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PENDAHULUAN
A. Penegasan Judul
Untuk menghindari kesalah pahaman dalam pembahasan dan memahami
judul skripsi“ Peranan Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan
Penjualan Produk Pakaian Muslim di Butik Latifah Way Halim Bandar
Lampung “ terlebih dahulu penulis akan menjelaskan hal-hal terkait dengan judul

gpenelitian ini.

Peranan adalah “suatu konsep fungsional yang menjelaskan fungsi (tugas)
seseorang yang dibuat atas dasar tugas-tugas nyata yang dilakukan seseorang”.!
Jadi yang dimaksud peranan adalah tugas-tugas atau upaya yang harus dilakukan

seseorang untuk memenuhi fungsi yang diembannya.

Strategi merupakan rencana tindakan (rangakaian kegiatan perusahaan )
termasuk penggunaan metode dan pemanfaatan berbagai sumber daya atau
kekuatan. Dengan demikian, strategi merupakan proses penyusunan rencana kerja,
belum sampai pada tindakan. Strategi disusun untuk mencapai tujuan tertentu.
Artinya, arah dari semua keputusan penyusunan strategi adalah pencapaian tujuan.
Oleh sebab itu, sebelum menentukan strategi, perlu dirumuskan tujuan yang jelas

serta dapat diukur keberhasilannya.

! Hendro Puspito, Sosiologi Sistematik, (Yogyakarta: Kenesius, 1989), h. 182
2 Assauri Sofjan, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 2010), h. 168



Pemasaran adalah kegiatan menyeluruh yang mencakup proses kreasi dan
pembuatan jasa serta produk, penetapan harga, dan penjualannya.® Brech
mendifiniskan pemasaran sebagai suatu proses dalam menentukan permintaan
konsumen akan sebuah barang atau jasa, memotivasi penjualnya, dan
mendistribusikannya ke dalam konsumsi akhir dengan keuntungan sebagai

imbalannya.*

Upaya atau usaha adalah untuk mencapai suatu maksud, memecahkan

persoalan, mencari jalan keluar, dan sebagainya. °

Penjualan merupakan salah satu fungsi pemasaran yang sangat penting dan
menentukan bagi perusahaan dalam mencapai tujuan perusahaan, memperoleh

laba untuk kelangsungan hidup perusahaan.

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk
diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai

pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan.

Dengan demikian yang dimkasud dengan Peranan Strategi Pemasaran Dalam
Upaya Meningkatkan Penjualan Produk Pakaian Muslim di Butik Latifah Way

Halim Bandar Lampung dalam penelitian ini adalah cara yang di susun secara

® Hann dan Kenneth G. Mangun, Briklan dan Berpromosi Sendiri, (Jakarta: PT. Gramedia,
2002), Cet-Ke, h. 172

* Hermawan Kartajaya, Markplus On Strategi, (Jakarta: PT. Gramedia, 2005), Cet-Ke 4, h. 3

® Dep. Pendidikan dan Kebudayaan, Kampus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai
Pustaka, 1997), h. 195



menyeluruh untuk mencapai sebuah permintaan dan target pemasaran demi
tercapainya tujuan perusahaan melalui bauran pemasaran yang meliputi Strategi
Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Place), dan Promosi (Promotion) dan

mengharapkan tercapainya tujuan perusahaan yaitu peningkatan volume penjualan.

. Alasan Memilih Judul

Adapun yang menjadi alasan memilih judul tersebut :

1. Strategi pemasaran memiliki peranan yang sangat penting untuk suatu
perusahaan, karena dengan menggunakan strategi pemasaran suatu perusahaan
akan mampu berkembang, mendapatkan laba dan dapat meningkatkan volume
penjualan produk secara maksimal.

2. Strategi Pemasaran Butik Latifah yang bergerak dibidang industri pakaian
muslim mempu menggunakan kesempatan dan peluang pasar yang konsumen
butuhkan sesuai dengan keadaan masa moderen ini. Salah satunya strategi
pemasaran yang dimiliki Butik Latifah dengan  memiliki ciri khas dengan
menggunakan berbagai jenis bordiran, tapis dan payet. Desain pakaian di desain
sendiri, Pemasaran yang luas hingga ke Negara Singapore, dan banyak
mengikuti pameran atau lomba di daerah lampung dan di luar daerah lampung.
hal ini yang membedakan strategi pemasaran Butik Latifah dengan butik

lainnya.



C. Latar Belakang

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang
dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan
kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan untuk mendapatkan laba. Berhasil
tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis tergantung kepada keahlian pengusaha di
bidang pemasaran, produksi, keuangan maupun bidang lain. Selain itu tergantung
pula pada kemampuan pengusaha untuk mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut
agar usaha perusahaan dapat berjalan lancar.

Menurut William J. Staton pemasaran adalah sistem total dari kegiatan bisnis
yang dirancang untuk mencanangkan, menentukan harga, promosi dan
mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan mencapai
sasaran serta tujuan perusahaan.’

Pada dasarnya tujuan dalam mendirikan perusahaan adalah mencari laba
semaksimal mungkin. Keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai tujuan itu
sangat dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan dalam memasarkan produknya.
Perusahaan dapat menjual produknya dengan harga yang menguntungkan pada
tingkat kualitas yang diharapkan, akan mampu mengatasi tantangan dari para
pesaing terutama dalam bidang pemasaran.

Oleh karena itu untuk menarik konsumen melakukan pembelian maka
perusahaan harus bisa menerapkan suatu strategi pemasaran yang tepat sesuai

dengan kondisi pasar yang dihadapi. Keberhasilan strategi pemasaran dipengaruhi

® Danang Suyanto, Perilaku Konsumen dan Pemasaran, (Yogyakarta: C A P S: 2015), h. 192



oleh beberapa faktor yaitu riset dan analisa pasar, keputusan tentang produk,
penetapan harga, promosi dan distribusi (marketing mix). Memasuki pesrdagangan
bebas AFTA (Asean Free Trade Assosiaotion) tahun 2003 yang lalu sampai
sekarang, hampir semua organisasi bisnis menghadapi persaingan dan tantangan
dalam suatu lingkungan yang sarat dengan perubahan. Agar berhasil dalam kondisi
saat ini, diperlukan strategi pemasaran berorientasi pasar yang dapat
mengantisipasi seluruh kainginan konsumen, mengatasi ancama persaingan, dan
memperkuat keunggulan bersaing.

Perubahan pola bersaing global tersebut mutlak memerlukan analisis
terhadap segala kekuatan lingkungan ysng mempengaruhi perubahan secara
berkesinambungan. Menurut Jauch  dan Glueck “perusahaan yang secara
sistematis menganalisis lingkungan akan lebih efektif daripada perusahaan
yang tidak melakukannya”.

Secara umum peningkatan volume penjualan yang dihasilkan oleh perusahaan
dipengaruhi oleh dua faktor yaitu faktor internal perusahaan (hal-hal yang dapat
dikendalikan oleh perusahaan, misalnya mutu produk, kemasan, harga, dan lain-
lain) dan faktor eksternal perusahaan (hal-hal yang berada diluar kesatuan guna
menunjang sukses perusahaan. Karena itu product, price, place dan promotion
dapat digunakan oleh perusahaan yang bersangkutan untuk menyusun strategi
dasar perusahaan yang dapat menjadi acuan bagi penyusunan strategi pemasaran
yang efektif. Pada pelaksanaannya alat pemasaran (marketing mix) tersebut

dilakukan secara berbeda-beda dan unik, tetapi tujuan akhir dari marketing mix



tersebut adalah meningkatkan penjualan dari produk yang dihasilkan oleh
perusahaan tersebut dan menghasilkan laba.

Walaupun laba bukan satu-satunya tujuan perusahaan didirikan, tetapi ia
tidak boleh diabaikan begitu saja, sebab kelangsungan hidup perusahaan
ditentukan seberapa besar sumbangan yang mampu diberikan dalam bentuk laba
atas investasi-investasi yang di lakukan, pada suatu kegiatan usaha tertentu. Oleh
karena itu pengelolaan yang baik terhadap semua aktivitas perusahaan terutama
yang berhubungan dengan aktivitas pemasaran.

Butik Latifah merupakan suatu lembaga yang bergerak di bidang usaha
pakaian muslim. Butik Latifah terletak di JI. Sultan Agung no. 7 Kedaton Sepang
Jaya Bandar Lampung. Memiliki beberapa tenaga penjahit pakaian, dan tenaga
mendesain pakaian yang profesional.

Menurut Dina Okatari’ strategi pemasaran yang digunakan yakni melalui
media online, sering mengikuti pameran di pusat perbelanjaan seperti di Mal bumi
kedaton Bandar Lampung dan membuka cabang di pusat keramaian Thamrin City
Jakarta Pusat. Untuk mempermudah para pelanggan yang dari berbagai macam
kota untuk bisa melihat koleksi Butik Latifah.

Butik latifah sangat mengutamakan kepuasan konsumennya mulai dari
bahan baju yang digunakan, teknik pembuatan, pengiriman dan pembelian.

Pemasarannya pun sudah cukup luas hingga mencakup ke luar negeri diantaranya

" Dina Oktari, Marketing Butik Latifah Way Halim Bandar Lampung, Wawancara (01 April
2016)



negara Singapore. Dalam menentukan strategi pemasaran banyak yang harus
dilakukan oleh menajemen dalam menentukan metode, siasat, taktik dalam
mempromosikan produknya sehingga konsumen itu tahu bahwa produk tersebut
memepunyai mutu terbaik.

Menurut Yusuf Subandi® bahwa adapun produk yang ditawarkan oleh Butik
Latifah antara lain berupa, baju blous, gaun pengantin, baju pesta, juga menerima
pesanan berupa celana, rok, jilbab dan masih banyak produk lainnya. Konsumen
dapat memilih salah satu produk yang terdapat di Butik Latifah tersebut dengan
kebutuhan dan keinginan yang diperlukan oleh konsumen. Produk pakaian Butik
Latifah mempunyai brand dan ciri khas tersendiri di bandingkan dengan produk
pakaian lainnya. Untuk memberikan kesan bagus dan mewah Butik latifah
menambahkan berbagai jenis bordir, tapis dan payet. Menurut Rita Anomsari®
bahwa Butik Latifah berdiri sudah sekitar tiga tahun lebih. Mengingat UKM ini
masih tergolong kecil namun harga penjualan sudah sangat besar berkisar antara
Rp. 200 ribu sampai Rp. 3.000.000. Jumlah produksi produk pakaian bisa
mencapai 1.500 per tahun. Jika dilihat dari harga yang ditawarkan maka
pendapatan atau omset penjualan Butik Latifah bisa mencapai Rp. 100.000.000 per
tahun. Hal ini belum mencakup hari raya idul fitri maka produksi dan omset

penjualan secara tidak langsung juga akan meningkat.

8 Yusuf Subandi, Sales Butik Latifah Way Halim Bandar Lampung, Wawancara (02 April
2016)

% Rita Anomsari, Owner Butik Latifah Way Halim Bandar Lampung , Wawancara (29 Maret
2016)



Pada hakekatnya pemasaran jasa sama halnya dengan pemasaran barang
yang juga bisa berubah-ubah sesuai dengan perubahan bentuk setiap bisnis dan
kebutuhan yang konsumen serta kebijakan perekonomian.
Dari pemaparan tersebut penulis tertarik untuk mengadakan penelitian
tentang bagaimana strategi pemasaran dan penjualan produk sebuah butik dalam
memberikan kepuasan konsumen sehingga konsumen percaya dan tertarik untuk
membeli produk pakaian yang disediakan oleh butik tersebut. Kemudian hal ini
secara luas akan dipaparkan melalui karya ilmiah yang berbentuk skripsi dengan
judul “Peranan Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Produk
Pakaian Muslim di Butik Latifah Way Halim Bandar Lampung .
. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, maka penyusun mengangkat pokok
permasalahan, yakni :

1. Bagaimana strategi pemasaran Butik Latifah Way Halim Bandar Lampung?

2. Bagaimana peranan strategi pemasaran tersebut bisa meningkatkan penjualan

produk pakaian Butik Latifah?

. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini memiliki tujuan sebagai
berikut :
1. Untuk mengetahui strategi pemasaran Butik Latifah Way Halim Bandar

Lampung?



2. Untuk mengetahui peranan strategi pemasaran tersebut bisa meningkatkan

penjualan produk pakaian Butik Latifah?
F. Kegunaan Penelitian

1. Sebagai bahan masukan (berupa ide atau saran) bagi penulis dalam
mengembangkan wacana berpikir agar lebih tanggap dan kritis terhadap
masalah-masalah sosial yang timbul.

2. Sebagai informasi yang bermanfaat bagi masyarakat dan pihak yang terkait
dengan Butik Latifah, terutama dalam masalah Strategi Pemasaran dalam
Upaya Meningkatkan Penjualan Produk Pakaian Muslim di Butik Latifah Way
Halim Bandar Lampung.

G. Metode Penelitian
Untuk mempermudah dalam proses penelitian dan memperoleh hasil data dan
informasi yang valid maka dalam tulisan ini penulis akan menguraikan metode
penelitian yang dipergunakan.

1. Pendekatan Penelitian
Dalam penelitian, kita banyak mengenal jenis penelitian, diantaranya penelitian
kualitatif. Dilihat secara terminologis, penelitian kualitatif seperti yang
didefinisikan oleh Bogdan dan Taylor sebagai prosedur penelitian yang
menghasilkan dan deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-

orang dan pelaku yang dapat diamati.
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Kemudian menurut Lexy J. Moleong penelitian kualitatif adalah upaya untuk
menyajikan dunia sosial, dan perspektifnya di dalam dunia, dari segi konsep
perilaku, persepsi, dan persoalan tentang manusia yang diteliti.'°
Populasi
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan, Jadi populasi bukan hanya
sekedar jumlah yang ada pada obyek atau subyek yang dipelajari, tetapi
meliputi keseluruhan karakteristik atau sifat yang dimiliki oleh obyek atau
subyek itu. ™
Populasi dalam penilitian ini adalah keseluruhan individu yang bertanggung
jawab terhadap strategi pemasaran yakni: 1 orang Owner, 1 orang Bendahara, 1
orang Sales, dan 1 orang Marketing. Jadi jumlah populasi dalam penelitian ini
sebanyak 4 orang.
Metode pengumpulan data
Untuk memudahkan dalam pengambilan data lapangan, penulis

menggunakan metode pengumpulan data sebagai berikut :
a. Metode Interview

Interview atau wawancara merupakan percakapan yang dilakukan oleh dua

orang atau lebih atas masalah atau topik tertentu yang dikalukan secara

h. 4

19| exy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 2013),

1 Sugiyono, Metodologi Penelitian Pendidikan, (Jakarta: Logos, 1997), h. 9
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terencana. Sebagaimana menurut pendapat Kartini Kartono, interview
merupakan proses kegiatan tanya jawab secara lisan dari dua orang atau
lebih saling berhadapan secara fisik (langsung). Oleh karena itu, kualitas
hasil wawancara ditentukan oleh pewawancara, responden, pertanyaan yang
diajukan, serta situasi ketika berlangsungnya wawancara.*?

Data interview ini digunakan untuk mendapatkan data-data dari Owner,
Sales, Marketing dan Bendahara mengenai bagaimana proses strategi
pemasaran Butik Latifah serta pelaksanaan kegiatan peranan strategi
pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk pakaian.

. Metode Observasi

Obsevasi adalah metode pengumpulan data melalui pengamatan langsung
dilapangan atau lokasi penelitian sehingga kita dapat memperoleh gambar
tentang kehidupan sosial yang sukar untuk diketahui dengan metode lainnya.
30Observasi ini dilakukan dengan cara mengumpulkan data-data langsung
dari objek penelitian, tidak hanya terbatas pada pengamatan saja melainkan
juga pencatatan yang dilakukan guna memperoleh data-data yang lebih

konkret dan jelas.

Dalam hal ini peneliti mengadakan observasi langsung ke Butik Latifah Way

Halim Bandar Lampung. Pengamatan langsung dilapangan ini akan

h. 32

12 Ahsanuddin Mudi, Profesional Sosiologi, (Jakarta: Mediatama, 2004), h. 44
3 Dudung Abdul Rahman, Metode Penelitian Sejarah, (Jakarta: Logos Wacana llmu, 1999),
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memperoleh data yang objektif dan akurat sebagai bukti atau fakta penelitian
yang cukup kuat mengganti secara langsung keadaan dan kegiatan strategi
pemasaran penjualan produk yang berlangsung, observasi ini ditujukan
kepada pihak-pihak Owner, dan Sales, Marketing, dan Bendahara Butik

Latifah yang dijadikan sample.

c. Metode Dokumentasi

Metode dokumentasi adalah metode yang dilakukan oleh seorang peneliti
dengan menyelidiki bneda-benda tertulis, seperti buku-buku, majalah,
dokumen, peraturan-peraturan, notulen rapat, cacatan harian, surat kabar,
dan sebagainya.

Data ini untuk melengkapi data yang diperoleh dilapangan, maka penulis
melengkapinya dengan metode dokumentasi yang berbentuk tulisan dan
catatan yang mendukung dalam memperoleh data dari Butik Latifah tentang
sejarah berdirinya, visi dan misi, tujuan dan program, struktur pengurusan,
strategi pemasaran dan penjualan produk Butik Latifah, dan produk-produk

yang dimiliki Butik Latifah.

H. Metode Analisis Data
Analisis data adalah rangkaian kegiatan penelaaha, pengelompokan, sistematisasi,

penafsiran dan verifikasi data agar sebuah fenomena memiliki nilai sosial,
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akademis dan ilmiah. ** dari data yang dikumpulkan, lalu diolah dan di analisa
dalam hal ini penulis menggunakan cara yaitu metode kualitatif, metode kualitatif
yaitu metode penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata
tertulis atau lisan dari orang-orang dan data yang diamati.

Dalam penarikan kesimpulan dari hasil data penulis menggunakan metode berfikir
induktif dan deduktif. Metode induktif yaitu berangkat dari fakta-fakta yang
khusus yang kemudian dari fakta-fakta yang khusus dan jelas tersebut ditarik
generalisasi yang bersifat umum. Sedangkan metode deduktif yaitu berangkat dari
peristiwa yang bersifat umum yang kemudian ditarik menjadi fakta-fakta atau

peristiwa yang khusus.

I. Tinjauan Pustaka

Dwi Priyani Januarsih dengan judul skripsi Strategi Pemasaran Yayasan
Multazam Bimbingan Haji dan Umroh Bandar Lampung. Dalam kegiatannya
Yayasan Multazam haji dan umrah lampung memiliki konsep dan strategi
pemasarran Yyakni, Yayasan Multazam merupakan Lembaga Dakwah yang
bergerak dalam bidang sosial membimbing, mendampingi, dan mengurusi segala
sesuatu yang dibutuhkan dalam perjalanan Ibadah Haji dan Umrah, Konsep dan
pola kerja segala administrasi dan urusan surat menyurat baik dari pembuatan

paspor serta visa ditangani langsung oleh karyawan Yayasan Multazam Lampung.

 Imam Suprayogo dan Drs. Tobroni, M. Si, Metodologi Penelitian Sosial Agama, (
Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 2001), h. 191
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Cara pembayaran premi dilakukan dengan memberikan uang muka yang
disesuaikan dengan kondisi yayasan.

Sedangkan untuk strategi pemasaran pada Yayasan Multazam bimbingan
Haji dan Umrah yaitu, melakukan obsevasi langsung kepada mantan jamaah Haji
dan Umrah yakni dengan membentuk suatu forum alumni tiap tahunnya dan tiap
tahunnya tiap angkatan periode. Melakukan umpan balik dalam setiap produk-
produk yang telah diterapkan, kemudian kembali lagi melakukan suatu proses
perencanaan, penentuan harga, promosi dan pendistribusian jasa atau ide.

Sedangkan untuk menawarkan produk-produk Yayasan Multazam kepada
para kepada para customer dengan menawarkan barang atau jasa dengan cara dor
to door (mendatangi customer langsung atau dengan nama lain kunjungan
langsung), menggunakan media elektronik seperti internet, surat kabar, majalah
maupun telepon, dan juga menggunakan brosur.

Siti Ulwiyah dengan judul skripsi Strategi Pemasaran Wardah (Kosmetik
Halal) dalam Meningkatkan Volume penjualan di PT. Pragon Technologi And
Innovation Bandar Lampung.

Strategi Pemasaran yang digunakan PT. Pragon Technologi And Innovation
Bandar Lampung menggunakan strategi marketing mix yang meliputi:

Strategi Produk yaitu dengan (menyertakan label halal pada kemasan, bahan-
bahan yang halal, memiliki izin dari LPPOM MUI, penyesuain logo, penambahan
varian-varian baru baik Parfum, Wonder Shine, Lipstik, dan inovasi pada Gentel

Wosh berbentuk Gel) Strategi Harga (discoun harga, bonus sofenir, paket
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kosmetik, menaikkan harga produk, mengurangi kuantitas isi kemasan), Strategi
Tempat (tempat terjangkau, penambahan outlate-outlate baru baik modern tread
atau general tread) dan Strategi Promosi yang emliputi kegiatan (demo Make-up,
Beauty Class, Sponsor Make-up, Promo ke Kampus-kampus, Pemasangan sponsor
di TV lokal, Gend Demo).

Sedangkan untuk peningkatan penjualannya PT. Paragon Technology and
Innovation menggunakan strategi promosi yang dalam kegiatannya disertai dengan
penjaulan secara berantai yang dilakukan oleh Team Leader/Team Pemasaran dan
Beauty Advisor cara melakukan penjualan berantai yaitu dengan menawarkan
produk wardah yang diminati oleh konsumen dan ketika sudah terjadi keputusan
pembelian, maka Beauty Advisor atau Team Pemasaran akan menawarkan produk-
produk kosmetik lain yang belum dimiliki oleh konsumen, dengan cara penjualan
berantai seabagai metode andalan dan dapat meningkatkan volume penjualan.

Perbedaan dengan penelitian yang penulis buat adalah bahwa dalam strategi
pemasaran yang diterapkan Butik Latifah Way Halim Bandar Lampung ini
mengggunakan strategi Marketing Mix yang meliputi Strategi Produk yaitu dengan
desain pakaian di desain sendiri, memiliki ciri khas yaitu menggunakan berbagai
jenis bordir, payet dan tapis. Strategi Harga yaitu harga yang terjangkau dapat
dibeli oleh semua kalangan. Strategi Tempat yaitu tempat yang mudah dijangkau,
dan penambahan outlate-outlate. Strategi Promosi yang meliputi kegiatan

pameran, media online, dan banyak mengikuti kegiatan pakaian muslim.
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Sedangkan untuk meningkatkan penjualannya Butik Latifah menggunakan
strategi promosi dan strategi produk dengan mengikuti kegiatan-kegiatan pakaian
muslim sedangkan untuk strategi produk Butik Latifah sangat mengutamakan
kualitas produk sehingga menambah kepuasan konsumen dengan begitu maka

konsumen akan kembali membeli produk pakaian muslim Butik Latifah.



