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BAB I 

                              PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Indonesia adalah salah satu negara yang kaya akan menu-menu masakan. 

Sampai akhirnya kuliner dari negara bagian barat sampai timur pun masuk ke 

Indonesia. Dimsum merupakan makanan tradisional Cina yang populer karena 

keindahan bentuk dan rasanya yang enak, selain bentuk dan rasanya terdapat 

pula keunikan lainnya seperti keindahan wama dan variasinya. Beberapa tahun 

belakangan ini menyantap dimsum sudah menjadi gaya hidup, terutama bagi 

mereka yang tinggal di kota-kota hesar. Keunikan yang dimiliki dimsum 

merupakan daya tarik utama makanan khas Cina ini untuk bersaing dalam 

bidang kuliner di Indonesia. Banyak restoran dimsum yang bisa kita temui di 

berbagai tempat, dan umumnya ramai didatangi pengunjung. keunikan dan 

kekzatan dimsum miembuatnya disukai pecinta kuliner di indonesia.1 

Bisnis makanan dan minuman/ kuliner merupakan salah satu jenis usaha 

yang banyak berkembang dan banyak dilirik. Sebab makanan dan minuman 

merupakan kebutuhan pokok setiap individu yang dibutuhkan setiap hari. 

Bisnis kuliner yang kian marak ini karena memiliki “lahan” yang cukup 

potensial dan kreatif dalam pengelolaannya. Berbagai kreasi makanan mulai 

dari yang unik sampai ekstrem digemari pecinta kuliner Indonesia, termasuk 

 
1 Pandi Afandi, Analisis Faktor Penentu Daya Tarik,( Semarang, Desember 2008), hal. 69 
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dari segmen makanan tradisional. Tren di bidang kuliner sendiri beragam. 

Bisnis kuliner sendiri mudah untuk didirikan karena sederhana dan modal yang 

dibutuhkan sangat bervariasi serta tidak memerlukan kemampuan teknis yang 

tinggi untuk menjalankannya.  

Bisnis makanan adalah salah satu bisnis yang banyak diminati oleh 

masyarakat, karena selain menghasilkan pendapatan yang tinggi, makanan juga 

menjadi sumber kebutuhan pokok bagi setiap orang. Saat ini pertumbuhan 

sektor usaha terutama pada bisnis makanan yang semakin marak bermunculan 

saat ini, membuat para pengusaha makanan yang berbeda untuk memiliki 

strategi pemasaran yang berbeda sehingga para pengusaha makanan harus 

memiliki keunggulan bersaing dengan para pesaingnya yaitu dalam kuliner. 

Bisnis makanan juga merupakan salah satu dari sekian banyak bisnis yang 

berkembang dengan pesat walaupun pada masa krisis.  Hal ini karena pada 

dasarnya makanan merupakan salah satu kebutuhan pokok manusia yang harus 

dipenuhi, sehingga apabila makan dan minum masih menjadi kebutuhan yang 

diutamakan maka bisnis kuliner akan terus tunbuh dan berkembang. 

Perkembangan bisnis kuliner ini disertai dengan semakin banyaknya restoran- 

restoran yang bermunculan,bukan hanya restoran besar saja tetapi banyak juga 

bisnis kuliner dengan menjual menu yang sama.2 

Di dalam Islam, bisnis menekankan pentingnya sifat kejujuran 

dan kepercayaan. Selain sifat kejujuran dan kepercayaan sebagai seorang 

 
2 Supriyadi,Yuntawati Fristin, dan Ganjar Indra KN. Pengaruh Kualitas Produk dan 

Brand Image Terhadap Kepuasan Pembelian, Jurnal Bisnis Manajemen, Vol.3,2016 
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muslim dalam melakukan bisnis harus menghindari hal-hal yang haram. 

Barang-barang yang dijual harus halal dan tidak boleh ada riba. Berikut ayat 

alquran yang menyatakan bahwa riba termasuk dalam hal yang diharamkan, 

yaitu surat Al-Baqarah ayat 275: 

ب َٰذ  َٰ َٰالركِّ م  رَّ ح  َٰو  َٰالبْـ يْع  ُ َٰاللََّّ لَّ أَح  َٰو  ب  ثلَُْٰالركِّ اَٰالبْـ يْعَُٰمك  َ نمَّ
ِ
َٰبكأنَـَّهُمَْٰق الوُاَٰا لِك    

Artinya : Keadaan mereka yang demikian itu, adalah disebabkan mereka 

berkata (berpendapat), “sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, 

padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba” (QS. Al-

Baqarah : 275)3 

Dimsum ratu sendiri adalah usaha milik Febiana Fauziah yang mulai di 

dirikan pada awal tahun 2020, yang pada awalnya pemilik usaha tertarik 

dengan bisnis makanan tersebut yang pada saat itu banyak di gemari oleh 

semua kalangan. Namun pada awalnya usahanya cukup ramai karena pada saat 

itu di sekitar tempat jualanya belum ada pesaing.  Tapi pada saat ini ada 

beberapa pedagang makanan dengan menjual menu yang sama sehingga sedikit 

menurunkan omset jualanya, sehingga pemilik usaha harus pandai- pandai 

memasarkan , mengatur strategi harga dan  cara mempromosikan produknya 

agar dapat meningkatkan volume penjualnanya.  

Dimsum pada saat ini menjadi salah satu kuliner yang tengah menjamur di 

beberapa kota di tanah air. Teksturnya yang terasa padat dan gurih sangat cocok 

 
3 Al-Quran Kemenag, Al-Qur’an dan Terjemahan, (Bandung: PT Sygma Examedia 

Arkanleema,2009), hal. 47. 
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bagi orang indonesia. Dimsum juga tergolong makanan yang sehat dan bagus 

di konsumsi karena pada proses pembuatanya dimsum hanya di kukus sehingga 

tidak mengandung minyak. Kelebihan dimsum ratu sendiri antara lain, : 

1. Merupakan produk yang memiliki cita rasa yang khas yang berbeda dari 

dimsum lainya. 

2. Menggunakan bahan baku pilihan,  hal tersebut dilakukan agar 

mempertahankan komitmen untuk menjaga kepercayaan pelanggan 

3. Memiliki banyak varian mulai dari udang, cumi-cumi, nori , wortel dan 

original dengan di lengkapi saus cocolan pedas manis. 

4. Tersedia juga di aplikasi Grab Food 

           Ciri khas dimsum ratu sendiri yaitu : 

1. Memiliki kulit luar yang lembut 

2. Isian dimsumnya memiliki rasa khas daging ayam yang fresh 

3. Memiliki beberapa varian dimsum 

4. Menggunakan saus asam manis homemad buatan ownernya 

    Ada empat macam keunikan dimsum yaitu keunikan yang meliputi, 

warna, rasa bentuk dan variasi dimsum, semua keunikan itulah yang 

merupakan kelebihan yang dimiliki dimsum untuk menarik orang. Banyak 

faktor yang menyebabkan dimsum banyak disukai  kaum milenialis, selain 

memiliki rasa yang enak dimsum juga harus memiliki banyak varian rasa agar 

pembeli tidak bosan, dimsum harus mempuanyai cirikhas rasa yang khas, 

dimsum ratu juga memiliki ukuruan yang cukup besar dengan harga yang 

terjangkau untuk kantong pelajar dan mahasiswa. Seenak apapun citarasa 
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dimsum jika tidak di promosikan dengan baik maka akan sulit laku dan tidak 

banyak dikenal banyak orang. Maka dari itu kita harus rajin membuat promosi, 

mulai dari orang terdekat hingga pemasaran online.  

Seiring berkembangnya zaman persaingan yang terjadi pada dunia bisnis 

kini semakin ketat. Hal ini bisa dilihat dari banyaknya jenis usaha yang berdiri. 

Untuk itu pelaku bisnis harus memiliki konsep dan strategi yang berbeda untuk 

pengembangan produk. Perkembangan produk yaitu suatu kegiatan atau 

aktivitas yang dilakukan untuk menghadapi kemungkinan untuk melakukan 

perubahan pada sebuah produk kearah yang lebih baik lagi agar memberikan 

manfaat dan kepuasan yang lebih tinggi kepada konsumen. Dengan demikian 

perusahaan harus mampu membuat produk yang unggul, yang lebih 

berkualitas, harga yang lebih murah, pembuatan produk yang cepat, serta 

pelayanan yang baik dan memuaskan, sehingga konsumen merasa puas.4 

 Disamping itu para pebisnis harus melakukan strategi yang tepat dalam 

melakukan pemasaran produknya. Kebutuhan dan tuntutan pasar yang tinggi 

membuat para pelaku usaha harus terus berinovasi untuk pengembangan 

produknya. Produk-produk yang lama harus terus di inovasi dan produk yang 

baru juga harus terus di kembangkan. 

Pengembangan produk merupakan upaya perusahaan untuk senantiasa 

menciptakan produk-produk baru, serta memperbaiki atau memodifikasi 

produk-produk lamanya, agar dapat selalu memenuhi tuntutan pasar dan selera 

 
4 Temmy Wijaya dan Ana Maghfiroh, “Strategi Pengembangan Produk untuk 

Meningkatkan Daya Saing Produksi (Studi pada Tape Wangi Prima Rasa” di Binakal Wonosobo)”, 
Jurnal Kajian Ekonomi dan Perbankan, Vol. 2 No. 1, 2018 ,hal. 87-98   
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konsumen. Pengembangan produk sangat erat kaitannya dengan keberhasilan 

suatu perusahaan dalam usaha meningkatkan penjualannya.  Dengan 

melakukan pengembangan produk maka peluang perusahaan untuk 

mendapatkan pelanggan baru akan semakin besar. Bila pelanggan bertambah 

maka penjualan akan semakin besar. Tentu apabila produk yang dijual sesuai 

dengan apa yang menjadi harapan konsumen, seseorang membeli produk 

bukan karena fisik produk itu semata, tetapi karena manfaat yang ditimbulkan 

dari produk yang dibelinya tersebut.  

Klasifikasi produk berdasarkan pengembangannya di bagi menjadi 3 yaitu: 

produk inovasi, produk modifikasi dan produk daur ulang. Produk inovasi 

merupakan produk dengan inovasi terbaru dan berbeda dengan produk 

sebelumnya. Produk modifikasi merupakan produk yang telah ada sebelumnya 

di modifikasi sedemikian rupa. Sedangkan, produk daur ulang adalah produk 

yang telah beredar sebelumnya namun ada pembaharuan baik dari nama 

produk itu sendiri.5  

Perkembangan dunia usaha pada dewasa ini ditandai dengan makin 

tajamnya persaingan. Oleh karena itu, peranan pemasaran semakin penting dan 

merupakan ujung tombak setiap perusahaan. Keberhasilan usaha suatu 

perusahaan ditentukan oleh keberhasilan pemasarannya. Pemasaran 

merupakan kunci keberhasilan usaha perusahaan.  

 
5 Inggit Belajar, Manajemen dan Pengembangan Produk.  

Https://inggitbelajar.wordpress.com/2011/11/29/manajemen-dan-pengembangan-produk/, diakses 
pada 10 November 2021 

https://inggitbelajar.wordpress.com/2011/11/29/manajemen
https://inggitbelajar.wordpress.com/2011/11/29/manajemen-dan-pengembangan-produk/
https://inggitbelajar.wordpress.com/2011/11/29/manajemen-dan-pengembangan-produk/
https://inggitbelajar.wordpress.com/2011/11/29/manajemen-dan-pengembangan-produk/
https://inggitbelajar.wordpress.com/2011/11/29/manajemen-dan-pengembangan-produk/
https://inggitbelajar.wordpress.com/2011/11/29/manajemen-dan-pengembangan-produk/
https://inggitbelajar.wordpress.com/2011/11/29/manajemen-dan-pengembangan-produk/
https://inggitbelajar.wordpress.com/2011/11/29/manajemen-dan-pengembangan-produk/
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Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat tetap hidup dan 

berkembang, tujuan tersebut hanya dapat dicapai melalui usaha 

mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba perusahaan. 

Usaha ini hanya dapat dilakukan apabila perusahaan dapat mempertahankan 

dan meningkatkan penjualannya, melalui usaha mencari dan membina 

langganan, serta usaha menguasai pasar. Tujuan ini 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.6 

Di dalam kondisi persaingan, sangat berbahaya bagi perusahaan bila hanya 

mengandalkan produk yang ada tanpa usaha tertentu untuk pengembangannya. 

Oleh karena itu, setiap perusahaan di dalam mempertahankan dan 

meningkatkan penjualan, perlu mengadakan usaha penyempurnaan dan 

perubahan prooduk yang dihasilkan ke arah yang lebih baik, sehingga dapat 

memberikan dayaguna dan daya pemuas serta daya tarik yang lebih besar. 

Strategi produk dalam hal ini adalah menetapkan cara dan penyediaan produk 

yang tepat bagi pasar yang dituju, sehingga dapat memuaskan para 

konsumennya dan sekaligus dapat meningkatkan volume penjualan.  

Tabel 1.1 

Total Penjualan Produk 

 
6 Siswanto Sutojo, Manajemen Penjualan Yang Efektif, (Jakarta: PT DammarMulia 

Pustaka, 2003), hlm.17 
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Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa 

terdapat lonjakan penjualan dari bulan Januari 

2022 dan terus naik sampai bulan Juli 2022. Naiknya jumlah penjualan yang 

sangat pesat dikarenakan ada variasi menu baru sehingga dapat menarik minat 

beli konsumen. 

Tabel 1.2 

 Total Pendapatan 

Bulan  Pendapatan 

Jun-21 5.250.000 

Jul-21 5.880.000 

Aug-21 4.473.000 

Sep-21 4.158.000 

Oct-21 6.090.000 

Nov-21 6.300.000 

Dec-21 4.830.000 

Jan-22 8.715.000 

Feb-22 7.980.000 

Mar-22 8.484.000 

Apr-22 8.610.000 

May22 9.187.500 

Bulan 

Unit 

Terjual 

Jun-21 1.500 

Jul-21 1.680 

Aug-21 1.278 

Sep-21 1.188 

Oct-21 1.740 

Nov-21 1.800 

Dec-21 1.380 

Jan-22 2.490 

Feb-22 2.280 

Mar-22 2.424 

Apr-22 2.460 

May-22 2.625 

Jun-22 2.700 

Jul-22 2.860 
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Jun-22 9.450.000 

Jul-22 10.010.000 

Pendapatan usaha yang di dapatkan dari bulan Januari hingga Juli 

mengalami peningkatan akibat pandemi yang telah usai. Sehingga kegiatan 

ekonomi di sekitar tempat usaha sudah mulai pulih, sehingga daya beli 

masyarakat sekitar meningkat dan mempengaruhi volume penjualan Dimsum 

Ratu Kalidawir. 

Volume Penjualan merupakan total penjualan yang di dapat dari 

komoditas yang diperdagangkan dalam suatu masa tertentu. Dari pengertian 

diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa volume penjualan adalah sejumlah 

komoditas yang terjual dalam periode waktu tertentu yang merupakan salah 

satu faktor penentu yang sangat berpengaruh terhadap pencapaian laba bersih, 

sedangkan keuntungan atau laba merupakan sarana penting bagi kelangsungan 

hidup suatu perusahaan., maka dari itu perusahaan harus berusaha untuk 

menciptakan volume penjualan yang menguntungkan. 

Volume penjualan merupakan hasil akhir yang dicapai perusahaan dari 

hasil penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. Volume 

penjualan tidak memisahkan secara tunai maupun kredit tetapi dihitung secara 

keseluruhan dari total yang dicapai. Seandainya volume penjualan meningkat 

dan biaya distribusi menurun maka tingkat pencapaian laba perusahaan 

meningkat tetapi sebaliknya bila volume penjualan menurun maka pencapaian 

laba perusahaan juga menurun. Menurut Kotler  volume penjualan adalah 
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barang yang terjual dalam bentuk uang untuk jangka waktu tertentu dan 

didalamnya mempunyai strategi pelayanan yang baik. 7 

Berdasarkan uraian di atas, peneliti ingin melakukan penelitain yang 

berjudul “ Strategi Pengembangan Produk Pada Outlet Dimsum Ratu 

Kalidawir Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Menurut Perspektif 

Ekonomi Islam” 

B. Batasan Masalah 

Karena Permasalahan yang diteliti bersifat kompleks maka penulis perlu 

adanya batasan penelitian. Agar penelitian lebih mudah dan lebih terarah tidak 

keluar dari topik yang akan di bahas. Dengan ini penulis memfokuskan 

penelitian pada Strategi Pengembangan Produk Pada Outlet Dimsum Ratu 

Kalidawir Dalam Meningkatkan Volume Penjualanya 

C. Fokus Penelitian 

1. Bagaimanakah Perencanaan Pengembangan Produk Pada Outlet Dimsum 

Ratu Kalidawir Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Menurut Perspektif 

Ekonomi Islam? 

2. Bagaimanakah Implementasi Strategi Yang Dilakukan Pada  Pengembangan 

Produk Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Menurut Perspektif 

Ekonomi Islam? 

 
7 Ibid.,hlm.19 
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3. Bagaimanakah Perbaikan Pengembangan  Produk Pada Outlet Dimsum Ratu 

Kalidawir Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Menurut Perspektif 

Ekonomi Islam? 

D. Tujuan Penelitian 

1. Untuk Mendeskripsikan Bagaimana Perencanaan Pengembangan Produk 

Pada Outlet Dimsum Ratu Kalidawir Dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan Menurut Perspektif Ekonomi Islam 

2. Untuk Mendeskripsikan Bagaimana Implementasi Strategi Yang Dilakukan 

Oleh Dimsum Ratu Kalidawir Pada Proses Pengembangan Produk Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Menurut Perspektif Ekonomi Islam 

3. Untuk Mendeskripsikan Bagaimana Perbaikan Perencanaan Pengembangan 

Produk Dimsum Ratu Kalidawir Dalam Meningkatkan Volume Penjualan 

Menurut Perspektif Ekonomi Islam 

E. Manfaat Penelitian 

a. Secara Teoritis 

Penelitian ini merupakan usaha untuk mengetahui bagaimana strategi 

pemasaran dan promosi dalam meningkatkan volume penjualan pada outlet 

dimsum ratu, sehingga nantinya dapat dijadikan referensi untuk melakukan 

penelitian yang serupa. 

b. Secara Praktis 

1. Bagi Pengusaha 
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Penelitian ini selanjutnya dapat digunakan sebagai langkah pengambilan 

kebijakan dan keputusan. 

2. Bagi Akademik 

Penelitian ini dapat dijdikan rujukan perpustakaan UIN Sayyid Ali 

Rahmatullah Tulungagung. 

3. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini sebagai referensi penelitian lanjutan pada tema yang sama 

dan dengan variabel yang berbeda. 

F. Penegasan Istilah 

1. Definisi Konseptual 

a. Strategi Pengembangan 

Srategi pengembangan adalah usaha yang terencana dan berkelanjutan 

untuk menerapkan ilmu perilaku guna pengembangan system dengan 

menggunakan metode-metode refleksi dan analisis diri. Strategi 

pengembangan adalah cara atau srategi yang digunakan oleh wadah atau 

tempat guna proses suatu perubahan berencana yang memerlukan 

dukungan semua pihak, antara lain pengelola dan karyawan dengan 

perubahan-perubahan itu diharapkan dapat mengembangkan dan 

meningkatkan suatu perusahaan , yang memerlukan usaha jangka pendek 

menengah, dan panjang guna menghadapi perubahan yang akan terjadi 

pada masa mendatang. 

b. Produk 
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Produk adalah segala sesuatu baik berwujud barang atau jasa yang 

digunakan untuk memuaskan konsumen, dimana tiap barang atau jasa 

tersebut memiliki manfaat yang berbeda. Dapat dikatakan pelanggan 

dalam membeli barang tidak hanya membeli sekumpulan atribut fisiknya 

saja tetapi lebih dari itu. Pelanggan tersebut tersedia untuk membayar 

sesuatu yang diharapkan agar dapat memuaskan kebutuhan dan 

keinginannya. Produk merupakan segala macam dijual oleh perusahaan 

untuk memberikan kepuasan dan keuntungan bagi pembelinya.8 

c. Pengembangan  Produk 

 Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller “pengembangan produk 

adalah strategi untuk pertumbuhan perusahaan dengan menawarkan 

produk baru atau yang dimodifikasi ke segmen pasar yang sekarang. 

Mengembangkan konsep produk menjadi produk fisik untuk meyakinkan 

bahwa gagasan produk dapat diubah menjadi produk yang dapat 

diwujudkan”.   

Menurut Henry Simamora, “pengembangan produk adalah proses 

pencarian gagasan untuk barang dan jasa baru dan mengkonversikannya 

kedalam tambahan lini produk yang berhasil secara komersial”. Pencarian 

produk baru didasarkan pada asumsi bahwa para pelanggan menginginkan 

unsur-unsur baru dan pengenaan produk baru akan membantu mencapai 

tujuan perusahaan.   

 
8 Siswanto Sutojo, Manajemen Pemasaran Yang Efektif,(Jakarta: PT Dammar Mulia 

Pustaka,2003),hlm.17 
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Pengembangan produk ini sendiri bukanlah hal yang mudah, karena 

dalam pengembangan produk itu sendiri terdapat banyak hambatan baik 

itu dari dalam perusahaan ataupun dari luar perusahaan. Tidak sedikit 

perusahaan yang mengalami kegagalan dalam mengeangan produknya 

yang disebabkan karena perusahaan tersebut tidak dapat memecahkan 

hambatan-hambatan.9 

d. Volume Penjualan 

Menurut Kotler volume penjualan adalah barang yang terjual dalam 

bentuk uang untuk jangka waktu tertentu dan didalamnya mempunyai 

strategi pelayanan yang baik. Sedangkan pengertian volume penjualan 

menurut Philip Kotler (Jumal Abdul Rosyid. "Volume penjualan adalah 

barang yang terjual dalam bentuk uang untuk jangka waktu tertentu di 

dalamnya mempunyai strategi pelayanan yang baik". 

Besar kecilnya volume penjualan dipengaruhi oleh jumlah produk 

yang terjual. Volume Penjualan merupakan total penjualan yang di dapat 

dari komoditas yang diperdagangkan dalam suatu masa tertentu. Volume 

penjualan merupakan hasil akhir yang dicapai perusahaan dari hasil 

penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. bentuk uang 

untuk jangka waktu tertentu dan didalamnya.10 

2. Definisi Operasional 

 
9 Weman Suardi, “Formulasi Strategi Pengembangan Produk Terhadap Tingkat Volume 

Penjualan”, Jurnal, (Bogor: STIE Kesatuan, 2005), hal. 1 
10 Ari Sistaningrum, Jusuf Udaya dan Efendi, Prinsip-Prinsip Pemasaran (Yogyakarta: Andi 

Offset, 2005).hlm 23. 
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Dari penjelasan strategi pengembangan produk diatas maka peranya 

sangat penting untuk meningkatkan volume penjualan, tujuan lain yang 

diharapkan dengan adanya strategi pengembangan produk maka akan 

meningkatnya volume penjualan pada outlet dimsum ratu. 

G. Sistematika Penulisan Skripsi  

Sistematika penelitian ini berisi tentang isi keseluruhan penelitian yang 

terdiri dari bagian awal, bagian isi, dan bagian akhir penelitian. Bagian awal 

memuat sampul depan, halaman judul, halaman persetujuan pembimbing, 

halaman pengesahan penguji, halaman pernyataan keaslian, motto, halaman 

persembahan, kata pengantar, daftar isi, daftar tabel, daftar gambar, daftar 

lampiran, dan abstrak. Adapun bagian isi, penelitian terdiri dari enam bab, 

yaitu: 

 

Adapun bagian isi, penelitian terdiri dari enam bab, yaitu:   

Bab I   Pendahuluan, berisi uraian mengenai latar belakang 

masalah, fokus penelitian, tujuan penelitian, 

kegunaan penelitian, penegasan istilah, dan 

sistematika pembahasan.  
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Bab II   

Kajian Pustaka, memuat uraian tentang tinjauan 

pustaka atau buku-buku teks yang berisi teori-teori 

besar (grand theory) dan hasil dari penelitian 

terdahulu. Pembahasan dalam bab ini terdiri dari 

sub bab deskripsi teori mencakup teori strategi 

pemasaran, strategi pemasaran jasa, bauran 

pemasaran jasa, daya tarik, konsumen. 

 

Bab III   

Metode Penelitian, berisi tentang rancangan 

penelitian, kehadiran peneliti, lokasi penelitian, 

waktu penelitian, sumber data, teknik 

pengumpulan data, teknik analisis data, 

pengecekan keabsahan temuan, dan tahap-tahap 

penelitian.  

 

Bab IV   

Hasil Penelitian meliputi: deskripsi data, temuan 

penelitian dan analisis data.  

 

Bab V   

Pembahasan hasil penelitian yang memuat 

keterkaitan antara temuan penelitian dengan teori-

teori besar yang diuraikan di kajian  

Bab VI 

 

Penutup, dalam bab ini dikemukakan 

kesimpulan dan saran-saran 
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