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BAB I                                                                                                                 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Kegiatan bisnis merupakan bagian dari kehidupan umat manusia, 

karena manusia yang hidup bermasyarakat ini saling ketergantungan, saling 

memerlukan antara yang satu dengan yang lain. Tidak ada manusia yang 

sanggup menyiapkan semua keperluan hidupnya. Kekurangan kemampuan 

seseorang menyediakan sesuatu keperluan hidupnya dapat ditutupi oleh orang 

lain yang bisa menyediakan melalui aktivitas perdagangan (bisnis). Dengan 

demikian kegiatan berbisnis itu sudah merupakan peradaban manusia yang 

sama tuanya dengan keberadaan manusia di muka bumi ini. Dalam 

kenyataannya berbisnis menjadi lapangan mata pencaharian yang banyak di 

pilih dan diminati oleh warga masyarakat. 

Sesuatu yang berhubungan dengan manusia mengalami perubahan 

yang sangat pesat, yang menciptakan suatu persaingan yang semakin ketat. 

Hal ini yang menuntut setiap perusahaan untuk lebih peka, kritis dan kreatif 

terhadap perubahan yang ada, baik politik, sosial budaya, dan ekonomi. 

Setiap perusahaan pada umumnya ingin berhasil dalam menjalankan usaha-

usahanya. Usaha-usaha untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan 

perusahaan adalah salah satunya melalui kegiatan pemasaran, yaitu suatu 

proses sosial yang di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa 

yang konsumen butuhkan dan inginkan dengan menciptakan penawaran, dan 

secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.  
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Strategi pemasaran memiliki beberapa komponen yang saling 

berhubungan seperti citra merek, produk, promosi, dan pelayanan. 

Perusahaan yang memiliki citra merek yang positif berpengaruh pada 

aktivitas perusahaan dan pada perilaku konsumen. Kotler dan Keller 

menuturkan citra merek adalah persepsi dan keyakinan yang dipegang oleh 

konsumen, seperti yang dicerminkan asosiasi yang tertanam dalam ingatan 

pelanggan, yang selalu diingat pertama kali saat mendengar slogan dan 

tertanam dibenak konsumennya.2  

Penelitian Suharyadi, dalam bukunya yang berjudul Kewirausahaan, 

strategi pemasaran (marketing strategy) adalah suatu cara yang digunakan 

untuk membantu kita dalam membuat dan menjual barang dan jasa yang 

sesuai dengan kondisi perusahaan dan target pasar atau selera konsumen yang 

dituju.3 Beberapa cara yang dimaksud adalah dengan menciptakan bauran 

pemasaran, menentukan segmentasi pasar, target pasar, serta menentukan 

posisi pasar. Strategi pemasaran dapat dijadikan dasar untuk menyusun 

perencanaan perusahaan secara mendalam dan menyeluruh dalam 

menghadapi permasalahan yang ada di perusahaan. 

Ferinadewi menjelaskan citra merek atau biasa dikenal dengan brand 

image merupakan persepsi tentang merek yag merupakan refeksi memori 

konsumen akan asosiasinya pada merek tersebut.4 Bagi masyarakat yang 

tidak berpengalaman terhadap suatu produk, masyarakat akan condong untuk 

                                                             
2 Kotler dan Keller, Manajemen Pemasaran Edisi ke 13 Jilid 2, (Jakarta: Erlangga 2009), 

hlm. 403 
3 Suharyadi, Kewirausahaan (ed.1), (Jakarta: Salemba Empat, 2007), hlm. 191 
4 Erna Ferrinadewi, Merek & Psikologi Konsumen: Implikasi pada Strategi Pemasaran, 

(Yogyakarta: Graha Ilmu, 2008), hlm. 165 
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mempergunakan merek yang sudah termasyur terlebih dahulu atau yang 

disukai. Kaitan antara citra merek dengan minat beli ditemukan Haubl dan 

Rini Kuswati bahwa citra merek akan berpengaruh langsung terhadap 

tingginya minat beli terhadap suatu produk.5 Citra merek dapat dilakukan 

dengan menawarkan produk-produk yang memikat hati masyarakat mudah 

dipahami, dan menggambarkan keuntungan atau kegunaan produk yang 

hendak dipergunakan nasabah sesuai keinginan dan kebutuhan konsumen.  

Konsumen harus berfikir kritis dalam memilih suatu produk, 

keputusan untuk membeli suatu produk sangat dipengaruhi oleh penilaian 

terhadap kualitas produk tersebut. Menurut Willian E. Deming dalam Fandy 

Tjiptono, kualitas merupakan suatu tingkat yang dapat diprediksi dari 

keseragaman dan ketergantungan pada biaya yang rendah dan sesuai dengan 

pasar.6 Permintaan konsumen yang menginginkan akan sebuah produk yang 

berkualitas membuat perusahaan-perusahaan berlomba-lomba meningkatkan 

kualitas produknya demi menjaga citra merek (brand image) dari sebuah 

produk  yang diproduksi. 

Pendapat Kotler menurut produk yaitu segala sesuatu yang berupa 

barang, fisik, jasa, pengalaman, acara, orang, tempat, organisasi, informasi, 

dan ide yang ditawarkan pasar kepada pelanggan untuk memenuhi keinginan 

                                                             
5 Rini Kuswati, The Effect Of Brand Image Toward Purchase Intention On Sharia 

Banking Product (Pengaruh Citra Merk Terhadap Minat Beli Produk Perbankan Syariah), Islam 

dan Peradaban Umat Bidang Politik, Sosial, Ekonomi, Pendidikan, dan Teknologi, Surakarta: 

Universita Muhammadiyah Surakarta, 2013, hlm. 440 
6 Fandi Tjiptono, Strategi Bisnis, (Yogyakarta: Andi Offset, 2000), hlm. 20 



4 
 

 

dan kebutuhan pelanggan.7 Fandi Tjiptono berpendapat bahwa produk adalah 

pemahaman subyektif produsen atas sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai 

usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan 

keinginan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi 

serta daya beli pasar karakter produk yang beragam membuat konsumen 

mempunyai pilihan barang apa yang akan mereka pakai atau akan dibeli.8 

Memperkenalkan produk UD. Gula Nirwana tentu saja membutuhkan 

suatu kegiatan promosi. UD. Gula Nirwana akan berpacu melakukan kegiatan 

promosi semenarik mungkin. Promosi adalah aktivitas yang menyampaikan 

manfaat produk dan membujuk pelanggan membelinya.9 Kegiatan promosi 

bertujuan guna mempengaruhi konsumen dalam membeli produk UD. Gula 

Nirwana. Promosi dilakukan dengan beberapa strategi dan sarana promosi. 

Jika promosi dapat berjalan dengan sesuai tujuan maka akan meningkatkan 

jumlah pelanggan untuk membeli produk di UD. Gula Nirwana. Peningkatan 

jumlah konsumen seperti ini harus diimbangi juga dengan peningkatan 

kualitas pelayanan UD. Gula Nirwana terhadap pelanggannya. 

Menurut pendapat Budianto, promosi adalah suatu komunikasi 

informasi penjual dan pembeli yang bertujuan untuk menguba sikap dan 

tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal 

sehingga menjadi membeli dan tetap mengingat produk tersebut.10 Menurut 

                                                             
7 Kotler dan Keller, Manajemen Pemasaran Edisi ke 13 Jilid 2, (Jakarta: Erlangga 2009), 

hlm. 405 
8 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi 4, (Andi, 2015), hlm. 231 
9 Philip Kotler and  Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Edisi 12 Jilid 1, 

(Jakarta: Erlangga, 2008), hlm. 63 
10 Apri Budianto, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Ombak, 2015), hlm. 16 
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Sofian Assauri, promosi adalah kegiatan yang ditujukan untuk 

menginformasikan, mempengaruhi, dan membujuk konsumen dapat 

mengenal dan tertarik dengan produk yang ditawarkan oleh perusahaan.11 

Promosi sekarang ini bisa dilakukan melalui berbagai media, salah satunya 

media sosial menggunakan media sosial bisa menjangkau semua kalangan 

bahkan sampai ke seluruh penjuru negeri. Promosi yang dilakukan secara 

tidak langsung bisa membujuk calon konsumen untuk membeli produk yang 

akan dijual. Produk yang ditawarkan oleh UD. Gula Nirwana tentu 

berdasarkan prinsip syariah. Misalkan pada produk UD. Gula Nirwana 

menjual produk dengan mengutamakan sistem kejujuran dalam menimbang 

produk, dan bahan untuk membuat gula berlabel halal. 

Penelitian yang dilakukan Ashraf menyatakan bahwa kualitas 

pelayanan tidak dapat dikesampingkan, karena dapat meningkatkan 

keunggulan kompetitif dalam memperoleh kepuasan dan kepercayaan 

konsumen untuk meningkatkan jumlah pelanggan dalam suatu bisnis ataupun 

usaha.12 Begitu juga dengan pernyataan Kertajaya yang mendefinisikan 

kualitas pelayanan yang baik bukan sekedar menjadi tujuan, melainkan 

sebuah keharusan untuk mendapatkan kepuasan kepercayaan konsumen.13 

Penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan Kaderi dan Marissa 

                                                             
11 Sofian Assauri, Manajemen Perusahaan...., hlm. 264-265 
12 M. Ghafran Ashraf, “Include the Position of Islamic Banking, Service Quality, 

Satisfaction, Trust and Loyalty in the Context of an Integrated Model for Islamic Finance” 

European Journal of Business and Management ISSN 2222-1905 Vol.6, No. 17, 2014, hlm. 157 
13 Hermawan Kertajaya, Wow Marketing, (Jakarta: Gramedia Pustaka, 2014), hlm. 215 
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menyatakan keberhasilan proses produksi jasa sangatlah tergantung pada 

penilaian pelanggan terhadap kualitas pelayanan yang diberikan.14  

Pendapat Sally Koch, kesempatan untuk membantu orang secara 

besar-besaran jarang ada, namun setiap hari ada banyak pelayanan-pelayanan 

sederhana yang bisa kita lakukan. Lakukan untuk seseorang hari ini tanpa 

mengharap jasa tanpa pamrih.15 Pelayanan merupakan penyediaan segala 

sesuatu yang dibutuhkan orang lain misalnya pembeli. Pelayanan bisa 

dilakukan orang sebagai bantuan agar orang lain dapat mengatasi masalahnya 

ataupun keperluannya. Menurut Suparlan, pelayanan merupakan suatu usaha 

dengan memberikan bantuan dan pertolongan kepada orang yang 

membutuhkan, baik dengan berupa materi dan non materi sehingga orang 

tersebut dapat mengatasi masalahnya itu sendiri.16 

Kualitas pelayanan pada hakekatnya harus melayani kepentingan 

konsumen. Menurut Kotler dan Amstrong, kepuasan pelanggan terhadap 

pembelian tergantung pada kinerja nyata atau layanan yang diberikan 

perusahaan.17 Hal ini sependapat dengan pernyataan Stepanus yang 

menyatakan kepuasan pelanggan terhadap kualitas pelayanan dapat terlihat 

dari harapan terhadap tingkat pelayanan.18 Jika, harapan tersebut sesuai 

                                                             
14 Kaderi,  dan Diahmairissa., “Analisis Kualitas Pelayanan Jasa Penerbangan, Studi 

Kasus: Garuda Indonesia kelas Ekonomi”, Jurnal Manajemen ITB, 2003, 2 (10): hlm. 13-23 
15 James, Giokni, Instant Quotations On Customer Service Excellence, (Jakarta: PT. 

Gramedia, 2010), hlm. 7-9 
16 Suparlan, Manajemen Pemasaran Jasa Perhotelan, (Yogyakarta: Deepublish, 2016), 

hlm. 17 
17 Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 

2001), hlm. 298 
18 Stefanus, “Analisis Kesenjangan Kualitas Pelayanan dan Kepercayaan Nasabah 

Pengunjung Plaza Tunjungan Surabaya,” Jurnal Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas 

Kristen Petra, 2008, hlm. 2 
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dengan pelayanan yang diterima, maka kepuasan pelanggan akan didapatkan 

yang menyebabkan jumlah pelanggan akan meningkat. Sebaliknya, jika 

kualitas pelayanan yang diterima lebih rendah dari kualitas pelayanan yang 

diharapkan, maka kepuasan tidak akan didapatkan. Kepuasan ini akan 

menambah kepercayaan anggota pada lembaga tersebut.  

Pelayanan merupakan suatu aktivitas atau serangkaian aktivitas yang 

bersifat tidak kasat mata yang terjadi sebagai akibat adanya interaksi antara 

konsumen dengan karyawan atau hal-hal lain yang disebabkan oleh 

perusahaan pemberi pelayanan yang dimaksudkan untuk memecahkan 

permasalahan konsumen.19 Kualitas pelayanan menjadi penting. Hal tersebut 

dilakukan agar menjaga jumlah pelanggan yang sudah selalu membeli produk 

di UD. Gula Nirwana dan untuk menarik calon pelanggan baru. “Semakin 

baik kualitas pelayanan yang diberikan oleh UD. Gula Nirwana maka 

konsumen semakin puas terhadap layanan tersebut”.20  

Peluang bisnis gula merah di kota Blitar saat ini sangat pesat, 

sehingga menimbulkan persaingan yang ketat. Persaingan yang ketat 

membuat para perusahaan di bidang barang harus membuat suatu strategi 

pemasaran supaya produk yang ditawarkan tetap diminati oleh konsumen. 

Dalam melaksanakan aktivitas perdagangannya, Rasulullah SAW dengan 

sangat baik telah menerapkan strategi pemasaran yang jitu dan tepat sasaran. 

                                                             
19 Ninda Indah Febriana, “Analisis Kualitas Pelayanan Bank Terhadap Kepuasan Nasabah 

Pada Bank Muamalat Indonesia Kantor Cabang Pembantu Tulungagung, AN-NISBAH, Vol. 03 
No.1 Oktober 2016, hlm. 150 

20 Rachmad Hidayat, “Pengaruh Kualitas Layanan, Kualitas Produk dan Nilai Nasabah 

Terhadap Kepuasan dan Loyalitas Nasabah Bank Mandiri”, Jurnal Manajemen dan 

Kewirausahaan, Vol. 11, No. 1, Maret 2009, hlm. 64 
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Tempat produksi yang bersih menjadi hal utama yang dibutuhkan oleh 

pengunjung atau konsumen. Hal ini merupakan kewajiban pihak UD. Gula 

Nirwana dalam menjaga kebersihan dan memberikan suatu pelayanan yang 

begitu maksimal dalam melayani setiap konsumennya, karena hal itulah yang 

akan menentukan berhasil atau tidaknya suatu usaha industri. Selain itu, 

pemilik UD. Gula Nirwana harus mampu mengembangkan strategi 

pemasaran yang tepat untuk mengatasi persaingan pasar yang semakin pesat.  

Tantangan terbesar industri gula merah di UD. Gula Nirwana adalah 

bagaimana cara produsen memasarkan produk supaya produk yang 

ditawarkan tetap menarik perhatian dan tidak membosankan serta tidak 

bersifat monoton. Sesuai dengan syariat Islam, Islam memberikan panduan 

kepada manusia dalam melakukan aktivitas bisnis antara lain; 

Panduan pertama, Planning yaitu melakukan perencanaan/gambaran 

dari sesuatu kegiatan yang akan dilakukan dengan waktu dan metode yang 

sudah ditentukan. Panduan Kedua, Organization yaitu melakukan 

pengorganisasian tentang fungsi setiap orang, hubungan, kerja baik secara 

vertikal dan horizontal. Panduan Ketiga, Coordination yaitu melakukan 

pengaturan sebagai upaya untuk mencapai hasil yang baik dengan seimbang, 

termasuk diantara langkah-langkah bersama untuk mengaplikasikan planning 

dengan mengharapkan tujuan yang diidamkan. Panduan keempat, Controlling 

yaitu senantiasa melakukan pengamatan dan penelitian terhadap jalannya 

planning. Panduan kelima, Motivation yaitu menggerakkan kinerja 

semaksimal mungkin dengan hati sukarela, ikhlas, dan mengharap ridha 
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Allah SWT. Keenam, Leading yaitu melakukan pengaturan, memimpin 

segala aktifitas kepada tujuan.  

Panduan keenam panduan tersebut merupakan fondasi utama bagi 

setiap muslim dalam melakukan aktivitas bisnis yang tujuannya agar aktivitas 

bisnis yang dilakukan sejalan dengan aturan-aturan syariah dan menghasilkan 

maslahah bagi setiap manusia. Selain itu setiap kaum muslim harus meyakini 

bahwa Allah SWT menjadikan dan menyediakan bumi dengan segala isinya 

untuk dikelola sebagai investasi umat manusia. Allah SWT tidak 

membedakan akidah, agama, warga negara maupun jenis kelamin untuk 

memberikan tingkat kemajuan bagi semua umat manusia yang mempunyai 

semangat untuk berusaha dan bekerja.21 Menurut Hermawan Kertajaya 

Pemasaran sendiri adalah bentuk muamalah yang dibenarkan oleh Islam, 

sepanjang dalam proses transaksinya terpelihara dari hal-hal yang terlarang 

oleh ketentuan syariah.22 

Meningkatkan daya saing usaha memerlukan suatu cara yaitu dengan 

menerapkan strategi pemasaran yang dinilai sebagai syarat penting dalam 

memenangkan keunggulan bersaing. Pesaing bukan hanya ancaman nyata 

bagi perusahaan tetapi juga sebagai pendorong perusahaan untuk dapat 

bekerja lebih efektif, efisien, dan inovatif.23 Dalam membuka usaha atau 

bisnis pelaku usaha harus mempunyai strategi pemasaran yang tidak hanya 

fokus untuk menjual barang saja, tetapi juga harus memikirkan mengenai 

                                                             
21 Buchor Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta 

2013), 5 
22 Hermawan Kartajaya, Syariah Marketing, 26 
23 Valentino Dinsi, Bisnis Rumahan Bermodal Cekak, Omzet Miliaran, (Jakarta: Elex 

Media Komputindo, 2013), hlm. 109 
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kepuasan pelanggan. Dalam strategi pemasaran harus faham apa makna 

strategi pemasaran yang sebenarnya karena dalam strategi pemasaran harus 

mempunyai pola dengan melihat peluang dari segmen pasar atau sasaran yang 

diinginkan supaya usaha berhasil dan terus berkembang. Jadi strategi 

pemasaran merupakan bagian integral dari suatu bisnis yang memberikan 

arahan pada semua fungi manajemen di dalam suatu bisnis guna memenuhi 

kebutuhan atau keinginan. 

Pemasaran dalam Islam adalah bentuk muamalah yang dibenarkan 

dalam Islam, sepanjang  proses transaksinya terpelihara dari hal-hal yang 

terlarang oleh ketentuan syariah. Tujuan pemasaran hanya dapat dicapai 

apabila bagian pemasaran perusahaan melakukan strategi yang mantap untuk 

dapat menggunakan kesempatan atau peluang yang ada dalam pemasaran, 

sehingga posisi atau kedudukan perusahaan di pasar dapat dipertahankan dan 

sekaligus ditingkatkan. Strategi pemasaran mempunyai peranan penting untuk 

keberhasilan usaha perusahaan umumnya dan bidang pemasaran khususnya. 

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu 

dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang 

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran 

suatu perusahaan.  

Keunggulan yang dimiliki oleh UD. Gula Nirwana Blitar yaitu 

terletak pada harga, pangsa pasar, merek, kualitas produk, kepuasan 

konsumen, dan saluran distribusi. Pemilihan strategi penetapan harga yang 

tepat sangat penting untuk mencapai tujuan perusahaan dan mempengaruhi 



11 
 

 

permintaan, keuntungan, serta posisi produk di pasar. Perusahaan harus dapat 

meyakinkan konsumen bahwa produknya memang memiliki kualitas yang 

unggul dari perusahaan lainnya. Apabila suatu produk tidak memiliki kualitas 

dan keunggulan yang baik, maka produk tidak akan bernilai lebih dimata 

konsumen dan akan menurunkan omset penjualan produk tersebut. 

Keputusan perusahaan terkait saluran pemasaran menentukan 

bagaimana cara produk yang diproduksi dapat dijangkau oleh konsumennya. 

Saluran pemasaran memiliki peran penting untuk mendistribusikan produk 

kepada kosumen dengan melalui agen, pedagang besar, dan pengecer atau 

bahkan secara langsung kepada konsumen. Adanya saluran pemasaran juga 

berdampak pada kepuasan konsumen, karena saluran pemasaran 

memudahkan konsumen dalam mendapatkan produk yang dibutuhkannya. 

Kepuasan konsumen merupakan salah satu tolak ukur dalam 

keberhasilan strategi perusahaan. Sebab dengan adanya situasi persaingan 

bisnis yang ketat, manajemen diharuskan untuk menciptakan perusahaan 

yang mampu memberikan pelayanan yang memuaskan bagi pelanggan, 

karyawan, pemasok atau penanam modal. Dan pada saat yang bersamaan 

perusahaan harus dapat bersaing secara efektif baik dalam tingkat lokal, 

regional, ataupun global. 

Strategi pemasaran dalam menghadapi kondisi persaingan dan 

lingkungan yang selalu berubah seringkali menjadi dasar tindakan yang 

mengarahkan kegiatan pemasaran. Perusahaan dituntut untuk terus berusaha 

melakukan inovasi-inovasi, mengembangkan dan meningkatkan efektifitas 
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kompetitif serta kualitas perusahaan di mata konsumennya. Strategi 

pemasaran yang tepat dan terarah dapat membawa keuntungan bagi UD Gula 

Nirwana dalam meningkatkan jumlah pelanggan untuk membeli gula merah 

di UD. Gula Nirwana, sehingga proses penetapan strategi pemasaran harus 

benar-benar diperhatikan. Kemampuan dalam merebut pangsa pasar dan 

meningkatkan kualitas bersaing demi meningkatkan jumlah pelanggan untuk 

membeli gula merah di UD. Gula Nirwana akan mempengaruhi perusahaan. 

Keadaan ini juga yang akan dialami oleh usaha UD. Gula Nirwana. 

Perusahaan bidang industri yang memproduksi gula merah, UD. Gula 

Nirwana kota Blitar sendiri memang banyak sekali industri yang bergerak 

dibidang yang sama dan memiliki jenis produk yang sama pula. Akan tetapi 

peneliti tertarik melakukan penelitian di UD. Gula Nirwana, karena UD. Gula 

Nirwana memiliki keunggulan yang bagus untuk bersaing dengan Industri 

yang lainnya. Keunggulan UD. Gula Nirwana dibanding dengan Industri 

yang lain yakni lebih mengedepankan kualitas produk dengan menggunaan 

bahan baku premium, memiliki harga jual yang kompetitif sehingga dapat 

memuaskan keinginan dan selera konsumen. 

Sistem pemasaran gula kelapa yang baik akan mengalirkan barang 

atau jasa dari produsen ke konsumen dan memberi indikasi tentang perubahan 

penawaran dan permintaan gula kelapa kepada produsen. Sebagai upaya 

dalam mengembangkan pasar dan menghadapi persaingan yang ketat, maka 

usaha UD. Gula Nirwana sangat membutuhkan perumusan strategi pemasaran 

yang tepat melalui citra merek perusahaan, produk yang ditawarkan, cara 
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melakukan promosi, dan kualitas pelayanan yang diberikan produsen kepada 

konsumen supaya konsumen mau dan bersedia untuk membeli gula merah di 

UD. Gula Nirwana Blitar.24 Menyikapi hal tersebut, peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan mengambil judul “Strategi Pemasaran Citra 

Merek, Produk, Promosi, dan Pelayanan Dalam Meningkatkan Jumlah 

Pelanggan Membeli Gula Merah di UD Gula Nirwana”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang permasalahan tersebut, maka dapat ditarik 

rumusan masalah yang akan dibahas adalah: 

1. Bagaimana Citra Merek yang ditawarkan UD. Gula Nirwana dalam 

meningkatkan jumlah pelanggan untuk membeli gula merah di UD. Gula 

Nirwana Blitar? 

2. Bagaimana Produk yang ditawarkan UD. Gula Nirwana dalam 

meningkatkan jumlah pelanggan untuk membeli gula merah di UD. Gula 

Nirwana Blitar? 

3. Bagaimana Promosi yang ditawarkan UD. Gula Nirwana dalam 

meningkatkan jumlah pelanggan untuk membeli gula merah di UD. Gula 

Nirwana Blitar? 

4. Bagaimana Pelayanan yang ditawarkan UD. Gula Nirwana dalam 

meningkatkan jumlah pelanggan untuk membeli gula merah di UD. Gula 

Nirwana Blitar? 

 

                                                             
24 Kasmir, Kewirausahaan,  (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2008), hlm. 175 
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C. Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk mendiskripsikan dan menjelaskan 

strategi pemasaran dalam meningkatkan persaingan pasar. Tujuan tersebut 

dirumuskan sebagai beriku : 

1. Untuk mendeskripsikan bagaimana Citra Merek yang ditawarkan UD. 

Gula Nirwana dalam meningkatkan jumlah pelanggan untuk membeli gula 

merah di UD. Gula Nirwana Blitar. 

2. Untuk mendeskripsikan bagaimana Produk yang ditawarkan UD. Gula 

Nirwana dalam meningkatkan jumlah pelanggan untuk membeli gula 

merah di UD. Gula Nirwana Blitar. 

3. Untuk mendeskripsikan bagaimana Promosi yang ditawarkan UD. Gula 

Nirwana dalam meningkatkan jumlah pelanggan untuk membeli gula 

merah di UD. Gula Nirwana Blitar 

4. Untuk mendeskripsikan bagaimana Pelayanan yang ditawarkan UD. Gula 

Nirwana dalam meningkatkan jumlah pelanggan untuk membeli gula 

merah di UD. Gula Nirwana Blitar. 

D. Batasan Masalah 

Penelitian yang akan dilakukan supaya tidak melebar 

permasalahannya, maka peneliti membatasi masalah yakni Analisis Strategi 

Pemasaran Citra Merek, Produk, Promosi, dan Pelayanan Dalam 

meningkatkan jumlah pelanggan untuk membeli gula merah di UD. Gula 

Nirwana Blitar. Penelitian ini terbatas pada strategi pemasaran yang 

dilakukan UD. Gula Nirwana yang mencakup Citra Merek, Produk, Promosi, 
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dan Pelayanan guna melihat optimalisasi pelaksanaan strategi pemasaran UD. 

Gula Nirwana dalam meningkatkan jumlah pelanggan untuk membeli gula 

merah di UD. Gula Nirwana Blitar. 

E.  Manfaat Penelitian 

Berdasarkan tujuan penelitian yang hendak dicapai, maka penelitian ini 

diharapkan mempunyai manfaat dalam pendidikan baik secara langsung 

maupun tidak langsung. Adapun manfaat penelitian yang diharapkan dapat 

memberikan manfaat sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini dapat memberikan sumbangsih pemikiran pada mata 

kuliah Manajemen Bisnis Syariah khususnya terkait pemasaran oleh suatu 

usaha atau bisnis. Penelitian dapat memberikan informasi dan wawasan 

kepada para pembaca mengenai startegi pemasaran dalam menghadapi 

persaingan pasar. 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan pertimbangan bagi 

manajemen khususnya di bidang pemasaran, selain itu hasil penelitian 

diharapkan dapat digunakan sebagai bahan referensi bagi peneliti 

selanjutnya. 

a. Bagi UD Gula Nirwana 

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan pengambilan 

keputusan dalam pengambilan strategi pemasaran untuk menghadapi 
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persaingan pasar, dan sebagai tambahan wawasan bagi pelaku usaha 

terkait dengan pentingnya strategi pemasaran. 

b. Bagi Masyarakat 

Penelitian ini dapat menjadi sumbangan pemikiran dan bahan 

pertimbangan dalam menyusun kebijakan yang lebih baik di masa 

datang, terutama dalam pengembangan usaha gula kelapa atau gula 

merah. 

c. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Sebagai salah satu bahan untuk menambah referensi bacaan dan 

tambahan pengetahuan serta wawasan mengenai bisnis gula merah 

ataupun bisnis industri bagi mahasiswa UIN Satu Tulungagung 

terutama jurusan Manajemen Bisnis Syariah. 

d. Bagi Akademik 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan 

pengetahuan tentang strategi pemasaran dalam menghadapi persaingan 

pasar, serta kelebihan dan kelemahan dari strategi tersebut. Penelitian 

ini juga bisa dijadikan sebagai acuan dan referensi akademik, serta 

aktivitas penelitian untuk mahasiswa dan dosen Universitas Islam 

Negeri Tulungagung. Penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan 

sumbangsih pembendaharaan kepustakaan FEBI UIN Satu 

Tulungagung. 
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F. Penegasan Istilah 

Penegasan istilah diperlukan untuk membahas permasalahan dalam 

penelitian ini dimana memuat beberapa kata kunci yang pengertian dan 

pembatasannya perlu dijelaskan, yaitu sebagai berikut: 

1. Konseptual  

 Peneliti membutuhkan strategi untuk menghindari kesalahan dan 

mempermudah pemahaman, maka penegasan judul pada penelitian ini 

sangatlah perlu sesuai dengan fokus dalam tema pembahasan, antara lain 

sebagai berikut: 

a. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan pernyataan (baik secara implisit 

maupun eksplisit) mengenai bagaimana suatu merek atau lini produk 

mencapai tujuannya yaitu menenangkan persaingan.25 Strategi 

pemasaran dapat dipahami sebagai logika pemasaran dalam unit usaha 

berharap dapat mencapai sasaran pemasarannya. Strategi pemasaran 

adalah bagian integral dari strategi bisnis yang telah memberikan 

arahan pada semua fungsi manajemen pada suatu organisasi bisnis. 

Dengan strategi pemasaran maka implementasi program untuk 

mencapai tujuan organisasi bisa dilakukan secara aktif, sadar serta 

rasional.26  

                                                             
25 Oscarius Y.A Wijaya, Strategi Manajemen Hubungan Pelanggan dan Orientasi Pasar: 

Upaya Meningkatkan Kinerja Pemasaran Industri Furniture di Jawa Timur, (Klaten: Anggota 
IKAPI No.181/JTE/2019, 2020), hlm. 19 

26 Dimas Handika Wibowo, Zainul Arifin, dan Sunarti, “Analisis Strategi Pemasaran 

Untuk Meningkatkan Daya Saing UMKM (Studi Kasus Pada Batik Diajeng Solo “Jurnal 

Administrasi Bisnis (JAB), Vol.29, No. 2015, hlm. 61 



18 
 

 

b. Citra Merek  

Menurut Kotler dan Keller, Citra Merek atau biasa dikenal 

dengan Brand Image adalah persepsi dan keyakinan yang dipegang oleh 

konsumen, seperti yang dicerminkan asosiasi yang tertanam dalam 

ingatan pelanggan, yang selalu diingat pertama kali saat mendengar 

slogan dan tertanam dibenak konsumennya.27 

c. Produk  

Menurut Kotler produk adalah karakteristik produk yang 

ditawarkan pada suatu bidang industri yang tujuannya untuk 

memberikan kepuasan atas kebutuhan konsumen yang dinyatakan atau 

di implikasikan.28 

d. Promosi  

Promosi adalah aktivitas yang menyampaikan manfaat produk 

dan membujuk pelanggan untuk membelinya.29 

e. Pelayanan Pelanggan 

Menurut Mahmoedin kualitas pelayanan pelanggan adalah suatu 

proses untuk mencapai kepuasan konsumen atau pelanggan. Pelayanan 

pelanggan merupakan tingkat keunggulan yang diharapkan dan 

                                                             
27 Kotler dan Keller, Manajemen Pemasaran Edisi ke 13 Jilid 2, (Jakarta: Erlangga 2009), 

hlm. 403 
28 Kotler, “Pengaruh Kualias Produk Dan Promosi Penjualan Terhadap Keputusan 

Konsumen Memilih Tabungan IB Siaga Pada Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo”, 

Oeconomucis Journal Of Economics, Vol.II No. 1, 2017, hlm. 7 
29 Ibid., hlm. 8 
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pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi 

keinginan pelanggan.30 

2. Operasional 

Definisi secara operasional bahwa yang dimaksud strategi 

pemasaran dalam menghadapi persaingan pasar pada usaha gula merah 

adalah bagaimana citra merek, produk, promosi, dan pelayanan yang 

ditawarkan UD. Gula Nirwana dalam meningkatkan jumlah pelanggan 

untuk membeli gula merah di UD. Gula Nirwana Blitar sehingga mampu 

berkompetisi atau berdaya saing tinggi terhadap produk industri lain 

dengan usaha yang sama. 

G. Sistematika Pembahasan 

Penulisan skripsi ini disusun menjadi tiga bagian yaitu bagian awal, 

bagian utama dan bagian akhir. 

Bagian awal, terdiri dari: halaman sampul depan, halaman judul, 

halaman persetujuan, halaman pengesahan, motto, persembahan, kata 

pengantar, daftar isi, daftar tabel, daftar gambar, daftar lampiran, dan abstrak. 

Dalam rangka  mempermudah pemahaman maka dalam pembahasan 

ini akan disusun  secara sistematis sesuai dengan tata urutan dan 

permasalahan yang ada antara lain: 

Bab I pendahuluan, dalam bab ini memaparkan secara singkat tentang 

latar belakang, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 

penegasan istilah, dan sistematika pembahasan. 

                                                             
30 Mahmoedin, “Startegi Membangun Kualitas Pelayanan Perbankan Untuk 

Memnciptakan Ke;Puasan Nasabah Berorientasi Loyalitas Pada BRI Cabang Blora Dan Unit 

Online-Nya”, Jurnal Studi Manajemen & Organisasi Vol. 4 No. 2, 2007, hlm. 48 
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Bab II kajian pustaka, dalam bab ini memaparkan secara singkat 

tentang landasan teoritis yang berisi penjelasan dari berbagai pakar teori 

tentang strategi pemasaran, bauran pemasaran, citra merek, porduk, promosi, 

dan pelayanan pelanggan, penelitian terdahulu, dan kerangka konseptual. 

Bab III metode penelitian, dalam bab ini memaparkan secara singkat 

tentang pendekatan dan jenis  penelitian, lokasi penelitian, kehadiran peneliti, 

data dan sumber data, teknik pengumpulan data, teknik analisis data, 

pengecekan keabsahan temuan, dan tahap-tahap penelitian.  

Bab IV hasil penelitian, dalam bab ini memaparkan secara singkat 

tentang paparan data penelitian yang meliputi strategi pemasaran citra merek 

UD Gula Nirwana dalam meningkatkan jumlah pelanggan, strategi 

pemasaran produk UD Gula Nirwana dalam meningkatkan jumlah pelanggan, 

strategi pemasaran promosi UD Gula Nirwana dalam meningkatkan jumlah 

pelanggan, strategi pemasaran pelayanan pelanggan UD Gula Nirwana dalam 

meningkatkan jumlah pelanggan, dan temuan penelitian strategi pemasaran 

citra merek UD Gula Nirwana dalam meningkatkan jumlah pelanggan, 

strategi pemasaran produk UD Gula Nirwana dalam meningkatkan jumlah 

pelanggan, strategi pemasaran promosi UD Gula Nirwana dalam 

meningkatkan jumlah pelanggan, strategi pemasaran pelayanan pelanggan 

UD Gula Nirwana dalam meningkatkan jumlah pelanggan,.  

Bab V pembahasan, dalam bab ini memaparkan secara singkat tentang 

jawaban dari rumusan masalah penelitian yaitu strategi pemasaran citra 

merek UD Gula Nirwana dalam meningkatkan jumlah pelanggan, strategi 
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pemasaran produk UD Gula Nirwana dalam meningkatkan jumlah pelanggan, 

strategi pemasaran promosi UD Gula Nirwana dalam meningkatkan jumlah 

pelanggan, strategi pemasaran pelayanan pelanggan UD Gula Nirwana dalam 

meningkatkan jumlah pelanggan. 

Bab VI penutup, dalam bab ini memaparkan secara singkat tentang 

kesimpulan dan saran atau rekomendasi yang berhubungan dengan penelitian 

yang dilakukan.  

Bagian akhir, dalam bab ini memaparkan secara singkat tentang daftar 

pustaka, lampiran-lampiran, surat pernyataan, keaslian tulisan, dan daftar 

riwayat hidup. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


