli | dalam penelitian | beberapa
Konsumen ini berasal dari | strategi
sumber imer, | pemasaran
yaitu pemilik | untuk

UD. Usaha Baru, | meningkatkan

karyawan, dan | minat beli
konsumen. Untuk | konsumen,
mengumpulkan antara lain: a)
data, peneliti | menawarkan
memanfaatkan dua jenis beras
metode dengan kualitas
wawancara, premium  dan
dokumentasi, dan | medium, b)
observasi. menetapkan
harga
berdasarkan
rbagai
pertimbangan,
c) strategi
distribusi
dengan
mengevaluasi

potensi pasar di
suatu  wilayah,
d) promosi
melalui metode
personal selling
atau pemasaran
dari mulut ke
mulut.

untuk
meningkatkan
minat beli
konsumen  di
UD. Usaha
Baru meliputi:
a) Tingginya
tingkat
persaingan dari
penggilingan
padi lainnya,
banyaknya
produk pesaing
yang dapat
menggantikan
beras dari UD.
Usaha Baru,
serta harga
pokok  produk
pesaing  yang
relatif  rendah.
b) Kurangnya
promosi produk
beras di media
sosial, koran,

brosur, dan
iklan,
disebabkan oleh
keterbatas
modal UD.
Usaha Baru,
sehingga
promosi  yang
dilakukan
hanya

mengandalkan
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Nama
- udul Metodologi — Kendala
Eo Peneliti I = = .ogl Hasil Penelitian L
Penelitian Penelitian Penelitian
(Tahun)
pemasaran dari
mulut ke mulut.
2 Shindy Strategi Penelitian ini | Hasil penelitian | Kelemahan
Pramita Komunikasi | menerapkan ini menunjukkan | penelitian  ini
2a Pemasaran metode bahwa Marelan mencakup
(2022) Marelan kualitatif dengan L . beberapa aspek
dekat mengimplement
Kurma pendekatan an  empat | YANE perlu
dalam deskriptif. elemen  bauran | diperhatikan
Menarik pemasaran untuk
Minat  Beli dalam  strategi | peningkatan
Konsumen komunikasi kualitas riset di
PEIASITATINYA. masa depan.
Dalam hal
strategi produk, r‘n‘a, .
Marelan Kurma | Penelitian  ini
fokus pada | menggunakan
peningkatan metode
kualitas dan | kualitatif
pengemasan | dengan
produk. Strategi pendekatan
harga mencakup —
. deskriptif, yang
pemberian )
produk  gratis mmg‘f‘?
untuk setiap | memiliki
pembelian keterbatasan
sesuai ketentuan | dalam hal
tertentlf. Untuk generalisasi
St,rm?gl . hasil karena
distribusi, fok d di
Marelan Kurma | [0XUS pada studi
memperindah kasus  tunggal
toko mereka | tanpa  sampel
agar produk | yang
ter lihﬂ rapi dan | representatif.
menarik, Selain itu,
terutama karena .
. meskipun
penjualan L .
terfokus  secara penelitian  ini
online. Dalam | memberikan
hal promosi, | gambaran
Marelan Kurma | tentang strategi
menjalin komunikasi
kerjasama
pemasaran
dengan kampus
. . | Marelan
melalui berbagai
acara dan secara | KUrma,
rutin kurangnya
memperbarui analisis




25

Nama
Peneliti
(Tahun)

Judul
Penelitian

Metodologi
Penelitian

Hasil Penelitian

Kendala
Penelitian

informasi
produk di
beberapa media
sosial.

komparatif
terhadap praktik
komunikasi
pemasaran
pesaing atau
pembanding
dapat
mengurangi
pemahaman
tentang
keunggulan
relatif  strategi
Marelan
Kurma.
Penelitian  ini
juga lebih
menekankan
pada
pelaksanaan
praktik daripada
pengukuran
hasil nyata
seperti
peningkatan
penjualan atau
kepuasan
pelanggan, yang
bisa
memberikan
wawasan yang
lebih mendalam
tentang dampak
strategi
pemasaran
tersebut.
Kendala lainnya
mungkin
termasuk
keterbatasan
akses terhadap
data atau
informasi yang
lengkap,
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Nama
Peneliti
(Tahun)

Judul
Penelitian

Metodologi
Penelitian

Hasil Penelitian

Kendala
Penelitian

terutama
mengenai
strategi
pemasaran
online dan
kolaborasi
dengan kampus.
Dengan
memperbaiki
mengatasi
kelemahan-

dan
kelemahan ini,
penelitian
mendatang
dapat
memberikan
kontribusi yang
lebih berarti
terhadap
pemahaman
strategi
komunikasi
pemasaran
dalam industri
makanan  dan
minuman,
khususnya  di
pasar Timur

Tengah.

Muhammad
Furgon &
Enggun
Yoga
Nugraha
(2022)

Pengembang
an  Strategi
Pemasaran
untuk
okatka
n Minat Beli
Konsumen
(Studi Kasus
di Atun
Seafood RRI
Cirebon)

Jenis penelitian
ini adalah
penelitian
lapangan dengan
pendekatan
kuantitatif
korelasional,
yang bertujuan
untuk
identifikasi
adanya hubungan
sebab-akibat
antara variabel
independen dan

Hasil penelitian
mengungkapka
n bahwa
pengembangan
strategi
pemasaran
memiliki
dampak positif

@ signifikan
dalam

meningkatkan

minat beli
konsumen  di
Atun  Seafood

Metode ini
cenderung
menghasilkan
sampel yang
tidak acak dan
tidak
cVplesentatif
dari populasi
yang lebih
besar, yang
dapat
menyebabkan
bias dalam
analisis data dan
mempengaruhi
kemampuan
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dengan metode
non-probability
sampling,
menggunakan
tipe purposive
sampling.
Penelitian ini
melibatkan 91
konsumen
sebagai sampel,
yang merupakan
pelanggan yang
melakukan
pembelian di
Atun Seafood
dari Agustus
2020 hingga Juli
2021. Data
dianalisis
menggunakan
analisis regresi
linier.

Nama
E = Judul Metodologi — Kendala
= gﬁ:ﬂt‘) Penelitian Pemeliian | ol remeliian |\ b igian
variabel Cirebon. untuk
dependen. Teknik menggenerﬁlisas
wawancara yang 1 femuan
diterapkan adalah penelltlz?.n ke
wawancara tidak pOF.'UIaSl yang
lebih luas.
terstruktur Selain itu,
dengan karyawan penggunaan
dan pemilik Atun wawancara tidak
food. terstruktur
Pengambilan dengan
sampel dilakukan karyawan dan

pemilik Atun
Seafood juga
dapat menjadi
kelemahan,
karena
wawancara
semacam ini
dapat
menghasilkan
data yang
subjektif dan
sulit untuk
dibandingkan
atau
diinterpretasikan
secara
konsisten.
Keterbatasan
waktu dan
sumber daya
juga mungkin
membatasi
kedalaman atau
kelengkfEin
analisis dalam
penelitian ini.
Oleh karena itu,
hasil penelitian
harus dievaluasi
dengan hati-hati
dan
diinterpretasikan
dengan
mempertimbang
kan batasan dan
konteks
penelitian.
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Nama J .
= udul Metodolo; - — Kendala
No Peneliti =3 o & Hasil Penelitian .
Penelitian Penelitian Penelitian
(Tahun)

4 | Aris Analisis Penelitian ini | Hasil penelitian | Faktor
Setyanto, Strategi menggunakan menunjukkan penghambat
Arya Pemasaran pendekatan bahwa Toko . yang dihadapi
S . . .. | Buku Gramedia .

aputra, & | Dalam analisis deskriptif di Kota meliputi
Farhan Meningkatka | kualitatif —untuk Tangerang telah keterlambatan
Bahar n Penjualan | mengidentifikasi menerapkan m
(2022) Pada Toko | strategi yang | strategi yang pendistribusian
Buku diterapkan oleh | efektif untuk produk dan
Gramedia Toko Buku me{rlpf:rtahanka kekurangan
Kota Gramedia di Kota | " blsmﬁnya. karyawan.
.| Strategi tersebut
Tangerang Tangerang. Jenis iputi Namun,
data yang jaringan yang masalah-
digunakan dalam | Jyas dan masalah
penelitian ini | nyaman, serta tersebut  dapat
adalah data | kualitas buku si dengan
kualitatif, dengan | Yang b memperkuat
sumber data Fak;(jml';faktor jaringan
terdiri dari data | By o one kemitraan,
. dalam strategi
primer dan pemasaran di terutama
sekunder. Gramedia dengan
Pengu an termasuk penerbit, untuk
data  dilakukan | manajemen mendukung
melalui  metode | ¥ alng efisien, kelancaran
observasi, pe‘ayanan yang operasi
optimal, dan
wawancara, dan karyawan yang perusahaan.
dokumentasi.

memiliki
integritas tinggi.

Sumber : Olahan Peneliti dari Berbagai Referensi, 2024
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24 Kerangka Berpikir

Dalam kerangka berpikir digunakan untuk memberikan penjelasan
singkat tentang gejala yang menjadi masalah penelitian. Tinjauan literatur dan
temuan penelitian yang terkait membentuk dasar dari kerangka pemikiran ini.
Dalam proses merumuskan deskripsi masalah, kerangka berfikir ini berfungsi
sebagai dasar untuk argumen. Rohman, M., dkk (2023) menyatakan bahwa
kerangka berpikir terdiri dari sintesa yang menunjukkan hubungan antara topik
yang diteliti, tuntutan untuk memecahkan masalah penelitian, dan konstruksi
hipotesis penelitian dalam bentuk bagan alur dengan penjelasan kualitatif.
Kerangka berpikir harus sesuai dengan variabel dan penelitian yang akan
dilakukan. Untuk menjadi sejelas mungkin, kerangka berfikir harus diuraikan.

Alur pemikiran dalam peneﬂan ini menguraikan bahwa tujuannya adalah
untuk mengevaluasi efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT.
Indomaret di Kota Gunungsitoli dalam meningkatkan minat beli konsumen.
Tahap pertama penelitian ini melibatkan identifikasi strategi pemasaran yang
digunakan oleh PT. Indomaret, mencakup aspek produk, harga, promosi, dan
distribusi. Selanjutnya, data akan dikumpulkan melalui wawancara dengan
manajer dan staf PT. Indomaret serta observasi langsung di toko-toko mereka.
Selain itu, survei juga akan dilakukan kepada konsumen yang berbelanja di
Indomaret di Kota Gunungsitoli.

Setelah data terkumpul, peneliti akan menganalisisnya untuk
mengevaluasi sejauh mana strategi pemasaran yang ada telah berhasil
meningkatkan minat beli konsumen. Hasil analisis ini akan digunakan untuk
memberikan rekomendasi kepada PT. Indomaret mengenai perbaikan atau
penyesuaian strategi pemasaran mereka gunaﬁeningkatkan minat beli
konsumen di Kota Gunungsitoli. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk
memberikan pemahaman yang lebih mendalam tentang praktik pemasaran yang
efektif di sektor ritel lokal dan memberikan wawasan yang berguna bagi PT.

Indomaret serta pemangku kepentingan lainnya untuk meningkatkan kinerja
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pemasaran mereka. Untuk penjelasan yang lebih rinci, kerangka berpikir

penelitian ini dapat digambarkan sebagai berikut :

Bagan 2.4 Kerangka Berpikir

PT.Indomaret Pattimura
Kota Gunungsitoli

135 p—

Strategi Pemasaran:
1. Segmentasi pasar
2. Targeting
3 Positioning

A J

Peningkatan Minat Beli
Konsumen

Sumber: Olahan Peneliti, 2024.
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BAB III

METODE PENELITIAN

3.1 Pedekatan dan Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif karena subjek penelitian
berupa nagasi yang dianalisis melalui metode analisis deskriptif. Dalam
bukunya "Qualitative Research and Evaluation Methods" (2002), Michael
Quinn Patton menekankan fleksibilitas dan kedalaman penelitian kualitatif.
Menurut Patton, penelitian kualitatif memungkinkan peneliti untuk menggali
pengalaman, pandangan, dan konteks sosial secara mendalam. Patton juga
menekankan pentingnya triangulasi, yaitu penggunaan berbagai metode dan
sumber data untuk meningkatkan validitas temuan penelitian.

John W. Creswellﬁalah seorang ahli yang sangat berpengaruh dalam
metodologi penelitian. Dalam bukunya "Qualitative Inquiry and Research
Design: Choosing Among Five Approaches" (2007), Creswell menjelaskan
bahwa penelitian kualitatif adalah upaya untuk memahami makna yang
diberikan individu kepada fenomena sosial. Creswell menekankan pentingnya

katan yang beragam dalam penelitian kualitatif. Dalam bukunya
"Qualitative Research Design: An Interactive Approach" (2013), Maxwell
menekankan pentingnya desain penelitian kualitatif yang iteratif dan reflektif.
Menurut Maxwell, peneliti harus terus-menerus menyesuaikan desain penelitian
mereka berdasarkan temuan awal dan refleksi kritis.

Penggunaan jenis penelitian kualitatif dalam penelitian ini dianggap
paling tepat untuk mencapai tujuan penelitian, yaitu untuk mendapatkan
pemahaman yang mendalam darﬁlistik tentang strategi pemasaran dan
dampaknya terhadap minat beli konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk
memberikan pemaham ntang efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan

serta mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi atau menghambat
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minat beli konsumen. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif,
dengan fokus pada pemahgman mendalam mengenai pengalaman dan fenomena
yang dihadapi oleh objek penelitian. Penelitian kualitatif adalah penelitian yang
digunakan untuk meneliti pada kondisi objek alamiah, dimana peneliti

merupakan instrumen kunci (Gendro, 2022).

Variabel Penelitian

Dalam penelitian kualitatif, variabel merupakan konsep atau konstruk
yang ingin dieksplorasi, dipahami, atau dijelaskan dalam konteks yang bersifat
eksploratif dan deskriptif. Berbeda dengan penelitian kuantitatif, di mana
variabel biasanya didefinisikan secara ketat, dalam penelitian kualitatif, variabel
lebih berfokus pada fenomena atau aspek yang menarik perhatian peneliti untuk
dipelajari secara mendalam. Variabel-variabel ini bisa berupa persepsi,
pengalaman, sikap, nilai, proses sosial, atau interaksi tertentu yang relevan
dengan topik penelitian (Hardani, 2020).

Tujuan utama peneliti kualitatif adalahﬁuk mengkaji bagaimana
variabel-variabel tersebut muncul kembang, dan mempengaruhi satu sama
lain dalam konteks yang spesifik. Pendekatan ini memungkinkan peneliti untuk
menangkap kompleksitas dan nuansa dari fenomena yang diteliti, memberikan
wawasan yang lebih kaya dan mendalam tentang subjek penelitian. Menurut
(Abdussamad, 2021) variabel dalam penelitian kualitatif tidak diidentifikasi
pada awal penelitian, tetapi berke selama pengumpulan dan analisis data.
Variabel-variabel ini kemudian digunakan untuk membangun teori atau
menjelaskan fenomena yang sedang diteliti. Sementara itu, (Sari sasi gendro,
2022) menyatakan bahwa variabel dalam penelitian kualitatif sering disebut
sebagai "tema" atau "kategori" yang muncul dari data yang dikumpulkan dan
dianalisis.

Dalam pandangan (Hardani et al, 2022) variabel dalam penelitian
kualitatif lebih tepat disebut sebagai "dimensi" atau "aspek" dari fenomena

yang diteliti. Dimensi-dimensi ini muncul dari pengalaman dan perspektif
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partisipan dalam penelitian, serta é\'i interpretasi peneliti terhadap data yang
dikumpulkan. Dengan demikian, dalam penelitian kualitatif, variabel bersifat
dinamis dan dapat berkembang sepanjang proses pengumpulan dan analisis
data.
Variabel-variabel ini digunakan untuk membangun pemahaman yang
mendalam mengenai fenomena yang diteliti, dengan mempertimbangkan
konteks dan perspektif partisipan. Dalam hal ini, variabel Strategi Pemasaran
mencakup beberapa indikator seperti Segmentasi Pasar, Targeting, dan
Positioning. Sedangkan variabel Minat Beli Konsumen melibatkan indikator-
indikator seperti Kebutuhan dan Keinginan, Pengalaman, Persepsi Produk,

Faktor Psikologis, Pengaruh Sosial, dan Pengaruh Pemasaran.

Lokasi dan Jadwal Penelitian

3.3.1 Lokasi Penelitian

Untuk mendapatkan data dan informasi yang akurat terkait permasalahan
dalam penelitian ini, maka penelitian ini dilaksanakan di PT. Indomaret
Pattimuta Kota Gunungsitoli, yang beralamat di Jalan Pancasila Nomor 23 Desa

Mudik Kecamatan Gunungsitoli Kota Gunungsitoli.

3.3.2 Jadwal Penelitian

Adapun tabel di bawah ini sebagai panduan bagi peneliti dalam
menyelesaikan tugas akhir dan proses penlitian ini nantinya:

Tabel 3.3 Jadwal Panduan Penelitian

N TAHUN 2024
JENIS KEGIATAN
0 FEB | MAR | APR | MEI | JUN | JUL | AGST
1. | Pengajuan Judul
Skripis &  OQutline
Penelitian
2. | Bimbingan &

Pembuatan Proposal
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3. | Penyempurnaan Hasil

I3 Proposal

4. | Seminar Hasil
Proposal Penelitian

5. | Turun Penelitian

6. | Pengolahan Data dan
Analisis Data

7. | Penyusunan dan
Bimbingan Skripsi

8. | Sidang Ujian Meja
Hijau (UMH)

Sumber: Olahan Peneliti (2024).
136
34 Sumber Data

Sumber dataﬁlam penelitian kualitatif mencakup berbagai jenis
informasi atau materi yang digunakan oleh peneliti untuk mengumpulkan data
yang relevan dengan studi mereka. Jenis sumber data ini dapat meliputi teks
tertulis, catatan lapangan, transkripsi wawancara, dokumpen resmi, dan
observasi langsung terhadap situasi atau konteks yang diteliti. Dalam penelitian
kualitatif, penting untuk mendapatkan data yang kaya dan beragam guna
memahami fenomena secara mendalam dan kontekstual. Oleh karena itu,
sumber data dapat berasal dari berbagai sumber dan bentuk, tergantung pada
fokus penelitian dan metodologi yang digunakan (Haryono, 2023)

Peneliti kualitatif sering menggunakan pendekatan yang fleksibel dalam
pengumpulan data, yang memungkinkan mereka untuk memperoleh wawasan
yang melﬁalam tentang pengalaman, persepsi, dan konteks sosial dari
partisipan penelitian mereka (Fiantika et al., 2022). Dengan demikian, sumber
data dalam penelitian kualitatif menjadi dasar penting untuk memahami dan
menjelaskan fenomena yang diteliti secara menyeluruh dan kontekstual.

Penelitian kualitatif mengklasifikasikan sumber data menjadi dua kategori




utama: sumber data primer dan sumber data sekunder. Berikut adalah

penjelasan untuk masing-masing kategori:

1.

N

Sumber Data Primer

Sumber data primer merujuk pada data yang dikumpulkan secara
langsung dari subjek atau pa@ipan penelitian melalui metode seperti
wawancara, observasi, atau teknik pengumpulan data lainnya. Data
primer adalah informasi utama yang menjadi pusat perhatian ﬁam
penelitian kualitatif. Menurut (Koyan, 2022), data primer dalam
penelitian kualitatif dapat bﬁlpa kata-kata dan tindakan partisipan yang
diamati atau diwawancarai, catatan lapangan, rekaman audio atau video,
dan dokgmen pribadi partisipan. Lebih lanjut (Rukin, 2022) menekankan
bahwa data primer dalam penelitian kualitatif harus diperoleh dari sumber
asli atau partisipan yang terlibat langsung dalam fenomena yang diteliti,
sehingga dapat memberikan pemahaman yang mendalam dan autentik.
Untuk mengumpulkan data primer, peneliti bisa mendapatkan informasi
melalui wawancara dengan informan penelitian, observasi langsung di
lapangan, serta studi dokumentasi yang relevan.

Sumber Data Sekunder

Sumber data sekunder adalah data yang diperoleh dari sumber-sumber
eksternal yang tidak terlibat langsung dengan fenomena yang sedang
diteliti, dan dapat memberikan informasi tambahan atau dukungan. Data
sekunder dapat berupa literatur, dokumen, laporan, data statistik, atau
sumber tertulis lainnya yang relevan dengan penelitian. (L.J Moleong,
2022) menyatakan bahwa data sekunder dalam penelitian kualitatif dapat
digunakan untuk memperkaya dan memperkuat data primer, serta
menawarkan konteks yang lebih luas mengenai fenomena yang sedang

diteliti.
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Instrumen Penelitian

Menurut Maulida, (2020) pada penelitian kualitatif peneliti merupakan
instrumen penelitian. Ini menun'ﬂkkan bahwa seorang peneliti memiliki
kemampuan untuk merekam data selama proses penelitian. Peneliti larﬁung
terjun ke lapangan untuk mengumpulkan informasi untuk penelitian. Selain
manusia, instrumen seperti kuesioner, pedoman wawancara, dan pedoman
observasi juga dapat digunakan dalam penglitian, namun instrumen tersebut
hanya berfungsi sebagai alat bantu utama. Oleh karena itu, dalam penelitian
kualitatif, kehadiran peneliti sangat penting karena mereka perlu berinteraksi
dengan lingkﬁan penelitian, baik yang melibatkan manusia maupun objek
lainnya. Alat-alat yang digunakan untuk mengumpulkan data termasuk buku

catatan, pulpen, alat perekam suara (recorder), dan sebagainya.

Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merujuk pada metode atau prosedur yang
diterapkan untuk mengumpulkan informasi atau data yang diperlukan guna
jawab pertanyaan penelitian atau mencapai tujuan penelitian tertentu..
(Ardiansyah et al. 2023) menyatakan bahwa teknik pengurwlan data dalam
penelitian dilakukan di lingkungan alami, dan bahwa metode pengumpulan data
yang paling penting adalah observasi, wawancara, dan dokumentasi.
I.  Observasi
Observasi adalah meﬁe pengumpulan data yang sangat penting dalam
penelitian kualitatif. Untuk memastikan data yang diperoleh akurat dan
berguna, observasi harus dilakukan oleh peneliti yang telah melalui
proses yang kredibel dan melakukan persiapan yang cermat dan
menyeluruh. Dimana peneliti melakukan pengamatan secara langsung

terhadap pemasaran produk di PT. Indomaret Kota Gunungsitoli.
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2. Wawancara
Menurut (Fadli, 2021) wawancara adalah teknik pengumpulan data yang
digunakan dalam penelitian untuk mendapatkan keterangan lisan secara
bercakap-cakap dan bertatap muﬁdengan dapat memberikan keterangan
dan informasi yang diperlukan. Jenis wawancara yang diterapkan dalam
penelitian ini adalah wawancara terstruktur, di mana peneliti telah
menyiapkan pertanyaan yang akan diajukan kepada informan, sehingga

pertanyaan-pertanyaan tersebut sudah tersusun dengan sistematis.

Y

Dokumentasi

Menurut (Nanda, 2023) dokumentasi merupakan metode pengumpulan
data dengan cara mencermati dan menganalisis dokumen yang dibuat
oleh subyek sendiri atau orang lain untukﬁnelitian. Data penelitian
dikumpulkan untuk memperoleh informasi dari dokumentasi buku dan
sumber sekunder lainnya yang relevan dengan penelitian. Proses ini
dilakukan untuk melacak data historis dari tahap penyusunan proposal

hingga penelitian selesai.

37 Teknb Analisis Data

Teknik analisa data adalah proses mencari dan menyusun secara
sistematis data yang diperoleh dari catatan lapangan, wawancara, dan
dokumentasi kemudian data tersebut diolah dan disajikan (Nanda, 2023). Proses
ini melibatkan pengorganisasian data ke dalam kategori, membaginya menjadi
unit-unit kecil, melakukan sintesis, menyusun data dalam pola tertentu,
menentukan informasi yang penting dan perlu dipelajari, serta menyimpulkan

hasilnéagar mudah dipahami oleh para pembaca.
Data penelitian kualitatif diperoleh dari berbagai sumber melalui teknik
pengumpulan data yang beragam (triangulasi) dan dilakukan secara
kelanjutan, yang menyebabkan adanya variasi data yang sangat tinggi.
Teknik analisis data ini diterapkan dalam penelitian dengan menggunakan

model Miles dan Huberman. Menurut Miles dan Huberman analisis data dalam
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penelitian kualitatif, dilakukan pada saat pengumpulan data berlangsung, dan

setelah selesai pengumpulan data dalam periode tertentu. Analisis data

kualitatif dilakukan secara interaktiféan berkesinambungan hingga data

mencapai saturasi. Dalam proses ini, Miles dan Huberman memperkenalkan

pola analisis yang umum dengan menggunakan model interaktif berikut :

1. uksi Data
Reduksi data adalah proses merangkum, menyeleksi hal-hal yang penting,
memfokuskan pada hal-hal yang relevan dengan topik penelitian,
menemukan tema dan pola, dan pada akhirnya memberikan gambaran
yang lebih jelas serta menyederhanakan proses pengumpulan data,
kemudian menentukan tujuan yang ingin dicapai, Selanjutnya, reduksi

a memerlukan aktivitas berpikir kritis.

2. Penyajian Data
Setelah data direduksi, langkah selanjut adalah menampilkannya.
Dalam penelitian kualitatif, penyajian data merupakan salah satu kegiatan
yang digunakan untuk membuat laporan hasil penelitian yang dilakukan
sedemikian ru;ﬁehingga dapat dipahami dan dianalisis secara cepat dan
tepat sasara. Data yang disajikan harus sederhana, jelas, dan mudah
dibaca dan dipahami.

3. Menarik kesimpulan

narik kesimpulan merupakan langkah terakhir dalam menganalisis

penelitian  kualitatif untuk menjawab rumusan masalah yang
dikembangkan %enw Namun hal ini tidak mungkin terjadi karena
permasalahan atau rumusan masalah dalam penelitian kualitatif bersifat
sementara dan berubah seiring dengan kemajuan penelitian di bidang
tersebut. Penelitian kualitatif menghasil]ﬁ wawasan baru, hasil penelitian
dapat berupa gambaran atau penjelasan yang sebelumnya tidak jelas, dan

menjadi jelas setelah dilakukan penelitian.
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BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

1.1 Gambaran Umum Lokasi Penelitian

4.1.1 Sejarah singkat PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli

PT .Indomaret merupakan suatu jenis usaha yang tergolong dalam jenis
perusahaan ritel yang dalam operasionalnya bergerak dalam bidang
pemasaran produk kepada konsumen, dimana produk tersebut terdiri dari
barang kebutuhan r tangga, konsumsi dan kebutuhan lainnya. PT.
Indomaret didigikan pada tahun 1988 dan dikelola oleh PT. Indomarco
Prismatama. Sebagai salah satu jaringan minimarka terbesar di Indonesia,
Indomaret mengalami pertumbuhan pesat dengan lebih dari 16.000 gerai,
vang terdiri dari 40% gerai terwaralaba dan 60% milik perusahaan. Sebagian
besar pasokan barang untuk seluruh gerai berasal dari 33 pusat distribusi
Indomaret yang menyediakan lebih dari 5.000 jenis produk. Secara umum,

sedur perizinan untuk toko modern, termasuk minimarket, mengikuti
Permendag No. 53 Tahun 2008 tentang Pedoman Penataan dan Pembinaan

Pasar Tradisional, Pusat Perbelanjaan, dan Toko Modern.

Dalam regulasi ini, minimarket memiliki ketentuan khusus yang
berbeda dari jenis Q{) modern lainnya. Pasal 3 ayat (9) menyatakan bahwa
pendirian minimarket, baik yang berdiri sendiri maupun yang terintegrasi
dengan pusat perbelﬁaan atau bangunan lain, harus mempertimbangkan
faktor-faktor seperti kepadatan penduduk, perkembangan pemukiman baru,
aksesibilitas wilayah (arus lalu lintas), dukungan dan ketersediaan
infrastruktur, serta keberadaan pasar tradisional, warung, dan toko kecil di
sekitarnya. PT. Indomaret Pattimura di Kota Gunungsitoli mulai beroperasi

pada 4 April 2020 dan hingga tahun 2024 masih berfungsi sebagai salah satu

ritel utama di kota tersebut. Saat ini, PT. Indomaret Pattimura Kota
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Gunungsitoli dipimpin oleh Bapak Muhammad Ridho sebagai kepala toko,

Ibu Soli Dirga, dan didukung oleh enam karyawan lainnya.

Gambar 4.1 PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli

4.1.2 Visi dan Misi PT . Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli

1. Visi

Adapun yang menjadi visi dari PT. Indomaret Pattimura yaitu : “Menjadi aset

nasional dalam bentuk jaringan ritel waralaba yang unggul dalam persaingan

global.*

2. Misi

Sedangkan misi PT. Indomaret Pattimura yaitu : “ Meningkatkan pelayanan

terbaik sehingga kepuasan pelanggan menjadi sasaran utama yang harus dapat

dipenuhi ”

Visi dan misi perusahaan juga didukung oleh motto dari Indomaret yaitu:

“Mudah dan Hemat”. Selanjutnya yang menjadi budaya perusahaan yakni

dalam bekerja kami menjunjung tinggi nilai-nilai : 1. Kejujuran, kebenaran,

dan keadilan 2. Kerja sama tim 3. Kemajuan melalui inovasi yang ekonomis 4.

Kepuasan pelanggan

4.1.3 Visi dan Misi PT Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli
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Struktur organisasi adalah kerangka atau tata letak formal yang mengatur
bagaimana tugas-tugas yang berbeda di suvatu organisasi didefinisikan,
dikelompokkan, dan diarahkan agar mencapai tujuan bersama. Hal ini
mencakup bagaimana pekerjaan diorganisasi, bagaimana informasi mengalir,

dan bagaimana keputusan dibuat dalam suatu hierarki tertentu.

Adapun struktur organisasi di PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli

adalah sebagai berikut :

SPV
(SUPERVISOR)
I
KEPALA TOKO
MD ASSISTEN
(MERCHANDISER) TOKO
PRAMUNIAGA KASIR

Sumber : Olahan Peneliti (2024).

4.1.4 Uraian Tugas dan Tanggung Jawab

Kinerja suatu perusahaan maupun organisasi dinilai dari hasil kinerja dari
paada sumber daya manusia yang menjalankannya. Keberhasilan ini tidak

terlepas dari peran dari pada stackholder dan manajemen daripada pemangku
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jabatan dan pelaksana tugas pada suatu unit Eha maupun operasional

perusahan. Berikut adalah penjelasan mengenai tugas dan tanggung jawab

sumber daya manusia yang bekerja di PT. Indomaret Pattimura Kota

Gunungsitoli :

a. SPV (Supervisor)

=2
L, TR SO FC T ]
ma.....—

—

Mengatur dan memimpin karyawan.
Memberikan motivasi kepada staf.

Menjelaskan deskripsi pekerjaan dengan jelas.
Memberikan arahan yang tepat kepada karyawan.

Mengawasi dan mengevaluasi kinerja staf.

epala Toko

. Mengkoordinasikan dan mengelola semua kegiatan operasional toko.

. Memastikan semua aktivitas toko berjalan baik dalam pelayanan

pelanggan ﬁn upaya peningkatan jumlah pelanggan.

. Mengelola bawahan sesuai dengan budaya perusahaan.

. Berkoordinasi dengan koordinator area atau departemen lain untuk

menyelesaikan masalah yang muncul di toko.

. Melakukan evaluasi atas pelaksanaan tugas-tugas operasional sehari-

hari.

c. Wakil Kepala Toko

1.

Mengelola dan mengkoordinasikan seluruh kegiatan operasional.

. Mengatur semua aktivitas untuk memastikan kepuasan pelanggan.

2
3.
4

Mengelola bawahan sesuai dengan budaya perusahaan.

. Melakukan evaluasi terhadap pelaksanaan tugas operasional sehari-hari

dan melaporkan serta meminta persetujuan dari kepala toko mengenai

keputusan yang berkaitan dengan toko.
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d. Merchandiser
1. Mengatur permintaan barang dari pusat distribusi.
. Mengelola pengeluaran atau retur barang dari toko ke pusat distribusi.
. Mengorganisir penempatan barang di rak dan di gudang.
. Memastikan sarana promosi terpasang sesuai dengan petunjuk.

. Merawat sarana promosi.

o b R W 2

. Menggantikan kepala toko dan wakil kepala toko saat mereka tidak
hadir.

e. Pramuniaga
1. Membersihkan area toko baik di dalam maupun di luar.
. Memberikan layanan kepada pelanggan.
. Menata barang dagangan di rak dan di gudang.
. Menerima barang yang datang.
. Menyiapkan kebutuhan sarana toko.
. Menerima penitipan barang.
. Melakukan transaksi penjualan langsung.

. Menawarkan barang promosi kepada pelanggan.

=l e = L. DR - S R o ]

. Menyiapkan barang untuk retur ke pusaédistribusi.
10. Menyebarkan leaflet promosi kepada warga sekitar toko.
11. Mengawasi dan mencegah kehilangan atau kerusakan barang.

12. Mencetak harga barang.

f. Kasir
1. Menjalankan transaksi pembayaran langsung.
. Menjaga kebersihan area kasir.
. Menerima penitipan barang.
. Menyiapkan barang untuk retur.
. Menyebarkan leaflet promosi.

. Menyiapkan sarana toko.

e I = R &, R CN R SU N =]

. Menata barang di area kasir.




8. Mengawasi dan mencegah kehilangan barang.

4.1.5 Deskripsi Informan

Informan Penelitian terdiri dari 8 orang informan, | orang informan kunci

karyawan PT.Indomaret Pattimura serta 3 orang konsumen.
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yaitu kepala toko PT.Indomaret Pattimura, 1 orang kasir dan 3 orang

Peneliti melakukan wawancara mendalam untuk memperoleh wawasan

yang tertera pada tabel di bawah ini:

4.1 Jadwal Wawancara dengan Informan Kunci

peneliti untuk menjelajahi topik yang dibahas secara lebih mendalam.

yvang mendalam mengenai sudut pandang, pengalaman, dan pemikiran
individu terkait suatu topik atau subjek tertentu. Metode ini membantu dalam

mengumpulkan data kualitatif yang kaya dan terperinci, serta memungkinkan

Jadwal wawancara untuk informan kunci dan informan pendukung

No Nama Informan Jabatan Status Tanggal

1. | Soli Dirga Yanti| Kepalatoko | Informan kunci kamis,
Zebua 18/07/2024

2. | Mawar Ziliwu Kasir Informan kamis,
pendukung 18/07/2024

3. | Elsafan Gulo Karyawan Informan kamis,
pendukung 19/07/2024

4. | Marlin Kasih Karyawan Informan kamis,
Telaumbanua pendukung 19/07/2024

5. | Notatema Lawolo Karyawan Informan kamis,
pendukung 19/07/2024

6. | Devi Asniyar Harefa | Konsumen Informan Jumat,
pendukung 19/07/2024

7. | Juraydah Zega Konsumen Informan Jumat,
pendukung 19/07/2024
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Erika Elina Ziliwu Konsumen Informan Jumat,

pendukung 19/07/2024

Sumber : Olahan Peneliti (2024).

1.2 Hasil dan Pembahasan
121 Analisis Strategi Pemasaran yang dilaksakan oleh PT.Indomaret

ttimura Kota Gunungsitoli

12.1.1 Segmentasi Pasar

Menurut Kotler dan Keller, (2017) Segmentasi Pasar adalah terdiri
dari sekelompok pelanggan yang memiliki sekumpulan kebutuhan dan
Enginan yang serupa. Segmentasi pasar (segmenting) adalah proses
membagi pasar konsumen menjadi kelompok-kelompok yang berbeda. Setiap
kelompok tersebut terdiri dari konsumen yang memiliki karakteristik atau
sifat yang serupa atau hampir sama.

Berdasarkan teori diatas maka peneliti melakukan pengumpulan data
dengan informan kunci, mewawancarai Ibu Soli Dirga Yanti Zebua selaku
kepala toko di PT.Indomaret Pattimura (kamis, 18/07/2024) tentang
Bagaimana peran PT.Indomaret Pattimura dalam mempertahankan
kekuatan segmentasi pasar dalam era digital saat ini? beliau
menyampaikan dalam wawancaranya :

“Indomaret terus berupaya mempertahankan kekuatan segmentast pasar
di era digital dengan berbagai strategi. Kami fokus pada pemanfaatan
teknologi digital yahh...dengan meningkatkan efisiensi operasional dan
layanan pelanggan. Selain itu, i menginstruksikan kepada para
karyawan kami agar aktif dalam pemasaran digital melalui media sosial
mereka untuk menjangkau lebih banyak konsumen. Program loyalitas
pelanggan juga diperkuat melalui kecanggihan media saat ini seperti
pembayaran tanpa uang cash, bisa QRIS ataupun top up dana. Dengan
demikian, Kami dapat mempertahankan kepuasan dan loyalitas

pelanggan meskipun menghadapi persaingan yang semakin sengit.
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Gambar 4.1 Informan Kunci

Kemudian peneliti melanjutkan pertanyaan yang sama dengan Bapak Elsafan
Gulo (kamis, 18/07/2024) sebagai informan pendukung, dimana beliau juga

mengatakan :
"Sebagai karvawan, saya melihat bahwa PT. Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli  memanfaatkan era digital dengan  baik  untuk
mempertahankan segmentasi pasar meskipun dalam mengaplikasikannya
setiap hari pasti saja ada hambatan dan tidak sesuai dengan harapan.
Kami diberikan pelatihan fentang penggunaan teknologi terbaru untuk
mendukung pekerjaan sehari-hari seperti penginputan data-data produk,
cara scanning |, ik dan lainnva. Kemudian perusahaan juga
mengoptimalkan %a sosial dan platform digital lainnya untuk

berkomunikasi dengan pelanggan dan menawarkan berbagai promo

menarik. Ini membantu kami menjaga hubungan baik dengan pelanggan

dan memenuhi kebutuhan mereka dengan lebih efektif."
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Gaggbar 4.2 Informan Pendukung

Berdasarkan informasi yang diberikan oleh informan kunci dan
informan pendukung, dapat disimpulkan bahwasanya PT. Indomaret
Pattimura Kota Gunungsitoli secara efektif mempertahankan kekuatan
segmentasi pasar di era digital melalui pemanfaatan teknologi dan strategi
pemasaran yang terintegrasi. Dari wawancara dan observasi, terlihat bahwa
perusahaan memanfaatkan aplikasi mobile dan media sosial untuk
meningkatkan efisiensi operasional dan interaksi dengan pelanggan. Program
loyalitas pelanggan didorong melalui inovasi pembayaran digital, seperti
QRIS dan top-up dana, yang mempermudah transaksi dan memperkuat
kepuasan pelanggan. Strategi pemasaran yang diterapkan termasuk promosi
besar-besaran pada hari-hari besar nasional dan ulang tahun Indomaret, serta
penawaran produk promo langsung di kasir. Promosi juga dilakukan di depan
toko dengan tenda, brosur, dan pemaparan produk melalui loudspeaker.
Pendekatan ini menunjukkan bahwa PT. Indomaret Pattimura secara aktif
mengadopsi teknologi digital dan strategi pemasaran untuk tetap relevan dan
memenuhi kebutuhan pasar meskipun menghadapi persaingan yang ketat.

Berdasarkan hasil observasi peneliti dapat menyimpulkan bahwa PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli menunjukkan bahwa perusahaan telah
melakukan upaya yang signifikan dalam memanfaatkan teknologi digital

untuk mempertahankan segmentasi pasar. Strategi tersebut meliputi
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peningkatan efisiensi operasional, edukasi karyawan tentang teknologi
terbaru, pemanfaatan media sosial untuk pemasaran, serta peningkatan
program loyalitas pelanggan melalui pembayaran digital dan top up dana.
Meskipun demikian, ada beberapa yang dapat dipertimbangkan yaitu
meskipun karyawan telah diberikan pelatihan tentang penggunaan teknologi
terbaru, masih mungkin terdapat hambatan dalam mengaplikasikan teknologi
tersebut dalam pekerjaan sehari-hari. Diperlukan pemantauan dan evaluasi
kontinu untuk memastikan bahwa pelatihan yang diberikan benar-benar
efektif dan dapat diterapkan dengan baik oleh seluruh karyawan. Kemudian
walaupun perusahaan telah mengoptimalkan media sosial dan platform digital
lainnya untuk berkomunikasi dengan pelanggan, perlu diperhatikan bahwa
keberhasilan program pemasaran digital juga tergantung pada konten yang
disampaikan. Diperlukan unsur kreativitas dan penyesuaian konten dengan
kebutuhan serta preferensi konsumen untuk mencapai hasil yang optimal.
Dengan demikian, PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli dapat terus
meni tkan pemantauan dan evaluasi terhadap pelatihan teknologi, serta
terus mengembangkan strategi pemasaran digital yang lebih kreatif dan
relevan dengan kebutuhan konsumen. Dengan demikian, perusahaan dapat
mempertahankan kekuatan segmentasi pasar di era digital dengan lebih efektif
dan efisien.

Menurut ahli Hartati et al (2023) strategi didefinisikan sebagai suatu
proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan
jangka organisasi, disertai penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana bisa
mencapai tujuan tertentu. Strategi pemasaran adalah rencana komprehensif
yang dirancang untuk mencapai tujuan pemasaran tertentu dalam sebuah
organisasi atau perusahaan.

Berdasarkan analisis diatas, peneliti melakukan wawancara dengan
informan kunci Ibu Soli Dirga Yanti Zebua selaku kepala toko PT Indomaret

Pattimura Kota Gunungsitoli (kamis, 18/07/2024), tentang Bagaimana
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Strategi Pemasaran yang saat ini diterapkan di PT. Indomaret Pattimura
Kota Gunungsitoli? Beliau menyampaikan dalam wawancaranya :

“va.... selama ini strategi pemasaran vang kami lakukan dalam menarik
konsumen yakni salah satunya dek, promosi depan toko. Misalnya itu ya
kalau ada event hari besar nasional ataupun hari ulang tahun Indomaret,

nah jadi disitulah kami berikan promo besar-besaran kepada seluruh

pelanggan Indomaret.”

Selanjutnya peneliti melanjutkan wawancara dengan pertanyaan yang
sama dengan Bapak Elsafan Gulo (kamis, 18/07/2024) di PT.Indomaret
pattimura, beliau menyampaikan dalam wawancaranya :

“Strategi Pemasaran yang sering kami gunakan dek seperti menawarkan

produk vang sedang promo langsung sama konsumennya ketika mereka

mau  melakukan pembayaran dikasir dek, yah kami langsung

menyediakan barang promosi itu langsung di tempat kasir.”

Kemudian peneliti melanjutkan pertanyaan yang sama dengan Ibu Mawar
Ziliwu (sabtu, 20/07/2024) selaku Kasir sebagai informan pendukung, dimana
beliau juga mengatakan :

“kami juga melakukan promosi depan toko dengan mendirikan tenda

depan Indomaret dan membagikan brosur serta menyuarakan pemaparan

produk melalui microfon/loudspeaker yang pastinya dengan memberikan
diskon produk ’

Berdasarkan informasi yang diberikan oleh informan kunci dan informan
pendukung, dapat disimpulkan bahwasanya strategi pemasaran yang selama ini
mereka gunakan mengandalkan promosi di peringatan hari-hari besar nasional
maupun ulang tahun Indomaret sendiri, serta menawarkan produk yang sedang
promo langsung kepada konsumen dengan menyediakan barang promosi
tersebut didepan meja kasir yang memudahkan untuk ditawarkan kepada
konsumen. Kemudian PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli juga

melakukan promosi depan toko dengan mendirikan berupa tenda depan
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indomaret oleh sales/karyawan dan membagikan brosur, menyuarakan
pemaparan produk melalui microfon/loudspeaker.

Berdasarkan hasil observasi peneliti dapat menyimpulkan bahwa PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli menunjukkan bahwa dalam melakukan
promosi depan toko menjadi salah satu strategi yang sering digunakan, namun
fokus pada penawaran promo saat pelanggan melakukan pembayaran di kasir
dapat mempengaruhi keputusan pembelian impulsif. Hal ini dapat mengarah
pada pembelian yang tidak direncanakan dan tidak sesuai dengan kebutuhan
konsumen. Dengan demikian diharapkan kepada PT. Indomaret sebaiknya
mempertimbangkan untuk lebih menonjolkan keunggulan produk secara
objektif kepada konsumen dan menghindari pemberian promo yang terlalu
agresif. meskipun mendirikan tenda depan toko dan membagikan brosur
merupakan upaya yang baik dalam promosi, penggunaan loudspeaker untuk
pemaparan produk dapat mengganggu kenyamanan pelanggan yang sedang
berbelanja. Terlalu banyak informasi yang disuarakan melalui loudspeaker juga
dapat membuat konsumen merasa terganggu dan akhirnya mengurangi
keefektifan promosi tersebut. Sebagai alternatifnya sebaiknya PT. Indomaret
Pattimura sebaiknya mempertimbangkan penggunaan teknologi digital dalam
promosi, seperti sosial media atau email marketing, yang dapat menjangkau

ih banyak konsumen tanpa mengganggu pengalaman berbelanja mereka.
Untuk menghadapi persaingan yang semakin sengit di pasar, PT. Indomaret
Pattimura perlu secara berkelanjutan mengevaluasi strategi pemasaran yang
diterapkan dan melakukan perbaikan pada aspek-aspek yang belum optimal,
dengan pendekatan yang lebih holistik dan memperhatikan kebutuhan
konsumen, diharapkan PT. Indomaret dapat meningkatkan daya saingnya di

pasar ritel.

Menurut Limakrisna, N.(2019:47) Target pasar (targeting) merupakan

suatu rencana keseluruhan jangka panjang untuk mencapai tujuan, yang




60

digunakan sebagai pedoman bagi kegiatan pemasaran produk perusahaan.
Strategi pemasaran ini perlu ditetapkan karena salah satu tujuan utama
pemasaran produk adalah memastikan kepuasan konsumen. Strategi yang
diterapkan oleh perusahaan meliputi penetapan harga produk yang sesuai,
pemilihan saluran distribusi yang efektif, serta iklan yang tepat, sehingga
perusahaan dapat menjangkau pasar sasaran dengan efektif.

Berdasarkan teori diatas maka peneliti melakukan pengumpulan data
dengan mewawancarai kepala toko PT.Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli Ibu Soli Dirga Yanti Zebua (kamis, 18/07/2024), tentang
Seberapa sering promosi pemasaran dalam memenuhi target pasar yang
dilakukan oleh PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli?, Beliau
menyampaikan dalam wawancaranya :

“pada dasarnya sih kak kami melakukan promosi diskon dengan jadwal
yang sudah ditentukan, va...contohnva dalam satu bulan itu kami
melakukan promosi 2 (dua) kali yaitu promosi berhadiah yang dimana
konsumen membeli barang, beli dua gratis satu, namun tidak semua
barang melainkan untuk barang-barang tertentu saja, dan promosi
diskon khusus member yang sudah menjadi member Indomaret tentunya

akan memiliki potongan harga melalui aplikasi Indomaret Pointku,

kegiatan ini dilakukan setiap hari.”

Selanjutnya peneliti melanjutkan wawancara kepada informan pendukung
dengan pertanyaan yang sama dengan Ibu Marlin Kasih Telaumbanua (jumat,
19/07/2024) selaku karyawan di PT.Indomaret pattimura, beliau menyampaikan
dalam wawancaranya :

“Berbicara tentang promosi dek...kami disini juga melakukan promosi

dengan membagikan berupa katalog atau flyer berisi informasi tentang

penawaran khusus dan produk terbaru kepada konsumen, beramai-ramai

turun ke lapangan bersama sales/karyawan lainnya dengan membagikan

katalog atau flver tersebut dijalan bagi para pengendara motor yang

lewat dijalan ini dijadwalkan setiap hari jumat.”
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Berdasarkan informasi yang diberikan oleh informan kunci dan

informan pendukung, dapat disimpulkan bahwa PT.Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli memiliki jadwal dalam melakukan promosi yaitu promosi
berhadiah, dalam promosi ini konsumen yang membeli dua barang tertentu
mendapatkan satu barang gratis, promosi diskon ini biasanya berlaku untuk
produk-produk tertentu saja dan dilakukan dua kali dalam sebulan. dan
Promosi khusus member, konsumen yang sudah menjadi member Indomaret
dapat memanfaatkan potongan harga yang ditawarkan melalui aplikasi
Indomaret Pointku. Promosi ini berlangsung setiap hari, memberikan manfaat
tambahan bagi pelanggan yang sudah menjadi member. Serta melakukan
pembagian berupa katalog atau flyer berisi tentang informasi penawaran
khusus dan produk terbaru PT.Indomaret Pattimura yang dilakukan setiap hari
jumat.

Berdasarkan hasil observasi peneliti dapat menyimpulkan bahwa PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli menunjukkan strategi promosi yang
dilakukan terdapat beberapa aspek yang perlu ditingkatkan, terlihat bahwa
promosi yang dilakukan cenderung masih terfokus pada penawaran diskon
barang tertentu atau potongan harga khusus untuk member. Hal ini mungkin
dapat ditingkatkan dengan diversifikasi strategi promosi, misalnya dengan
menambahkan promosi yang lebih beragam untuk menarik minat konsumen
yang berbeda-beda. Kemudian metode distribusi katalog atau flyer secara
langsung kepada pengendara motor mungkin efektif untuk menjangkau
konsumen di jalanan, namun terdapat potensi untuk menyebabkan
kebingungan atau ketidakefisienan bagi konsumen yang mungkin tidak
tertarik. Sebaiknya, PT.Indomaret Pattimura juga mempertimbangkan
pemanfaatan media sosial atau platform digital lainnya untuk mendukung
promosi mereka agar dapat menjangkau lebih banyak konsumen secara
efisien. selanjutnya penting bagi PT.Indomaret Pattimura untuk terus
melakukan evaluasi terhadap strategi promosi yang mereka lakukan dengan

mengukur efektivitas dan respon konsumen terhadap promosi yang mereka




62

jalankan, perusahaan dapat terus melakukan peningkatan dan inovasi agar
tetap relevan di pasar yang terus berubah. Selain itu, peningkatan kerjasama
antara karyawan dan tim promosi juga dapat memperkuat pelaksanaan strategi
promosi yang dijalankan oleh perusahaan

Kemudian peneliti melanjutkan wawancara kepada informan kunci
dengan Ibu Soli Dirga Yanti Zebua (kamis, 18/07/2024), tetang Bagaimana
upaya PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli dalam menekan
tingkat persaingan yang semakin ketat?, beliau menyampaikan dalam
wawancaranya :

“Persaingan pasar memang semakin ketat, jadi untuk menarik hati
konsumen kami memberikan pelayanan vang baik semaximal mungkin,
perusahaan memberikan pelatihan kepada karyawan seperti bagaimana
melayani para konsumen dengan baik dan benar yang sebisa mungkin
konsumen nyaman berbelanja di toko kami”.

Berbeda dengan apa yang disampaikan oleh informan Ibu Mawar
Ziliwu (sabtu, 20/07/2024) sebagai kasir di PT.Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli, beliau menyampaikan dalam wawancaranya :

"Untuk bertahan dalam persaingan pasar kami tidak berhenti untuk
selalu melakukan promosi contohnya kami berkunjung kerumah-rumah
vang berdekatan disekitar area Indomaret ini melakukan pendekatan
dengan masyarakat sekitar serta membagikan brosur kami untuk menarik
minat beli konsum %

Berdasarkan informasi yang diberikan oleh informan kunci dan
informan pendukung, dapat disimpulkan bahwa PT Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli menghadapi persaingan pasar yang semakin ketat mereka
berfokus memberikan pelayanan yang baik. Oleh karena itu, mereka
memberikan pelatihan kepada karyawan agar dapat melayani konsumen
dengan optimal, sehingga konsumen merasa nyaman berbelanja di toko
PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli. Kemudian PT.Indomaret

Pattimura Kota Gunungsitoli terus melakukan promosi dengan cara menjalin
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pendekatan dengan masyarakat sekitar dan membagikan brosur guna menarik
minat beli konsumen.

Berdasarkan hasil observasi peneliti dapat menyimpulkan bahwa PT.
Indomaret Pﬁimura Kota Gunungsitoli Terlihat adanya perbedaan dalam
pendekatan yang diterapkan oleh perusahaan-perusahaan yang beroperasi di
pasar yang semakin kompetitif ini. PT. Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli lebih fokus pada strategi promosi yang agresif, dengan
melakukan kunjungan langsung ke rumah-rumah konsumen dan membagikan
brosur untuk menarik minat beli. Di sisi lain, perusahaan pesaing dapat
memberikan fokus pada pelayanan yang lebih personal dan berkualitas agar
konsumen merasa nyaman berbelanja di toko mereka. sebaiknya PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli juga harus memperhatikan kepuasan
konsumen secara menyeluruh. Walaupun promosi adalah faktor kunci dalam
menarik minat beli konsumen, pengalaman berbelanja yang nyaman dan
pelayanan yang berkualitas juga sangat penting. Oleh karena itu, penting
untuk mengevaluasi strategi pemasaran guna menciptakan keseimbangan
antara promosi dan pelayanan, dengan tujuan meningkatkan kepuasan
konsumen dan membantu perusahaan bertahan di pasar yang semakin

kompetitif.

1.2.1.3 Positioning

Menurut Kotler (2005:339) mendefinisikan positioning sebagai
tindakan merancang tawaran dan citra perusahaan sehingga menempati posisi
émg khas (di antara para pesaing) di dalam benak pelanggan. Berdasarkan
pengertian tersebut, dapat disimpulkan bahwa positioning adalah strategi
komunikasi yang diterapkan oleh perusahaan untuk memasuki pikiran
konsumen dalam konteks pemasaran, sehingga produk atau merek dapat
memiliki makna tertentu bagi mereka.

Berdasarkan teori diatas maka peneliti melakukan pengumpulan data

dengan mewawancarai kepala toko PT.Indomaret Pattimura Kota
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Gunungsitoli Ibu Soli Dirga Yanti Zebua (kamis, 18/07/2024), tentang
Bagaimana penerapan skema posifioning (posisi produk) di PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli?, beliau menyampaikan dalam
wawancaranya :
“Skema posisi produk yang kami gunakan dek.. yah yaitu dengan menata
produk-produk sesuai dengan jenis barangnya, agar tertata rapi dan
konsumen tidak susah dalam menemukan barang yang ingin mereka
beli.”
sama hal nya dengan apa yang disampaikan oleh Bapak Elsafan Gulo (kamis,
18/07/2024), sebagai karyawan PT. Indomaret Pattimura, menyampaikan dalam
wawancaranya :
“Dalam skema positioning atau posisi produk vang kami lakukan seperti
memberikan lebel harga disetiap rak-rak barang jadi harganya sudah
ada disitu ditambah dengan nama barangnya langsung, ini membantu

para kosumen juga untuk mengetahui langsung harga barang tersebut.”

Berdasarkan wawancara dengan informan kunci dan pendukung,
peneliti menyimpulkan bahwa skema posisi produk yang diterapkan oleh PT.
Indomaret Pattimura adalah strategi yang efektif dalam meningkatkan
kenyamanan dan kemudahan konsumen dalam mencari dan memilih produk.
Dengan mengatur produk berda%an jenisnya dan menampilkan informasi
harga dengan jelas di setiap rak, konsumen dapat dengan mudah menemukan
barang yang dibutuhkan serta mengetahui harga yang harus dibayar. Ini tidak
hanya mempermudah konsumen, tetapi juga mcningkatkﬁfisiensi waktu
berbelanja. Oleh karena itu, skema positioning yang tepat dapat memberikan
pengalaman berbelanja yang lebih menyenangkan dan efisien, serta
mendukung peningkatan penjualan dan kepuasan pelanggan di PT. Indomaret

Pattimura.

Hasil observasi menunjukkan bahwa memberikan label harga di setiap

rak barang adalah langkah yang jelas untuk memberikan informasi harga
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langsung kepada konsumen. Namun, langkah ini bisa menjadi kurang efisien
jika harga berubah secara berkala, memerlukan pembaruan label yang luas.
Selain itu, label harga yang mencolok di setiap rak dapat mengganggu
tampilan toko. Sebaliknya, pengaturan produk berdasarkan jenisnya
menciptakan kesan yang lebih teratur dan rapi, memudahkan konsumen
menemukan barang tanpa harus memeriksa setiap label harga. Namun,
pengelompokan produk memerlukan kerja sama yang baik antar karyawan
untuk memastikan produk ditempatkan dengan benar dan konsisten. Oleh
karena itu, karyawan PT. Indomaret Pattimura perlu mempertimbangkan dan
menyesuaikan pengaturan produk dengan kondisi yang ada untuk mencapai

efisiensi dan kenyamanan bagi konsumen.

Gambar 4.3 Penataan produk dirak

Kemudian peneliti melanjutkan wawancara dengan informan
pendukung Ibu Soli Dirga Yanti Zebua (kamis, 18/07/2024), tentang
Bagaimana peran PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli dalam
mengambil kesempatan kompetitif dalam posisi lokasi yang strategis?,

beliau menyampaikan dalam wawancaranya :
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“Ya, kami memanfaatkan lokasi strategis depan toke dengan memberikan

lahan parkir yang luas dan gratis kepada setiap konsumen.”

Peneliti kembali mewawancarai informan pendukung Ibu Marlin Kasih
Telaumbanua  (jumat, 19/07/2024), beliau menyampaikan dalam

wawancaranya :

“kami memberikan tempat duduk kepada konsumen didepan toko dengan
me iakan berupa beberapa meja dan kursi.”

Berdasarkan wawancara dan observasi yang dilakukan oleh peneliti,
dapat disimpulkan bahwa PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli
memanfaatkan lokasi strategisnya dengan baik. PT. Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli memberikan layanan kepada konsumen dengan menyediakan
lahan parkir yang luas dan gratis, serta tempat duduk di depan toko dengan
beberapa meja dan kursi. Hal ini menunjukkan bahwa PT. Indomaret
Pattimura Kota Gunungsitoli sangat memperhatikan kenyamanan dan
kepuasan konsumen dalam berbelanja di toko mereka. Dengan strategi ini,
toko tersebut dapat memberikan pengalaman berbelanja yang menyenangkan
dan memudahkan para konsumen dalam mengakses produk yang mereka

butuhkan.

Hasil wawancara dengan Bapak Elsafan Gulo dan Ibu Marlin Kasih
Telaumbanua di PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli, serta hasil
observasi terkait indikator positioning dapat disimpulkan bahwa PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli sudah memberikan kepuasan
tersendiri bagi setiap pelanggan, namun perlu dipertimbangkan untuk
memperhatikan aspek keamanan dan kebersihan dari tempat parkir yang
disediakan. Selain itu, penggunaan tempat duduk di depan toko juga perlu
dilakukan penjagaan agar tidak terjadi penyalahgunaan atau kerusakan yang
dapat mengurangi kenyamanan konsumen. Oleh karena itu, diharapkan PT.

Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli dapat memperbaiki aspek keamanan
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dan kebersihan untuk menyediakan pengalaman belanja yang lebih baik dan

optimal bagi konsumen.

Gambar 4.3 Informan Pendukung

1.2.1.4 Kebutuhan dan keinginan

Menurut Saputra et al (2023) minat beli ko en adalah tingkat
ketertarikan atau keinginan serta kebutuhan pelanggan untuk membeli produk
atau layanan tertentu. Hal ini lah mencerminkan sejauh mana konsumen
tertarik pada suatu produk atau layanan dan seberapa besar kemungkinan

mereka akan melakukan pembelian.

Berdasarkan teori diatas maka peneliti melakukan pengumpulan data
berdasarkan indikator dengan mewawancarai konsumen Bapak Deventius
Awaizawato Zebua (Senin, 22/07/2024), tentang Apa faktor utama yang
mendorong Anda untuk membeli produk tertentu di PT. Indomaret
Pattimura Kota Gunungsitoli?, beliau menyampaikan dalam wawancara

nya :

"Sava biasanya membeli produk berdasarkan kebutuhan sehari-hari,
seperti kebutihan makanan pokok, namun sava juga sering membeli
barang-barang tambahan yang saya inginkan, seperti camilan atau

produk diskon yang ada pada saat it dek."
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Kemudian peneliti melanjutkan pertanyaan yang sama dengan Bapak
Elman Syukur Gulo (Senin, 22/07/2024), sebagai informan pendukung,
Beliau menyampaikan dalam wawancaranya :

"Sayva tertarik berbelanja setiap adanva promosi yang dilakukan depan
Indomaret, mereka mendirikan tenda yang dibenak saya mereka sedang
melakukan promosi besar-besaran, hal itulah vang membuat saya
rer.‘m’& berbelanja di Indomaret.

Berdasarkan wawancara dan observasi yang dilakukan oleh pgneliti,
dapat disimpulkan bahwa PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli bahwa
keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu
kebutuhan sehari-hari memang menjadi faktor utama dalam pembelian
produk, namun faktor lain seperti keinginan untuk membeli barang tambahan
seperti produk diskon juga turut mempengaruhi. Selain itu, promosi besar-
besaran yang dilakukan oleh PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli juga
menjadi daya tarik bagi konsumen. Tenda promosi yang didirikan di depan
toko mampu menarik perhatian dan mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Dengan demikian, s i promosi yang efektif dapat
meningkatkan minat dan pembelian konsumen. Oleh karena itu, perusahaan
perlu terus melakukan inovasi dalam promosi produk mereka.

Berdasarkan hasil observasi peneliti dapat menyimpulkan bahwa
Konsumen tertarik dengan promosi besar-besaran yang dilakukanﬁ depan
PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli, Observasi penelitian
menunjukkan bahwa promosi besar-besaran memang memiliki pengaruh
positif terhadap minat belanja konsumen, dan hal ini menjadi strategi efektif
dalam menarik perhatian pelanggan. Namun, penting untuk diperhatikan
bahwa keputusan pembelian tidak hanya didasarkan pada promosi semata,
tetapi juga faktor kualitas produk, layanan konsumen, dan kebutuhan
individu. Oleh karena itu, diperlukan penilaian yang teliti dan bijaksana saat

berbelanja agar kebutuhan dapat dipenuhi dengan cara yang efisien dan bijak.
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12.1.5 Pengalaman sebelumnya

Peneliti melanjutkan wawancara dengan Ibu Pinta Halawa sebagai
informan pendukung (Senin, 22/07/2024) tentang, Apa yang Ibu suka atau
tidak suka dari pengalaman berbelanja Ibu sebelumnya di PT. Indomaret
Pattimura Kota Gunungsitoli? dimana beliau menyampaikan dalam

wawancaranya :

“Berlanja di Indomaret cukup memberikan kenyamanan, karena
lokasinya yang dekat dengan rumah sava, Namun, terkadang saya tidak
suka belanja karena beberapa produk tertentu sering habis atau tidak

tersedia diindomaret”

Kemudian peneliti melanjutkan pertanyaan yang sama dengan Bapak
Yaseroro Zendrato (Senin, 22/07/2024) sebagai informan pendukung, dimana
beliau juga mengatakan :

“sava senang belanja di indomaret karena menyukai kecepatan layanan
di PT. Indomaret Pattimura, tetapi saya tidak menyukai keterbatasan

Jumlah produk yang tersedia di sana kadang barang yang ingin saya beli

tidglegda”

Berdasarkan wawancara dan observasi yang dilakukan oleh peneliti,
dapat disimpulkan = bahwa konsumen PT. Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli menyukai kenyamanan belanja di Indomaret karena lokasi yang
dekat dan variasi produk yang cukup lengkap, dengan adanya kecepatan dalam
pelayanan di PT. Indomaret Pattimura namun konsumen merasa nyaman.
Konsumen memilih PT. Indomaret Pattimura sebagai tempat belanja karena
faktor-faktor tertentu yang menyenangkan, seperti lokasi yang dekat, variasi
produk yang cukup lengkap, dan kecepatan layanan.

Berdasarkan hasil observasi peneliti dapat menyimpulkan bahwa
pelayan di PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli memang sudah cukup
baik, namun terkadang ketersediaan produk yang terkadang tidak memadai
merupakan hal yang perlu diperhatikan oleh pihak PT.Indomaret Pattimura

Kota Gunungsitoli guna meningkatkan pengalaman belanja pelanggannya.
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Dalam rangka meningkatkan kepuasan pelanggan, PT.Indomaret Pattimura
Kota Gunungsitoli dapat memperhatikan persediaan produk yang lebih
memadai dan memperluas keragaman produk yang ditawarkan. Dengan
demikian, diharapkan pengalaman belanja di Indomaret dapat menjadi lebih

baik dan memuaskan bagi para pelanggannya.

i i b JE SO

Gambar 4 .4

persediaan produk kurang lengkap

12.1.6 Perserpsi produk
Peneliti melanjutkan wawancara dengan Ibu Ibu Pinta Halawa sebagai
informan pendukung (Senin, 22/07/2024)tentang, Sejauh mana desain dan
kemasan produk di PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli
memengaruhi keputusan pembelian Ibu?, dimana beliau menyampaikan
dalam wawancaranya :
"Kemasan produk ketika memiliki desain memang memberikan
pengaruh  keputusan kepada saya ketika berbelanja diindomaret,
terutama ketika kemasan produk itu menarik hati sava pasti akan sava
beli. Namun disisi lain kualitas dan harga tetap menjadi salah satu faktor
utamanya saya dalam berbelanja”
Kemudian peneliti melanjutkan pertanyaan yang sama dengan Bapak Deventius
Awaizawato Zebua (Senin, 22/07/2024) sebagai informan pendukung, dimana
beliau juga mengatakan :
“Ya...desain dan kemasan produk sedikit mempengaruhi keputusan
pembelian saya. Ketika sava berbelanja di Indomaret, saya cenderung

dan terkadang lebih memilih produk vang memiliki kemasan menarik dan
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desain yvang bersih. Desain yang menarik membuat saya tertarik untuk
mefhat lebih jauh produk tersebut dan pastinva akan sava beli”

Berdasarkan wawancara dan observasi yang dilakukan oleh peneliti,
dapat disimpulkan bah . Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli bahwa
Desain dan kemasan produk memiliki peran penting dalam keputusan

belian konsumen. Kemasan yang menarik dapat menarik perhatian dan
memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk tertentu. Desain
dan kemasan produk memegang peranan penting dalam pembelian para
konsumen. Ketika konsumen berbelanja di PT.Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli, konsumen cenderung memilih produk yang memiliki kemasan
menarik dan desain yang bersih. Menariknya desain produk membuatnya
tertarik untuk lebih memperhatikan produk tersebut dan pada akhirnya
membelinya.

Berdasarkan hasil observasi peneliti dapat menyimpulkan bahwa di
PT. Indomaret Pattimurﬁota Gunungsitoli, Kemasan yang menarik dapat
menarik perhatian dan mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli
produk. Namun, meskipun desain dan kemasan produk memiliki dampak
penting, kualitas dan harga tetap menjadi faktor utama yang memengaruhi
keputusan pembelian. Secara umum, desain dan kemasan yang menarik dapat
menjadi pemicu awal dalam proses pemilihan produk, namun konsumen tetap
mempertimbangkan aspek kualitas dan harga sebelum melakukan pembelian.
Oleh karena itu, produsen dan perusahaan perlu memperhatikan kebutuhan
pasar dan mengembangkan strategi desain produk yang tidak hanya menarik,

tetapi juga mempertahankan standar kualitas dan harga yang kompetitif.

12.1.7 Faktor psikolog

Peneliti melanjutkan wawancara dengan Elman Syukur Gulo sebagai
informan pendukung (Senin, 22/07/2024) tentang, Bagaimana tanggapan Ibu

tentang diskon atau promosi yang ditawarkan di PT. Indomaret Pattimura
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Kota Gunungsitoli? Apakah itu mempengaruhi motivasi Ibu untuk
berbelanja? dimana beliau menyampaikan dalam wawancaranya :
“Diskon dan promosi terkadang memberikan pengaruhi keputusan
kepada kami sebagai konsumen dalam berbelanja, va....Saya sering
merasa lebih tertarik saja untuk membeli sesuatu barang jika ada
penawaran spesial apa lagi dengan harga yang murah."
Kemudian peneliti melanjutkan pertanyaan yang sama dengan Bapak Yaseroro
Zendrato (Senin, 22/07/2024) sebagai informan pendukung, dimana beliau juga
mengatakan :

“sayva memang berbelanja barang di Indomaret bila ada promonya saja
dek...dengan adanva potongan harga bisa hemat keuangan saya juga

tentunya”

Berdasarkan wawancara dan observasi yang dilakukan oleh penelliti,

dapat disimpulkan bahwa di PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli,
diskon dan promosi memiliki dampak signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen. Konsumen lebih tertarik untuk membeli ketika ada
penawaran khusus, seperti diskon atau promosi. Penawaran tersebut berperan
penting dalam mendorong konsumen melakukan pembelian, bahkan jika
mereka sebelumnya tidak berniat berbelanja. Potongan harga membuat
konsumen merasa mereka dapat menghemat uang, yang semakin memotivasi
mereka untuk bertransaksi. Ini menunjukkan bahwa strategi diskon dan
promosi memberikan manfaat positif baik bagi konsumen maupun bagi PT.

Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli.

Hasil observasi juga mengindikasikan bahwa diskon dan promosi
secara signifikan mempengaruhi keputusan belanja konsumen. Konsumen
lebih tertarik untuk berbelanja saat ada penawaran khusus seperti diskon atau
promosi. Ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang fokus pada diskon
dan promosi efektif dalam menarik minat pembeli. Namun, ketergantungan

pada diskon dan promosi dapat berdampak negatif pada keuangan individu,
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karena konsumen mungkin membeli barang yang tidak benar-benar
dibutuhkan hanya karena adanya potongan harga. Oleh karena itu, konsumen
perlu lebih bijaksana dalam berbelanja dan tidak hanya terpengaruh oleh
penawaran diskon. PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli sebaiknya
mempertimbangkan strategi pemasaran yang lebih beragam, seperti
menambah nilai pada produk atau layanan, untuk menarik konsumen
berdasarkan kebutuhan dan kualitas produk, bukan hanya diskon. Selain itu,
penting untuk memberikan edukasi kepada konsumen mengenai pengelolaan

keuangan yang bijak untuk menghindari perilaku konsumtif yang tidak sehat.

1.2.1.8 Pengaruh sosial
Peneliti melanjutkan wawancara dengan Bapak Yaseroro Zendrato
sebagai informan pendukung (Senin, 22/07/2024) tentang, Sejauh mana
rekomendasi dari teman atau keluarga mempengaruhi pilihan produk
pembelian Ibu di PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli?, dimana
beliau menyampaikan dalam wawancaranya :
“Saya sering mendapatkan rekomendasi dari teman dan keluarga.
Jika mereka merekomendasikan produk tertentu, terutama saat ada
promosi, saya lebih cenderung untuk mencoba membelinya."
Kemudian peneliti melanjutkan pertanyaan yang sama dengan Ibu Pinta Halawa
(Senin, 22/07/2024) sebagai informan pendukung, dimana beliau juga
mengatakan :
“Kadang saya diajak sama teman kerabat untuk berbelanja di indomaret,
dan untuk barang biasanya saya direkomendasi juga dari teman saya
tersebut untuk melakukan pembelian barang yang sama sama kami
miy
Berdasarkan wawancara dan observasi yang dilakukan oleh peneliti,
dapat disimpulkan bahwa PT. lndomaretﬁttimura Kota Gunungsitoli bahwa
rekomendasi dari teman dan keluarga memiliki pengaruh yang signifikan
dalam keputusan pembelian konsumen. Hal ini mencerminkan bahwa

rekomendasi produk dari orang terdekat mempengaruhi keputusan mereka
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untuk mencoba dan membeli produk tersebut, terutama jika produk tersebut
sedang dalam promosi. Hal ini menunjukkan bahwa dalam keputusan
pembelian, faktor personal seperti hubungan dengan orang lain dan kesamaan
minat dapat memengaruhi preferensi konsumen. Oleh karena itu, perusahaan
dapat memanfaatkan kekuatan dari rekomendasi personal untuk meningkatkan
penjualan dan memperkuat hubungan dengan konsumen.

Berdasarkan hasil observasi peneliti dapat menyimpulkan bahwa
Pengaruh rekomendasi dapat terjadi terutama ketika produk direkomendasikan
oleh orang-orang terdekat dan disertai dengan adanya promo atau diskon
tertentu, yang menyatakan bahwa konsumen cenderung membeli barang yang
direkomendasikan oleh teman, keluarga, terutama ketika konsumen berbelanja
bersama di tempat tertentu seperti PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli.
Rekomendasi dari teman dianggap sebagai faktor penentu yang mempengaruhi
minat beli konsumen, karena adanya kepercayaan dan kesamaan minat yang
terjalin antara konsumen. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
rekomendasi dari teman dan keluarga memiliki peran penting dalam proses
pembelian konsumen, terutama ketika dikombinasikan dengan faktor promo

atau diskon yang menarik

12.1.9 Pengaruh pemasaran
Peneliti melanjutkan wawancara dengan Bapak Deventius Awaizawato
Zebua sebagai informan pendukung (Senin, 22/07/2024) tentang, Apakah Ibu
merasa bahwa strategi pemasaran Indomaret sudah efektif dalam menarik
perhatian Ibu dalam berbelanja di PT. Indomaret Pattimura Kota

Gunungsitoli?, dimana beliau menyampaikan dalam wawancaranya :

“Iya... Menurut saya selama saya berbelanja disini strategi
pemasaran yang dilakukan oleh indomaret sudah cukup efektif dan

baik, indomaret sering memberikan kami penawaran spesial yang
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menarik, jadi saya lebih sering berbelanja karena penawaran
spesial tersebut."
Kemudian peneliti melanjutkan pertanyaan yang sama dengan Bapak Elman
Syukur Gulo (Senin, 22/07/2024) sebagai informan pendukung, dimana beliau
juga mengatakan :
“ivaa.. saya sangat tertarik setiap indomaret pattimura ini menawarkan
saya barang vang sedang promo, ditambah dengan pelayanan mereka
yaﬁaik dan ramah-ramah dalam melayani pelanggan.”

Berdasarkan wawancara dan observasi yang dilakukan oleh peneliti,
dapat disimpulkan bahwa PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli bahwa
strategi pemasaran di PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli cukup efektif
karena mereka sering menawarkan promosi yang relevan dan menarik, serta
informan kedua yang juga merasa tertarik dengan promosi yang ditawarkan
oleh PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli dan menilai pelayanan
mereka sebagai baik dan ramah, upaya pemasaran yang dilakukan oleh PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli dinilai berhasil meningkatkan minat
dan kepuasan konsumen. Promosi yang relevan dan menarik berhasil menarik
perhatian pelanggan, sedangkan pelayanan yang baik dan ramah memberikan
pengalaman positif kepada pelanggan. Dengan demikian, dapat dikatakan
bahwa strategi pemasaran PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli telah
membantu meningkatkan loyalitas pelanggan serta menciptakan hubungan
positif antara perusahaan dan konsumen

Berdasarkan hasil observasi, peneliti dapat menyimpulkan bahwa
strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT. Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli terlihat jelas dalam praktiknya, dengan menawarkan promosi
yvang relevan dan menarik telah membuahkan hasil positif. Para pelanggan
konsumen merasa tertarik dan terdorong untuk berbelanja lebih sering di PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli karena promosi-promosi yang
ditawarkan. Selain itu, pelayanan yang ramah dan baik dari karyawan PT.

Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli juga menjadi nilai tambah yang
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membuat pelanggan merasa nyaman. Promosi yang menarik dan pelayanan
yang baik akan me ikan dampak positif hanya jika produk yang dijual juga
berkualitas tinggi. Oleh karena itu, perusahaan harus memastikan bahwa

itas produk tetap terjaga dan memenuhi harapan pelanggan. Dalam konteks
penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran di PT. Indomaret
Pattimura Kota Gunungsitoli telah efektif dalam meningkatkan minat belanja
pelanggan melalui promosi dan pelayanan yang baik. Namun, penting untuk
diingat bahwa mempertahankan kualitas produk juga merupakan faktor kunci
dalam menciptakan pengalaman yang positif bagi pelanggan.

Berdasarkan analisis diatas, terkait analisis strategi pemasaran di
PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli, peneliti dapat menarik kesimpulan
berdasarkan tabglindikator berikut :

Tabel 4.1 Kesimpulan berdasarkan indikator

Variabel Indikator

Kesimpulan

Strategi Segmentasi

Pemasaran Pasar

Berdasarkan hasil observasi peneliti dapat
menyimpulkan bahwa PT. Indomaret Pattimura
Kota Gunungsitoli menunjukkan bahwa perusahaan
telah melakukan upaya yang signifikan dalam
memanfaatkan teknologi digital untuk
mempertahankan  segmentasi  pasar.  Strategi
tersebut meliputi peningkatan efisiensi operasional,
edukasi karyawan tentang teknologi terbaru,
pemanfaatan media sosial untuk pemasaran,
Program loyalitas pelanggan didorong melalui
inovasi pembayaran digital, seperti QRIS dan top-
up dana, yang mempermudah transaksi dan
memperkuat  kepuasan  pelanggan.  Strategi
pemasaran yang diterapkan termasuk promosi

besar-besaran pada hari-hari besar nasional dan
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ulang tahun Indomaret, serta penawaran produk
promo langsung di kasir. Promosi juga dilakukan di
depan toko dengan tenda, brosur, dan pemaparan
produk melalui loudspeaker Pendekatan ini
menunjukkan bahwa PT. Indomaret Pattimura
secara aktif mengintegrasikan teknologi digital dan
strategi pemasaran untuk tetap relevan dan
memenuhi kebutuhan pasar di tengah persaingan
yvang sengit. Meskipun demikian, ada beberapa
yvang dapat dipertimbangkan yaitu meskipun
karyawan telah diberikan pelatihan tentang
penggunaan teknologi terbaru, masih mungkin
terdapat  hambatan  dalam  mengaplikasikan
teknologi tersebut dalam pekerjaan sehari-hari,
diperlukan pemantauan dan evaluasi kontinu untuk
memastikan bahwa pelatihan yang diberikan benar-
benar efektif dan dapat diterapkan dengan baik oleh
seluruh karyawan agar PT. Indomaret Pattimura
Kota Gunungsitoli dapat terus meningkatkan
pemantauan dan evalyasi terhadap pelatihan
teknologi, serta terus mengembangkan strategi
pemasaran digital yang lebih kreatif dan relevan

dengan kebutuhan konsumen.

Targeting

Berdasarkan hasil observasi peneliti dapat
menyimpulkan bahwa PT. Indomaret Pattimura
Kota Gunungsitoli menunjukkan strategi promosi
yang dilakukan terdapat beberapa aspek yang perlu
diptingkatkan, terlihat bahwa promosi yang

dilakukan cenderung masih terfokus pada
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penawaran diskon barang tertentu atau potongan
harga khusus untuk member. Hal ini mungkin dapat
ditingkatkan dengan diversifikasi strategi promosi,
misalnya dengan menambahkan promosi yang lebih
beragam untuk menarik minat konsumen yang
berbeda-beda. Kemudian metode distribusi katalog
atau flyer secara langsung kepada pengendara
motor mungkin efektif untuk menjangkau
konsumen di jalanan, namun terdapat potensi untuk
menyebabkan kebingungan atau ketidakefisienan
bagi konsumen yang mungkin tidak tertarik.
Sebaiknya,  PT.Indomaret  Pattimura  juga
mempertimbangkan pemanfaatan media sosial atau
platform digital lainnya untuk mendukung promosi
mereka agar dapat menjangkau lebih banyak
konsumen secara efisien. selanjutnya penting bagi
PT Indomaret Pattimura untuk terus melakukan
evaluasi terhadap strategi promosi yang mereka
lakukan dengan mengukur efektivitas dan respon
konsumen terhadap promosi yang mereka jalankan,
perusahaan dapat terus melakukan peningkatan dan
inovasi agar tetap relevan di pasar yang terus
berubah. Selain itu, peningkatan kerjasama antara
karyawan dan tim promosi juga dapat memperkuat
pelaksanaan strategi promosi yang dijalankan oleh

perusahaan

Positioning

hasil observasi peneliti dapat

menyimpulkan bahwa dengan memberikan label

harga di setiap rak barang, merupakan langkah
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yang jelas dan langsung memberikan informasi
kepada konsumen mengenai harga barang. Namun,
hal ini dapat menjadi kurang efisien jika terdapat
perubahan harga secara  berkala yang
mengakibatkan perluasan label harga pada rak
barang tersebut. Selain itu, konsumen mungkin
juga dapat merasa terganggu dengan tampilan label
harga yang terlalu mencolok di setiap rak barang.
Sebaliknya dengan menata produk berdasarkan
jenis barangnya dapat memberikan kesan yang
lebih teratur dan rapi bagi konsumen. Dengan
mengelompokkan produk berdasarkan jenisnya,
konsumen dapat dengan cepat menemukan barang
yang mereka cari tanpa perlu memeriksa label
harga di setiap rak. Namun, perlu diperhatikan juga
bahwa penataan produk berdasarkan jenis barang
memerlukan kerjasama yang baik dari para
karyawan wuntuk memastikan setiap produk
diletakkan pada tempat yang tepat dan konsisten.
Dengan demikian, karyawan PT. Indomaret
Pattimura sebaiknya mempertimbangkan dan
menyesuaikannya dengan kondisi barang yang ada
di PT. Indomaret Pattimura untuk mencapai

efisiensi dan kenyamanan bagi para konsumen.

Minat Beli

Konsumen

Kebutuhan
dan

keinginan

Hasil observasi peneliti dapat
menyimpulkan bahwa Konsumen tertarik dengan
promosi besar-besaran g dilakukan di depan

Indomaret, Observasi penelitian menunjukkan

bahwa promosi besar-besaran memang memiliki
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pengaruh  positif terhadap minat belanja
konsumen, dan hal ini menjadi strategi efektif
dalam menarik perhatian pelanggan. Namun,
penting untuk diperhatikan bahwa keputusan
pembelian tidak hanya didasarkan pada promosi
semata, tetapi juga faktor kualitas produk,
layanan konsumen, dan kebutuhan individu. Oleh
karena itu, penting untuk melakukan penilaian
yang teliti dan bijaksana saat berbelanja agar
kebutuhan dapat dipenuhi dengan cara yang

efisien dan bijak.

Pengalaman

sebelumnya

bahwa konsumen PT. Indomaret Pattimura
Kota Gunungsitoli menyukai kenyamanan
belanja di Indomaret karena lokasi yang dekat
dan variasi produk yang cukup lengkap, dengan
adanya kecepatan dalam pelayanan di PT.
Indomaret Pattimura namun konsumen merasa
nyaman. Konsumen memilih PT. Indomaret
Pattimura sebagai tempat belanja karena faktor-
faktor tertentu yang menyenangkan, seperti lokasi
yang dekat, variasi produk yang cukup lengkap,
dan kecepatan layanan. Pelayan di PT.Indomaret
Pattimura Kota Gunungsitoli memang sudah
cukup baik, namun terkadang ketersediaan
produk yang terkadang tidak memadai
merupakan hal yang perlu diperhatikan oleh
pihak PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli

guna  meningkatkan  pengalaman  belanja

pelanggannya. Dalam rangka meningkatkan




81

kepuasan pelanggan, PTIndomaret Pattimura
Kota  Gunungsitoli dapat memperhatikan
persediaan produk yang lebih memadai dan
memperluas keragaman produk yang ditawarkan.
Dengan demikian, diharapkan pengalaman
belanja di Indomaret dapat menjadi lebih baik

dan memuaskan bagi para pelanggannya.

Persepsi

produk

Berdasarkan hasil observasi peneliti dapat
menyimpulkan bahwa di PT. Indomaret
Pattimura Kota Gunungsitoli, Kemasan yang
menarik  dapat menarik  perhatian  dan
mempengaruhi konsumen untuk membeli produk
tertentu. Namun, meskipun desain dan kemasan
produk memiliki dampak penting, kualitas dan
harga tetap menjadi faktor utama yang
memengaruhi  keputusan pembelian. Secara
umum, desain dan kemasan yang menarik dapat
menjadi pemicu awal dalam proses pemilihan
produk, namun konsumen tetap
mempertimbangkan aspek kualitas dan harga
sebelum melakukan pembelian. Oleh karena itu,
produsen dan perusahaan perlu memperhatikan
kebutuhan pasar dan mengembangkan strategi
desain produk yang tidak hanya menarik, tetapi
juga mempertahankan standar kualitas dan harga

yang kompetitif.

Faktor
spikolog

faktor diskon dan promosi memiliki
pengaruh penting terhadap keputusan berbelanja

konsumen. Konsumen lebih tertarik untuk
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berbelanja saat ada penawaran spesial seperti
diskon atau promosi. Dimana strategi pemasaran
yang menekankan diskon dan promosi mampu
menarik minat pembeli dan mendorong mereka
untuk berbelanja. Namun, penting untuk
diperhatikan bahwa terlalu bergantung pada
diskon dan promosi dapat berdampak buruk pada
keuangan pribadi. Konsumen mengakui bahwa
mereka sering membeli barang di Indomaret saat
ada promosi, yang mungkin menunjukkan bahwa
mereka membeli barang yang sebenarnya tidak
diperlukan hanya karena adanya potongan harga.
Oleh karena itu, konsumen perlu lebih sadar dan
bijak dalam berbelanja, serta tidak terlalu
dipengaruhi oleh penawaran diskon semata.
Sebaiknya PT. Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli dapat mempertimbangkan untuk
menyusun strategi pemasaran yang lebih
beragam, seperti memberikan nilai tambah pada
produk atau layanan mereka selain hanya
mengandalkan diskon dan promosi. Dengan
demikian, konsumen akan terpacu untuk membeli
lebih atas dasar kebutuhan dan kualitas produk,
bukan hanya karena faktor diskon belaka. Selain
itu, edukasi konsumen tentang pentingnya
pengelolaan keuangan yang bijak juga perlu
dilakukan guna mencegah perilaku konsumtif

yang tidak sehat.

Pengaruh

Pengaruh  rekomendasi dapat terjadi




83

sosial

terutama ketika produk direkomendasikan oleh
orang-orang terdekat dan disertai dengan adanya
promo atau diskon tertentu, yang menyatakan
bahwa konsumen cenderung membeli barang
yang direkomendasikan oleh teman, keluar,
terutama ketika konsumen berbelanja bersama di
tempat tertentu seperti PT. Indomaret Pattimura
Kota Gunungsitoli. Rekomendasi dari teman
dianggap sebagai faktor penentu  yang
mempengaruhi minat beli konsumen, karena
adanya kepercayaan dan kesamaan minat yang
terjalin antara konsumen. Dengan demikian,
dapat disimpulkan bahwa rekomendasi dari
teman dan keluarga memiliki peran penting
dalam proses pembelian konsumen, terutama
ketika dikombinasikan dengan faktor promo atau

diskon yang menarik

Pengaruh

pemasaran

Terlihat strategi pemasaran yang diterapkan
oleh PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli
dengan menawarkan promosi yang relevan dan
menarik telah membuahkan hasil positif. Para
pelanggan konsumen merasa tertarik dan
terdorong untuk berbelanja lebih sering di PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli karena
promosi-promosi yang ditawarkan. Selain itu,
pelayanan yang ramah dan baik dari karyawan
PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli juga
menjadi nilai tambah yang membuat pelanggan

merasa nyaman. Promosi yang menarik dan
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pelayanan yang memuaskan hanya akan
memberikan hasil positif jikaﬂoduk yang dijual
juga berkualitas tinggi. Oleh karena itu,
perusahaan harus memastikan bahwa kualitas
produk tetap terjaga dan menuhi harapan
pelanggan. Dalam konteks penelitian ini, dapat
disimpulkan bahwa strategi pemasaran di PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli efektif
dalam menarik minat belanja pelanggan melalui
promosi dan pelayanan yang baik. Namun,
penting untuk diingat bahwa menjaga kualitas
produk juga sangat penting untuk menciptakan

pengalaman yang positif bagi pelanggan.

Sumber : Oleh penulis, 2024

1.2.2 Analisis hambatan

dalam pelaksanaan strategi pemasaran di

PT .Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli

Berdasarkan analisis Strategi Pemasaran yang dilaksanakan oleh PT.

Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli ada beberapa hambatan dalam

pelaksanaan strategi pemasaran di PT Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli

sebagai berikut :

1.2.2.1 Faktor-faktor hambatan dalam strategi pemasaran

1. Minimnya Penggunaan Promosi Melalui Media Sosial: Kurangnya

pemanfaatan media sosial untuk promosi oleh PT. Indomaret Pattimura

Kota Gunungsitgli dapat menjadi kendala dalam mencapai hasil pemasaran

yang optimal. Di era digital saat ini, media sosial merupakan alat yang

sangat efektif untuk meningkatkan visibilitas dan interaksi dengan

konsumen. Dengan tidak memanfaatkan potensi media sosial, PT.

Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli berisiko kehilangan kesempatan
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untuk memperluas pangsa pasar dan memperkuat hubungan dengan

pelanggan yang sudah ada. Oleh karena itu, perlu memperkuat strategi
pemasaran yang terintegrasi dengan media sosial untuk meningkatkan
kehadiran dan pengaruh merek PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli
di dunia maya.

. Kurangnya inovasi produk : Inovasi produk di PT. Indomaret Pattimura
Kota Gunungsitoli telah menjadi faktor kunci dalam menahan pertumbuhan
dan daya saing perusahaan. Meskipun PT. Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli telah berhasil dalam menciptakan jaringan toko yang luas dan
memberikan  akses yang mudah kepada konsumen, namun
ketidakmampuan untuk melakukan inovasi terkini dalam produk di PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli telah membuat mereka ketinggalan
dalam persaingan industri ritel. Hal ini dapat dilihat dari minimnya
penambahan produk baru yang mengikuti tren pasar, serta kurangnya
promosi produk yang menarik perhatian konsumen. Dengan demikian,
langkah-langkah inovatif harus segera diimplementasikan oleh PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli untuk dapat menciptakan
keunggulan kompetitif dan memperkuat posisinya di pasar ritel.

. Kurang responsif dalam memandu konsumen secara langsung menuju
rak-rak produk : Kurangnya responsivitas dalam memandu konsumen
secara langsung menuju rak-rak produk di PT. Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli merupakan salah satu hambatan yang dihadapi. Hal ini dapat
menyebabkan konsumen merasa kesulitan dalam menemukan produk yang
mereka cari, sehingga pengalaman belanja menjadi kurang optimal. Oleh
karena itu, perlu ada perhatian lebih dalam meningkatkan sistem penunjuk
arah produk di dalam toko guna memudahkan konsumen menemukan
barang yang mereka butuhkan. Dengan demikian, diharapkan dapat
meningkatkan kepuasan dan pengalaman belanja konsumen di PT.

Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli.
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4. Pemberian label harga dengan jenis barang di rak tidak sesuai :
Penempatan label harga dengan jenis barang di rak di PT. Indomaret
Pattimura Kota Gunungsitoli ditemukan bahwa terdapat ketidaksesuaian
antara label harga dengan jenis barang yang seharusnya ditempatkan di rak.
Penelitian ini menunjukkan adanya masalah dalam pengelolaan
penempatan label harga, yang dapat membingungkan konsumen dan
menyulitkan proses pembelian. Dalam penelitian ini, terlihat bahwa
pembenahan dalam sistem penempatan label harga perlu dilakukan untuk
meminimalisir kesalahan dan menjamin kepuasan konsumen. Dengan
demikian, perbaikan yang diperlukan adalah peningkatan pengawasan dan
konsistensi dalam penempatan label harga agar konsumen dapat dengan
mudah mengidentifikasi harga barang yang sesuai dengan produk yang ada
di rak.

5. Aspek keamanan lahan parkir dan kebersihan tempat duduk depan
toko : Aspek keamanan lahan parkir dan kebersihan area tempat duduk di
depan PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli perlu mendapatkan
perhatian lebih. Secara umum, lahan parkir tampak kurang terawat dan
tidak aman, dengan minimnya penandaan serta kurangnya pengawasan
terhadap kendaraan yang diparkir. Selain itu, area tempat duduk di_depan
toko juga terlihat kurang bersih dan terawat, kemungkinan karena
kurangnya perhatian terhadap kebersihan. Oleh karena itu, diperlukan
langkah-langkah perbaikan dan peningkatan dalam hal keamanan lahan
parkir serta kebersihan area tempat duduk untuk memberikan pengalaman
yang lebih nyaman bagi pengunjung toko.

4.2.2.2 Faktor-faktor hambatan dalam minat beli konsumen
1. Ketersediaan produk tidak lengkap : Keterbatasan dalam ketersediaan
produk di PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli dapat menyebabkan
ketidaknyamanan bagi konsumen yang memerlukan barang dengan segera

atau memiliki kebutuhan khusus. Untuk itu, evaluasi dan perbaikan sistem
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persediaan barang perlu dilakukan agar kebutuhan konsumen dapat dipenuhi
dengan lebih baik di masa depan.

. Kualitas dan harga yang kompetitif : PT. Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli terkadang memiliki kurangnya kualitas produk dan harga yang
kompetitif. Ada beberapa konsumen mungkin mengalami kekecewaan akibat
kualitas produk yang kurang memuaskan. Selain itu, harga produk di PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli kadang terbilang lebih tinggi
daripada toko serupa lainnya. Hal ini dapat mempengaruhi prﬁensi dan
keputusan konsumen dalam memilih tempat berbelanja mereka. Oleh karena
itu, perlu adanya upaya lebih lanjut dari pihak PT. Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli untuk meningkatkan kualitas produk dan menawarkan harga
yang lebih kompetitif guna menjaga kepuasan konsumen serta daya saing
mereka di pasaran.

. Menekan harga diskon dapat menjadi ketergantungan konsumen dalam
berbelanja : Menawarkan diskon harga memiliki potensi untuk
menyebabkan konsumen menjadi tergantung pada promosi dari PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli. Penelitian menunjukkan bahwa
konsumen lebih tertarik dan lebih sering berbelanja saat ada diskon
dibandingkan dengan harga reguler. Diskon juga dapat menimbulkan
persepsi nilai tambah, meningkatkan kepuasan dan loyalitas terhadap merek
Indomaret. Namun, terlalu banyak penawaran diskon bisa memiwerila.ku
belanja impulsif yang dapat berdampak negatif pada keuangan konsumen.
Oleh karena itu, penting bagi Indomaret untuk mengelola strategi diskon
dengan hati-hati guna memastikan keberlanjutan dan keuntungan jangka
panjang.

. Kurangnya pemanfaatan kekuatan dari rekomendasi personal dan
memperkuat hubungan dengan konsumen : PT.Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli kurang dalam memanfaatkan kekuatan dari rekomendasi
personal dan belum sepenuhnya memperkuat hubungan dengan konsumen.

Meskipun memiliki potensi yang besar untuk meningkatkan pengalaman
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belanja konsumen, implementasi rekomendasi personal yang tepat masih
kurang optimal. Kondisi inﬁapat menghambat upaya PT. Indomaret
Pattimura Kota Gunungsitoli untuk membangun hubungan yang lebih kuat
dan berkelanjutan dengan pelanggan. Oleh karena itu, penting untuk
memperbaiki strategi pemasaran dan meningkatkan pelayanan yang lebih
personal guna meningkatkan loyalitas konsumen dan memperkuat citra
merek PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli sebagai tempat belanja
yang lebih dari sekadar transaksi.

. Kurangnya Pengawasan dalam kualitas produk : Kurangnya pengawasan
terhadap kualitas produk di PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli
menjadi masalah yang perlu ditangani. Situasi ini bisa berdampak buruk
pada kepuasan pelanggan dan citra merek secara luruhan. Oleh karena
itu, diperlukan langkah-langkah yang lebih aktif untuk memastikan bahwa
produk yang dijual memenuhi standar kualitas yang telah ditetapkan.
Peningkatan pengawasan dan kontrol kualitas di Pwndomarct Pattimura
Kota Gunungsitoli harus diimplementasikan untuk menunjukkan komitmen
perusahaan dalam memberikan layanan terbaik kepada pelanggan. Dengan
demikian, perbaikan yang dilakukan diharapkan dapat membawa manfaat
positif bagi semua pihak terkait.

. Kurangnya dalam menjaga kualitas inovasi pelayanan : Kualitas inovasi
pelayanan di PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli, terdapat
kekurangan yang dapat ditemukan dalam pengembangan layanan di
PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli, ditemukan bahwa beberapa area
dalam inovasi pelayanan di PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli
masih belum optimal, terutama dalam hal pengembangan teknologi dan
kemudahan akses bagi konsumen. Hal ini dapat menyebabkan persaingan
pasar yang lﬁ dan memengaruhi kepuasan pelanggan serta daya saing
perusahaan. Oleh karena itu, penting untuk segera menerapkan langkah-

langkah perbaikan yang proaktif dan inovatif guna meningkatkan kualitas
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pelayanan di Indomaret, sehingga dapat memenuhi tuntutan konsumen yang
semakin tinggi.
423 Strategi pemasaran dalam meningkatkan minat beli konsumen di
PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli

Berdasarkan  kesimpulan tentang strategi pemasaran untuk

meningkatkan gminat beli konsumen di PT. Indomaret Pattimura Kota

Gunungsitoli, berikut adalah langkah-langkah yang dapat diambil untuk
mengatasi tantangan dalam pelaksanaan strategi tersebut:

1. Optimalisasi Promosi Media Sosial

a. Strategi: Memperkuat kehadiran online melalui platform media sosial
seperti Instagram, Facebook, dan TikTok. Kembangkan konten yang
menarik, termasuk promosi, penawaran spesial, dan informasi terbaru
mengenai produk di PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli.

b. Implementasi: Alokasikan anggaran untuk iklan berbayar di media
sosial. PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli diharapkan untuk
menjalin kolaborasi dengan influencer lokal dan menyelenggarakan
kontes atau giveaway guna menarik perhatian konsumen.

2. Inovasi Produk

a. Strategi : PT Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli melakukan riset
pasar untuk memahami tren terbaru dan kebutuhan konsumen.
Perkenalkan produk baru dan varian yang mengikuti tren serta
memiliki keunikan yang membedakan dari pesaing.

b. Implementasi: PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli membuat
sebuah tim inovasi produk yang fokus pada pengembangan produk
dan ide-ide baru. Evaluasi kinerja produk secara berkala dan sesuaikan

dengan feedback konsumen.
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3. Peningkatan Pengalaman Belanja di Toko

a. Strategi : Tingkatkan sistem navigasi di dalam PT.Indomaret
Pattimura Kota Gunungsitoli dan latih staf untuk lebih responsif dalam
membantu konsumen menemukan produk.

b. Implementasi : Pasang penunjuk arah yang jelas, sediakan staf yang
terlatih untuk membantu konsumen, dan pertimbangkan untuk
menggunakan teknologi seperti aplikasi ponsel untuk memandu
pelanggan ke produk yang mereka cari.

4. Perbaikan Sistem Label Harga

a. Strategi : Implementasikan sistem manajemen label harga yang akurat
dan konsisten untuk menghindari kebingungan konsumen.

b. Implementasi : diharapkan kepada PT.Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli Lakukan audit berkala pada label harga, gunakan
teknologi digital untuk manajemen label yang lebih efektif, dan
pastikan bahwa semua label diperbarui sesuai dengan harga terkini.

5. Peningkatan Keamanan dan Kebersihan

a. Strategi : diharapkan kepada PT Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli fokus pada perbaikan keamanan lahan parkir dan
kebersihan area depan PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli
untuk menciptakan pengalaman berbelanja yang lebih nyaman dan
aman.

b. Implementasi : memperkuat sistem keamanan di area parkir
PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli, serta lakukan rutinitas
pembersihan yang lebih ketat pada area depan toko. Pertimbangkan
untuk melibatkan layanan keamanan profesional jika diperlukan.

6. Manajemen Persediaan yang Lebih Baik

a. Strategi : Tingkatkan sistem manajemen persediaan untuk

memastikan ketersediaan produk di yang lengkap dan sesuai dengan

permintaan konsumen PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli.
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b. Implementasi : Gunakan teknologi ERP (Enterprise Resource
Planning) untuk memantau persediaan secara real-time, dan lakukan
analisis data untuk memprediksi tren permintaan konsumen
PT Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli.

7. Kaualitas Produk dan Harga yang Ko itif

a. Strategi : Fokus pada peningkatan kualitas produk dan penawaran
harga yang bersaing untuk menarik konsumen.

b. Implementasi : PT.Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli
melakukan evaluasi rutin terhadap kualitas produk dan bandingkan
harga dengan pesaing. Sesuaikan harga dan tingkatkan standar kualitas
produk berdasarkan feedback konsumen.

8. Strategi Diskon yang Bijaksana

a. Strategi : Kelola penawaran harga diskon dengan bijaksana untuk
menjaga minat beli konsumen di PT.Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli tanpa menciptakan ketergantungan berlebihan.

b. Implementasi : Buatlah penawaran diskon musiman atau berdasarkan
produk tertentu, dan hindari diskon yang terlalu sering. Gunakan data
untuk menentukan kapan waktu terbaik untuk penawaran diskon.

9. Peningkatan Penggunaan Rekomendasi Personal

a. Strategi : Implementasikan sistem rekomendasi personal untuk
meningkatkan relevansi produk yang ditawarkan kepada konsumen di
PT .Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli.

b. Implementasi : Gunakan data pembelian sebelumnya untuk
memberikan rekomendasi produk yang relevan, dan kembangkan
program loyalitas yang memberikan rekomendasi produk berdasarkan
riwayat pembelian konsumen.

10. Peningkatan Pengawasan Kualitas Produk
a. Strategi : Tingkatkan pengawasan terhadap kualitas produk untuk

memastikan konsumen mendapatkan produk yang memenuhi standar.
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b. Implementasi : Buatlah prosedur kontrol kualitas yang ketat, lakukan
inspeksi produk secara berkala, dan sediakan jalur umpan balik untuk
konsumen mengenai kualitas produk.

11. Inovasi dalam Pelayanan

a. Strategi : Kembangkan inovasi di PT.Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli dalam pelayanan untuk memenuhi tuntutan konsumen
dan meningkatkan kepuasan.

b. Implementasi: Integrasikan teknologi terbaru seperti aplikasi mobile
untuk kemudahan akses dan pembayaran, serta tawarkan layanan

konsumen yang lebih personal dan responsif.
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BABYV
KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan temuan dari penelitian, peneliti menyimpulkan

sebagai berikut :

1.

Berdasarkan observasi terhadap di PT. Indomaret Pattimura Kota
Gunungsitoli, dapat disimpulkan bahwa perusahaan telah secara
signifikan memanfaatkan teknologi digital dan strategi promosi untuk
mempertahankan dan menarik pelanggan. Penerapan teknologi dalam
operasional, pemanfaatan media sosial, dan promosi besar-besaran
menunjukkan upaya proaktif perusahaan dalam menghadapi
persaingan. Namun, terdapat kebutuhan untuk meningkatkan evaluasi
dan efektivitas pelatihan teknologi, serta diversifikasi strategi promosi
agar lebih menarik bagi berbagai konsumen. Kemasan yang menarik,
diskon, dan rckomendasi teman juga berperan penting dalam
keputusan belanja konsumen. Meskipun strategi pemasaran yang ada
cukup efektif, PT. Indomaret Pattimura harus terus memperhatikan
kualitas produk dan keberagaman penawaran untuk meningkatkan
kepuasan pelanggan secara keseluruhan

Berdasarkan analisis hambatan dalam pelaksanaan strategi pemasaran
di PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli, terdapat beberapa
tantangan signifikan yang perlu diatasi. Pertama, kurangnya
pemanfaatan media sosial dan inovasi produk menghambat
pengembangan pasar dan daya saing perusahaan. Selain itu,
kurangnya responsivitas dalam memandu konsumen, ketidaksesuaian
label harga, serta masalah keamanan lahan parkir dan kebersihan
tempat duduk memperburuk pengalaman belanja. Dari segi minat beli
konsumen, ketersediaan produk yang tidak lengkap, kualitas dan harga
yang kurang kompetitif, ketergantungan pada diskon, serta kurangnya
pemanfaatan rekomendasi personal juga menjadi faktor penghambat.

Oleh karena itu, PT. Indomaret Pattimura perlu memperbaiki sistem
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Pengelolaan produk, peningkatan inovasi dalam pelayanan, serta
penerapan strategi pemasaran yang lebih terintegrasi adalah
langkah-langkah penting untuk meningkatkan kepuasan pelanggan
dan daya saing di pasar.

Berdasarkan analisis hambatan dalam pelaksanaan strategi pemasaran
di PT. Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli, terdapat berbagai
langkah strategis yang dapat diambil untuk meningkatkan minat beli
konsumen. Optimalisasi promosi melalui media sosial, inovasi
produk, dan peningkatan pengalaman belanja di toko adalah langkah-
langkah penting yang harus diperkuat. Selain itu, perbaikan sistem
label harga, keamanan dan kebersihan area, serta manajemen
persediaan yang lebih baik juga krusial. Menekankan pada kualitas
produk, penetapan harga yang bersaing, dan penerapan strategi diskon
yang bijak akan memperkuat daya tarik bagi konsumen. Penerapan
rekomendasi yang dipersonalisasi dan pengawasan kualitas produk
juga dapat lebih meningkatkan kepuasan pelanggan. Dengan
menerapkan strategi-strategi ini, diharapkan PT. Indomaret Patti
Kota Gunungsitoli dapat memperbaiki posisinya di pasar dan
membangun hubungan yang lebih baik dengan pelanggan, terutama

dalam menghadapi persaingan pasar yang semakin sengit.

44 Saran

1.

Untuk lebih meningkatkan efektivitas strategi pemasaran, PT.
Indomaret Pattimura Kota Gunungsitoli disarankan untuk memperkuat
evaluasi dan efektivitas pelatihan teknologi yang telah diberikan
kepada karyawan, memastikan bahwa mereka benar-benar dapat
menerapkan teknologi terbaru secara optimal. Selain itu, diversifikasi
strategi promosi diperlukan untuk menarik beragam konsumen, seperti
dengan mengembangkan kampanye yang lebih kreatif dan
memanfaatkan berbagai platform digital secara lebih menyeluruh.
Kemasan produk yang menarik, diskon yang tepat sasaran, dan

pemanfaatan rckomendasi teman harus tetap dipertahankan dan
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ditingkatkan. Terakhir, PT. Indomaret Pattimura perlu memusatkan
perhatian pada peningkatan mutu produlﬁ_n memperluas variasi
penawaran mercka guna memastikan kepuasan pelanggan dan
memperkuat posisi mereka di pasar.
Untuk mengatasi tantangan yang dihadapi oleh PT. Indomaret
Pattimura Kota Gunungsitoli, disarankan agar perusahaan segera
memperkuat penggunaan media sosial dan meluncurkan inovasi
produk yang sesuai dengan tren pasar untuk memperluas jangkauan
dan meningkatkan daya saing. Selain itu, penting untuk memperbaiki
responsivitas staf dalam melayani konsumen, serta memperhatikan
sistem label harga, keamanan area parkir, dan kebersihan tempat
duduk. Untuk meningkatkan minat beli konsumen, perusahaan perlu
memperbaiki ketersediaan produk, meningkatkan kualitas dan daya
saing harga produk, serta mengelola strategi diskon secara bijaksana.
Penerapan rekomendasi personal dan sistem manajemen produk yang
lebih baik juga harus dilakukan untuk memperkuat hubungan dengan
pelanggan dan meningkatkan kepuasan secara keseluruhan.
Untuk meningkatkan minat beli konsumen di PT. Indomaret Pattimura
Kota Gunungsitoli, perusahaan harus fokus pada beberapa langkah
strategis kunci. Pertama, optimalisasi promosi i media sosial
dan inovasi produk perlu diperkuat dalam menarik perhatian
konsumen baru dan mempertahankan konsumen yang sudah ada.
Selanjutnya, peningkatan pengalaman belanja di toko, perbaikan
sistem label harga, sertaperawatan keamanan dan kebersihan area
harus dilakukan untuk menciptakan lingkungan belanja yang lebih
an dan menyenangkan. Manajemen persediaan yang lebih baik,
kualitas produk yang terjamin, dan harga yang kompetitif juga harus
menjadi prioritas, bersama dengan strategi diskon yang bijaksana.
Implementasi sistem rekomendasi personal serta pengawasan kualitas
produk dapat lebih meningkatkan kepuasan pelanggan. Dengan

menerapkan langkah-langkah ini, PT. Indomaret Pattimura diharapkan
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dapat memperbaiki posisi pasar dan membangun hubungan dan
komunikasi yang baik kepada para konsumen.
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