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PEDOMAN WAWANCARA 

 

Peneliti : Strategi apa yang dilakukan perusahaan untuk   meningkatkan 

loyalitas konsumen? 

Narasumber : Strategi yang diterapkan perusahaan dalam meningkatkan 

loyalitas konsumen, yaitu menjaga kualitas produk, tepat waktu 

dalam proses pembuatan sampai dengan pengiriman, 

mengembangkan produk-produk, memberikan harga lebih 

murah dibandingkan dengan harga pesaing. Hal ini dikarenakan 

PT Industri Marmer Indonesia Tulungagung mempunyai tempat 

galian bahan baku sendiri sehingga dapat meningkatkan kualitas 

dengan harga murah. Tempat bahan tambang galian bahan baku 

harus memiliki surat izin tambang. Serta melayani konsumen 

dengan sebaik mungkin serta bersikap terbuka terhadap para 

konsumen 

Peneliti : Bagaimana sistem pemasaran yang dilakukan perusahaan guna 

meningkatkan loyalitas konsumen? 

Narasumber : Mengenai sistem pemasaran disini, kami memperbolehkan 

konsumen datang langsung ke perusahaan baik untuk pembelian 

grosir maupun pembelian ecer, selain itu juga melalui agen-agen 

yang tersebar di seluruh Indonesia seperti Bali, Surabaya, 

Jakarta, Medan, Kalimantan, dan kota-kota besar yang lainnya. 

Akan tetapi kami tidak melakukan promosi secara langsung 

melainkan promosi dilakukan oleh para agen-agen tersebut. 

Memang pada tahun 2003 kami melakukan ekspor untuk 

pengiriman barang yaitu ke Australia, Jepang, Korea, Amerika, 

dan negara besar lainnya. Akan tetapi pada kami mengalami 

kesulitan dalam proses ekspor tersebut atau bisa dikatakan 



prosesnya terlalu rumit karena permintaan konsumen, dimana 

mereka menginginkan jumlah barang yang banyak dengan jenis 

yang sama sedangkan hasil tambang yang kita peroleh tidak 

selalu sama jenisnya. Sehingga pada tahun 2004 kami 

memutuskan untuk tidak melakukan ekspor tetapi dengan 

pemasaran lokal saja. Pemasaran lokal ini ke berbagai daerah 

seperti Surabaya, Jakarta, Medan, Bandung, Yogyakarta, Bali, 

Solo, Kalimantan, Sumatra, dan kota-kota besar yang lain. 

Peneliti : Apakah ada kendala dalam melaksanakan strategi tersebut? 

Narasumber : Dalam menjalankan suatu strategi pemasaran, pastinya akan 

ada pula suatu kendala dalam proses tersebut, diantaranya: 

mesin yang tiba-tiba mengalami kerusakan, listrik padam maka 

proses produksi juga akan terganggu karena mesin-mesin yang 

digunakan sebagian menggunakan aliran listrik, bahan bantu 

untuk segmen dan batu poles didapatkan dengan cara impor, 

cuaca apabila musim hujan tiba maka kegiatan penambangan 

juga akan sulit karena medan yang dihadapi licin. yang 

keseluruhan tersebut juga akan berpengaruh pada manajemen 

dalam perusahaan ini 

Peneliti : Bagaimana hasil dari strategi yang diterapkan oleh perusahaan 

ini? 

Narasumber : tanggapan dari para konsumen sangat bagus, artinya mereka 

sangat tertarik dengan produk kita karena memiliki kualitas 

produk yang bagus dan memiliki tekstur batu yang bagus pula 

dan harga yang sangat terjangkau. masyarakat ataupun 

konsumen disini memberikan nilai yang positif kepada kita yang 

mana perusahaan ini memiliki kualitas produk nomer 1 akan 

tetapi kadang juga kita kalah dengan industri lain karena bagian 

finishingnya. Kalau perusahaan lain itu pada bagian finishing 

sangat diperhatikan, sangat telaten itu yang membuat 



perusahaan kita kalah, akan tetapi kualitas dari kita tetap nomer 

1 dari pada perusahaan lain 

Peneliti : Bagaimana bentuk pelayanan yang bapak lakukan terhadap 

pelanggan? 

Narasumber : memberikan pelayanan sebaik mungkin kepada para konsumen 

karena dengan hal tersebut konsumen akan merasa nyaman 

untuk membeli di perusahaan kita. Selain itu pelayanan yang 

baik juga termasuk strategi untuk meningkatkan loyalitas 

konsumen. 

Peneliti : Dalam sebulan berapa barang yang dapat diproduksi dalam 

perusahaan ini serta berapa pendapatan yang diperoleh per 

bulan? 

Narasumber : Setiap proses pasti akan ada hasil. Hasil dari penerapan strategi 

pemasaran yang dilakukan PT Industri Marmer Indonesia 

Tulungagung yaitu berjalan dengan baik meskipun ada beberapa 

kendala yang harus dijalani pula. Dari penerapan strategi 

tersebut dapat dikatakan penjualan semakin naik meskipun 

hanya sedikit. Sedangkan untuk hasil barang produksinya, kami 

per tahun melakukan evalusi guna untuk meningkatkan 

penjualan dan penekanan. Untuk pendapatan barang produksi 

per bulan yaitu sekitar 4000-5000 m² dengan laba kotor kurang 

lebih 1,5 miliar yang jika dijadikan laba bersih menjadi kurang 

lebih 1 miliar 
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