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ABSTRAK

Penelitianinibertujuanuntukmengetahui:(1)StrategipemasaranpadaEsNyiur
JaheMamaIchauntukmeningkatkanminatbelikonsumendan(2)halapasajayangmasih
menghambatpelaksanaan pemasaran untukmeningkatkan minatbelikonsumen pada
usahadagangEsNyiurJaheMamaIcha.Jenispenelitianiniyaitupenelitiandeskriptif
kualitattif.Teknikpengumpulandatapadapenelitianiniberupapenelitiankepustakaan,
observasi,wawancaradandokumentasi.penulismelakukandenganwawancarakepadaIbu
MariatulQibtiyahselakupimpinandanpemilikdariusahadagangEsNyiurJaheMamaIcha.

Berdasarkanhasilpenelitianyangtelahdilakukan,(1)Strategidalam meningkatkan
minatbelikonsumenpadausahadagangEsNyiurJaheMamaIchayaitudenganstrategi
segmentasi,targeting,positioning dan khususnya dengan bauran pemasaran sudah
diterapkancukupbaikwalaubelum sepenuhnyadilakukan,(2)Meningkatkanminatbeli
konsumenpadaEsNyiurJaheMamaIcha,sebaiknyaperusahaanlebihbaikdanterencana
lagidalam melakukankegiatanpromosiyangdilakukanberkaladanterusmenerusdanjuga
bisamemperluaspasarpenjualandengancarasalahsatunyayaitumembukacabangdi
daerahlain(3)Halyangmenjadipenghambatpemasaranuntukmeningkatkanminatbeli
konsumen pada Es NyiurJahe Mama Icha yaitu masih minimnya modaluntuk lebih
memperluasusaha,masihkurangtaucaramemperbesarbisnis,kurangdalam menginovasi
promosidanproduk,danbelum memaksimalkan100persenpemasaranonline.

Katakunci:StrategiPemasaran,MinatBeliKonsumen.

ABSTRACT

Thisstudyplanstodecide:(1)thepromotingsystem forMotherIcha'sIceNyiur
Gingertoincrementpurchaserpurchasingrevenueand(2)whatthingsareasyetupsetting
theexecutionofadvertisingtoincrementbuyerpurchasinginterestinMom Icha'sIceNyiur
Gingerexchangingbusiness.Thissortofexaminationisengagingsubjectiveexploration.
Information assortmentproceduresin thisconcentrate aslibraryresearch,perception,
meetingsanddocumentation.ThecreatordirectedameetingwithMrs.MariatulQibtiyahas
thepioneerandproprietoroftheMom IchaIceNyiurGingerexchangingbusiness.

Inlightoftheconsequencesoftheexaminationthathasbeencompleted,(1)The
techniqueinexpandingpurchaserpurchasingrevenueintheEsNyiurJaheMotherIcha
exchanging business,to be specific the division,focusing on,situating system and
specificallytheadvertisingblendhasbeenexecutedverywelldespitethefactthatithasnot
beencompletelycarriedout,(2)ExpandingShopperspurchasingrevenueinEsNyiurJahe
Mom Icha,theorganizationoughttobebetterandmorearrangedindoinglimitedtime
exercisesthataredoneroutinelyandpersistentlyandcanlikewisegrowthedealsmarketby
oneofthem isopeningbranchesindifferentregions(3)Thingsthatbecomehindrances
showcasingtoincrementcustomerpurchasingrevenueinEsNyiurJaheMom Icha,in
particulartheabsenceofmoneytoadditionallyextendthebusiness,stillnotknowinghowto
developthebusiness,ailinginenhancingadvancementsanditems,andnotboosting100%
ofwebbasedpromoting.
Keywords:MarketingStrategy,ConsumerBuyingInterest.



PENDAHULUAN

Keadaanperkembanganusahadi

zaman sekarang sangatlah pesat dan

cepat. Setiap usaha memiliki banyak

tantangan baru untuk bertahan di

persaingan usaha seperti sekarang,

karena banyak usaha besar maupun

Usaha Dagang dan sejenisnya yang

bermunculannamunsangatdisayangkan

kenyataannyabanyakpulajugayangtidak

bisabertahankarenakerasdanpesatnya

persaingan usaha sekarang.Salah satu

contohnyausahayangakanpenulisteliti

yaituUsahaDagangyangberkecimpungdi

duniabisnisusahakulineryaituEsNyiur

JaheMamaIcha,usahainiyaituusaha

yang fokus penjualannya yaitu produk

makanandanminumanyaituproduknya

yaitu minuman Es Nyiur yang bahan

dasarnya Es kelapa muda daribatok

kelapanyalangsung.

Usaha Dagang Es Nyiur Jahe

MamaIchainiberdirisudahlamadanbisa

bertahan sampai hingga sekarang.

Bertahan dan eksistensinya usaha Es

NyiurJaheMamaIchainipastilahsalah

satu andilyang sangatbesaryaitu dari

strategi pemasaran yang diterapkan

dalam menjalankanusahaini,kalautidak

dikelola dengan baik dan tepat besar

kemungkinantidakbisabertahanselama

ini.JadiEsNyiurJaheMamaIchasalah

yaknisalahsatuusahayangbisadibilang

tradisionalatau ketinggalan darijenis

produkyangdijualjamansekarangkarena

bukanmenjualproduksepertiminuman-

minuman kekinian sepertiyang banyak

bermunculan sekarang ini,karena para

usaha zaman sekarang pastilah banyak

yang memilih membangun usaha

minuman atau makanan kekinian yang

lagiviralatauramaidipasaran.danakan

lebih mudah pemasaran yang dilakukan

parapelaku usahayang lebih baru dan

kekinian untuk menemukan minatbeli

para konsumen karena sesuaidengan

jamannya. Namun itulah tantangan

sebenarnya untukusaha sejenis seperti

usaha Es Nyiur Jahe Mama Icha

bagaimanapenerapanstrategipemasaran

yang tepatuntukmenemukan perhatian

dan minat para konsumen terhadap

produknya yang bukan poduk kekinian

sepertiyang sekarang inimenemukan

kekuatandaneksistensilebihdimatapara

konsumen.

Dan kenyataan umum dan

universalsaat inidunia bisnis kuliner

sangatberkembang pesat,initerbukti

denganbanyaknyajenisprodukmakanan

danminumanyangditawarkanditengah-

tengah masyarakat. Dan dalam

perekonomiansaatini,bisniskulinersalah

satuyangmemainkanperanyangsangat

penting bagi pertumbuhan dan

perkembangan perekonomian , sebab

bisnismembawasignalyangmemberikan

tanda apa yang sekarang dikehendaki

masyarakat.Apalagidijamansekarangdi

bisniskulinervarianjenismakanandan

minuman sangatlah beragam darirasa,

jenis, tampilan sampai dengan asal

daerah/negaramakanantersebut.

Saatinipertumbuhansektorusaha

terutama pada bisnis kuliner yang

semakinmaraknyabermunculansaatini,

yang berarti bertambahnya jumlah

pesaing yang dapat menyebabkan

kegagalan usaha membuat para

pengusaha kulineryang dituntutuntuk

memiliki strategi pemasaran yang

berbeda-beda sehingga para pengusaha

kulinerharusmemilikikeunggulandanciri

khas untuk bersaing dengan para

pesaingnya,agarusahakitatetapeksis

dan mengikuti perkembangan zaman

sekarang,agarparapelanggannyatidak

beralihkepadapesainglain.Meningkatnya

persaingan dalam bidang kuliner

menyebabkan parapengusahamakanan

berusahaselalumemberikankualitasdan

pelayanan yang terbaik kepada para



konsumennya.

Jadiyaituhalyangmenjadifokus

Usaha Dagang harus optimis dan

memikirkan dengan matang bagaimana

mempertahankan usaha yang dijalankan

agar tetap bisa bertahan dan

berekembang agar usaha kita bukan

menjadiusahayanghanyamusimansaja

yangdiminatikonsumenpadawaktuyang

sesaat.Karena banyak Usaha Dagang

danusahasejenisnyayanghanyaberpikir

jangkapendeksajayang tidakmemiliki

strategipemasaran yang berkelanjutan

untuk kemajuan dan keberlangsungan

usahanya kedepan,hanya modalikut-

ikutantrend,yangberakibatfatalkarena

besarkemungkinanusahayangdidasari

seperti itu tidak akan bisa bertahan

denganpersainganyangadadilapangan.

Dalam hal ini yakni mengenai

strategipemasaranyangtelahdipakaidan

diterapkanolehEsNyiurJaheMamaIcha

antaralain:pemilihanlokasiyangsangat

strategis yang mudah dijangkau

masyarakat, dan dari segi pelayanan

diberikanpelayananterbaik,dandarisegi

varianrasadanjenismakananyangbegitu

beragam danyangpalingmenjadiandalan

yaitu kualitas dariproduk yang dijual

selaludijaga.

METODEPENELITIAN

Jenis penelitian yang dipakai

dalam penelitian ini yaitu penelitian

deksriptif kualitattif.Menurut Sugiyono

(2018)penelitiandeskriptifyaitupenelitian

yang dilakukan untuk mengetahuinilai

variablemandiri,baiksatuvariableatau

lebih (independen) tanpa mebuat

perbandingan atau menghubungkan

dengan variable lain. Jenis penelitian

deskriptif yaitu jenis penelitian yang

dilakukandenganmelakukankegiatandi

lapangantertentugunamemperolehdata-

datadaninformasiyangdiperlukanuntuk

penelitian.Makadalam pengumpulandata

dan informasi yang bersumber dari

lapangan dan akan dianalisis yang

bereknaandenganseputarpermasalahan

yangberkaitandenganpenelitian.Sumber

datadalam penelitianiniterdiridaridata

primerdandatasekunder.

Teknik pengumpulan data yang penulis

gunakandalam penelitianiniyaitusebagai

berikut :Observasi, Wawancara dan

Dokumentasi

HASILPENELITIAN

A. AnalisisDeskriptif

1. Strategipemasaranyang diterapkan

oleh usaha dagang Es NyiurJahe

MamaIcha

Berdasarkan hasil wawancara

denganIbuMariatulQibtiyahUsahaDEs

Nyiur Jahe Mama Icha Gambut pada

tanggal30Maret2022padapukul14.00

sampai dengan selesai. Penerapan

strategipemasaranyangdilakukanusaha

dagangEsNyiurJaheMamaIchayaitu

dengan strategi pemilihan atau

perumusan pasaryang dituju memakai

segmentasi,targeting dan positioning.

Selain itu, dengan mengembangkan

marketing mix4P yang bertujuan untuk

menarik minat beli konsumen dan

mempertahankanpelangganyangsudah

ada. Untuk lebih jelas lagimengenai

strategi pemasaran yang diterapkan

warungEsNyiurJaheMamaIchaGambut

dapatdiuraikansebagaiberikut:

Padatahapini,analisapasarakan

dimulaidarimenentukan segmentasi

pasar,mengidentifikasitargetpasaryang

di tuju oleh perusahaan, dan

mengidentifkasiposisiperusahaanberada

diposisi mana dibandingkan para

pesaingnya.

AnalisaSegmentasi,Targeting,dan

Positioning pada Es NyiurJahe Mama

Ichayaitusebagaiberikut:

a. SegmentingConsumerMarkets

1) Segmentasi Berdasarkan Geografis

atauWilayah

UsahadagangEsNyiurJahe

Mama Icha dalam segementasi



geografisnya memiliki fokus di

wilayah Gambut Kabupaten Banjar

dan sekitarnya saja karena

pemasaran dipasarkan secara

langsung jadilebih mudah.Namun

walau wilayah pemasarannya hanya

daerahGambutdansekitarnyanamun

para konsumen usaha dagang Es

NyiurJaheMamaIchabanyakjuga

dariwilayah lain daridalam kota

hingga luar kota bahkan pernah

sampai konsumen maca Negara.

Karena banyak yang berminatdan

penasaran dengan Es Nyiur Jahe

Mama Icha. Dari segi wilayah

memangsangatmendukungdarisegi

suasana dan letak nya sangat

strategis mudah dijangkau para

konsumen.Karenaterletakdipinggir

jalanutamayaituJalanAhmadYani.

2) SegmentasiBerdasarkanDemografis

Segmentasi demografis ini

membagipasarberdasarkanvariabel

-variabeldemografisyaituusia,jenis

kelamin,status perkawinan,ukuran

keluarga,pendapatan,agama,suku,

ras,pekerjaan dan sebagainya.Dari

hasilwawancara usaha dagang Es

Nyiur Jahe Mama Icha mencakup

semua variabel dari segmentasi

bedasarkan demografis karena es

nyiuryakniminumanyangbisadan

amandikonsumsisemuaorangdan

kalangan dari anak-anak sampai

lansiatidakterkecuali.

3) SegmentasiBerdasarkanPsikografis

Dalam segmentasiinipembeli

dibagimenjadiberbagaikelompok

berdasarkan sifat psikologis atau

kepribadian,gayahidup,sikapminat,

dannilai.EsNyiurJaheMamaIcha

membidik semua kalangan baik

kalanganatasmaupunbawah,tetapi

kebanyakan kalangan menengah

keataskarenahargayangditawarkan

lumayan mahaldibandingkan harga

pasaraneskelapamudapinggirjalan

lainnya, namun memang sesuai

dengan kualitasdan kuantitasyang

didapatkan.

b. SegmentingBusinessMarkets

Penetuan segmentasi business

markets / pangsa pasar sangat luas

karenatidakadabatasanbertujuanuntuk

semua kalangan masyarakat Gambut

KabupatenBanjardansekitarnya.

c. SegmentingInternasionalMarkets

Usaha dagang Es Nyiur Jahe

Mama Icha belum mempunyaisegmen

pasarinternasionaluntuksaatinihanya

saja untuk konsumen internasional

memangsudahpernahadabeberapakali

namun untuk melakukan segmen pasar

internasionalbelum ada.

d. MarketTargeting

Dari analisis segementasi yang

telah dilakukan,dapat diketahuimaka

target pasar yang dituju oleh usaha

dagangEsNyiurJaheMamaIchayaitu

semua kalangan baik kalangan bawah,

menengah maupun atas, tidak

terpengaruh usia kalangan anak muda

maupuntua.Menuyangpalingdiminati

yaituesnyiurjahegulahabang.Namun

banyak juga konsumen yang memilih

varian lain karena varian rasa yang

ditawrkancukupbanyakolehwarungEs

NyiurJaheMamaIchaGambut,rasayang

disuguhkan enak,segar dan pastinya

berbahanbakuyangsegar.

e. Positioning

Usaha dagang Es Nyiur Jahe

MamaIchainimenanamkanproduknyadi

benakparakonsumenmakamakanandan

minuman yang dihasilkan yaitu yang

berkualitasbaik,danjugatampilanyang

disajikandibuatsemenarikmungkinyang

membuatpara konsumen tertarik mau

membeli.BahanjugaEsNyiurJaheMama

Ichaberanimenjaminbebasdaribahan

pengawetdanpemanisbuatansehingga

sangatamandikonsumsiuntuksiapasaja.

B. Analisis Bauran Pemasaran

(MarketingMix)

Berikut yaitu hasil wawancara



terhadap Ibu MariatulQibtiyah Pemilik

sekaligus yakni pimpinan dari usaha

dagangEsNyiurJaheMamaIchasebagai

narasumber penelitian mengenaifokus

dan strategiperusahaan melaluibauran

pemasaran (Marketing Mix),yaitu yaitu

sebagaiberikut:

1. Product(Produk)

Usaha dagang Es Nyiur Jahe

Mama Icha Gambutyaitu suatu usaha

yang menyediakan minuman khususnya

esnyiuratau eskelapamudaberbagai

varian rasa dan juga minuman serta

cemilan ringan lainnya,yang ditawarkan

kepadaparakonsumen,varianrasayang

ditawarkan begitu banyak pilihannya

bertujuan untuk menemukan perhatian,

kebutuhan serta kepuasaan para

konsumen yang memiliki selera yang

berbagaimacam danberbeda-beda.

Strategi produk yang dilakukan

usahadagangEsNyiurJaheMamaIcha

Gambutsangatmenyadarimakastrategi

pengembanganproduksangatlahpenting

dan menjadi fokus khusus. Dengan

berbagaicarayangdilakukanagarproduk

kita tidak mengecewakan parak

konsumen dengan menjaga dan

mempertahankan cita rasa, tampilan

penyajian, kebersihan penyajian, dan

selalumenyajikancitarasayangkhasdan

unikyangmenjadicirikhasprodukkita

agar tidak mudah dilupakan para

konsumen dengan kepuasan konsumen

pastiakantimbalbalikbaikkepadausaha

kita.Khususnya yang menjadihalyang

paling dijaga oleh ibu MariatulQibtiyah

Selaku pemilik usaha dagang Es Nyiur

JaheMamaIchabeliausangatmenjaga

cita rasa produk yang beliau suguhkan

kepadaparakonsumen,beliaumenjamin

maka produk beliau selalu fresh dan

bebas darisarimanis/ pemanis buatan

yangmembahayakankonsumen.

2. Price(Harga)

Usaha dagang Es Nyiur Jahe

Mama Icha sudah memilikiharga yang

sudah terperinciyang ditetapkan oleh

pemilikdandilampirkansecaralangsung

dibukumenuyangtersedia,untukharga

yangditawarkanEsNyiurJaheMamaIcha

sudahsesuaidenganprodukyangakan

didapatoleh konsumen darisegirasa

kualitas, dan penyajian. Harga yang

ditawarkan Es NyiurJahe Mama Icha

tebilang cukup mahal dibandingkan

dengan para pesaing es kelapa muda

lainnyasepertiyangdipinggirjalanyang

memakaigerobakan,namunadaalasan

dan sebab harga yang ditawarkan lebih

mahalkarenaprodukyangdidapatjuga

berbeda darisegirasa,kualitas,smpai

dengan penyajiannya. Karena rasa,

kualitas dan penyajian yang dididapat

yaitusatubutirfulleskelapamudadan

ditambang dengan rasa yang memiliki

banyak pilihan dan tempatnya nyaman

yang mendukung konsumen untuk

menikmatinya. Jadi terbilang sangat

sesuaihargadanprodukyangdidapatkan.

Dariharga,kualitasdan penyajian yang

berbedadanunikdariyanglaininilahyang

menjadicirikhassehinggamenarikminat

blikonsumenunukmembeli.

3. Place(Tempat)

Tempatyaknisuatu wadah yang

mana dipakai sebagai tempat untuk

memasarkan suatu produk. Tempat

berperansangatpentingdalam marketing

mixagarsuatukegiatanpemasaranyang

dilakukan dapatberjalan dengan lancar

dan maksimalyang memberidampak

produk yang ditawarkan dapatdengan

mudah didapatkan oleh para konsumen

yangmembutuhkandandenganfasilitas

tempat yang mudah dijangkau untuk

menunjang kenyaman konsumen dalam

berbelanja.

LokasidariusahadagangEsNyiur

Jahe Mama Icha bisa disebutsangat

strategisuntuklokasinya,karenaterletak

tepatdipinggirjalanutamaAhmadYani

danmemilikilahanparkiryangcukupluas

dantempatnyasejukdibawahpepohonan

yangsangatmudahdijangkauolehsemua

kalangan masyarakat,dengan kelebihan



darisegitempatyang dimilikiEsNyiur

Jahe Mama Icha berpengaruh kepada

penghasilan dengan strategilokasiini

penghasilanmenjadilebihbagus.Lokasi

dariwarung Es NyiurJahe Mama Icha

terletakdiJalanAhmadYaniKM 12,600,

Gambut,Kecamatan GambutKabupaten

Banjar,KalimantanSelatan.

4. Promosi(Promotion)

Promosiyaknisalahsatuhalyang

sangatpentingbagisebuahusahakarena

melalui promosi inilah perusahaan

memperkenalkan produknya kepada

masyarakatluas.Agarprodukyangkita

produksi dan jual diketahui oleh

masyarakat yang bertujuan untuk

menemukan perhatian,ketertarikan para

masyarakatuntukmembeliprodukkita.

Adapun kegiatan promosi yang

dilakukan usaha dagang Es NyiurJahe

Mama Icha,pemasaran hasilproduksi

yangdilakukanolehEsNyiurJaheMama

Ichayaitudenganmemakaibenneratau

spandukyangdipasangdidepanwarung

langsung, dan juga promosi yang

dilakukan yaitu promosi dari mulut

kemulutdaripemilikdanparapelanggan

yang datang, dan juga ibu Mariatul

Qibtiyahselakupemilikbeliausangatlah

ramah dan baik kepada pelanggan dan

sering sekalibeliau memberikan bonus

gratisgorengan kepada para pelanggan

beliau yang beliau lakukan yaknisalah

satucarauntukmenjalinhubunganbaik

dengan para pelanggan,karena beliau

percaya dengan kita baik dan ramah

kepadapelanggankabarpelayananbaik

yangditerimaparapelangganakanmudah

tersebardariparapelanggan itu sendiri

jadipromosimelaluidarimulutkemulut

yaknipromosiandalan bagibeliau,dan

juga Es Nyiur Jahe Mama Icha juga

melakukanpromosimelalumediasosial

karena sudah sangat banyak tersedia

artikel-artikelmengenaiinformasipenting

dari Es Nyiur Jahe Mama Icha dari

informasialamat,menu,harga,sampai

dengankisahdariusahaEsNyiurJahe

MamaIcha.Jadiparakonsumensudah

sangat mudah menemukan informasi

mengenaiwarung EsNyiurJaheMama

Icha.Dengancarapromosi-promosiyang

sudah dilakukan tersebut menemukan

hasilyangcukupmemuaskandansudah

mendukungperkembanganusahEsNyiur

JaheMamaIcha.

Ada beberapa strategi promosi

yang dilakukan oleh usaha dagang Es

Nyiur Jahe Mama Icha yaitu sebagai

berikut:

(1) Periklanan(Advertising)

Es Nyiur Jahe Mama Icha

memakaispandukdidepan tempat

produksidan penjualan guna untuk

memperkenalkan produkyang dijual

agarparakonsumenyanglewatbisa

lebih mudah mengenaliapa yang

dijualdan ditawarkan,dan juga Es

NyiurJaheMamaIchajugaterdaftar

digooglemaps jadipara pelanggan

dengan mudah mencari alamat

dengan memakai aplikasi yang

tersedia.Danuntukmenudanharga

beserta ulasan daripara konsumen

jugaadatersediadibeberapaartikel

kuliner.

(2) Penjualanpersonal(personalselling)

UsahadagangEsNyiurJahe

Mama Icha tidak memakai sales

dalam proses promosi.Pelanggan

langsung datang ke tempat dan

dilayanilangsungolehparapelayan.

(3)Pemasaranlangsung

UsahadagangEsNyiurJahe

Mama Icha melakukan komunikasi

langsung kepada para pelanggan

mereka yang bertujuan untuk

menemukan kepuasan dan

tanggapanbaikdariparakonsumen

agar bisa menjalin hubungan baik

denganparapelanggan.

ANALISISDANPEMBAHASAN

Strategiuntukmeningkatkanminat

belikonsumen pada usaha dagang Es

Nyiur Jahe Mama Icha yaitu sebagai



berikut:

1. KenalilahPelangganAnda

Berpedomana maka pelanggan

yaituraja.Istilahtersebutmemangsangat

benarkarena apabila sang raja senang

dilayanidenganbaikdanramah,makadia

akan bahagia,dan apabila sebaliknya

apabiladilayanidenganburukdantidak

sopan dia akan marah dan kecewa.

Sepertiitulah juga sikap kita sebagai

pengusaha harus lah mengenali dan

memahami dengan baik apa yang

diinginkandandibutuhkanolehkonsumen

kita bagaimana pun kita harus bisa

memuaskan dan memenuhipermintaan

darikonsumen kita.Dengan cara inilah

yaknisalahsatustrategiusahadagangEs

NyiurJahe Mama Icha untuk menarik

minatbelikonsumen,Karenaminatbeli

pelangganlah yang kita cariagarusaha

kitabisaberkembangdanberhasil.Dan

dari situlah kita akan menemukan

keloyalanpelangganpadakita.

2. Menjalinhubungandenganpelanggan

Sangatlah penting juga namanya

menjalinhubungandenganpelanggankita

usahadagangEsNyiurJaheMamaIcha

sangatmenjaga hubungan baik dengan

parapelangganmereka,sesekalipemilik

yaituibuMariatulQibtiyahbeliaudengan

ramahdanhangatselalumenyapapara

pelanggan yang datang sampai ada

beberapa pelanggan langganan yang

sangatakrab berbincang dengan beliau,

karena beliau percaya apabila kita

menjaga hubungan baik kepada

pelanggankitapastiakanberdampakbaik

untukusahakita.Contohdierateknologi

sepertisekarangparapelangganpastilah

akan berhubungan dengan para

pelangganlainmerekapastiakanbertukar

infomasidenganmudahtersebar,bahkan

adayangsampaimenyebarkaninfomasi

melaluisituspublik.Jadiapabilaulasan

daripelangganyangkitajagahubungan

baikdenganmerekapastimerekaakan

memberiulasanyangbaikpulajadidari

ulasan daripara pelanggan kita bisa

memberikan dampakkepada minatbeli

konsumen yang yaknicalon pelanggan

kita.

Faktor penghambat pelaksanaan

strategipemasaran untukmeningkatkan

minatbelikonsumenpadausahadagang

EsNyiurJaheMamaIchayaitusebagai

berikut:

1) Masihkurangnyapembaharuanatau

update promosi di media online

karena masih saja mengandalkan

promosiyangterdahuluyangsudah

tersedia jadi mengani informasi

terbaru masih belum dilakukan.

Karena di media sosial memang

sudah banyak informasimengenai

harga,lokasi,dan lain-lain.Namun

masihkurangnyapromosionlineyang

dilakukanberkaladanpromosiseperti

zamansekarangagarpromosionline

bisalebihmaksimal.

2) Masih belum berani memperluas

pemasarandenganmembukacabang

ditempatatau daerah lain,masih

maufokusdengansatutempatsaja.

PENUTUP

1. Strategi pemasaran yang sudah

dilakukanolehEsNyiurJaheMama

Icha sudah cukup baik untuk

menghadapi persaingan dalam

menarikminatbelikonsumennamun

masihkurangmaksimalyaitusebagai

berikut:

(1)Pelayanan yang sangatramah dan

baik terhadap komsumen yang

datangkeEsNyiurJaheMamaIcha.

(2)Mempertahankan kualitas dan cita

rasamakananyangselaludijagaagar

tidak berubah dari dulu sampai

sekarangyangdijualdiEsNyiurJahe

MamaIcha.

(3)Promosiyangsangatmenonjolyang

dilakukan dengan cara tradisional

yaitu dengan mengandalkan benner

ataudarimulutkemulut.



2. Menjaga dengan baik hubungan

dengan para pelanggan yang

berpedoman maka pelanggan itu

yaituraja.

Untuk permasalahan mengenai

cara mengatasifaktor penghambatnya

yaitusebagaiberikut:

Mengenai permasalahan dan

hambatan yang dihadapiEsNyiurJahe

MamaIchamemangadabeberapafaktor

namunyangadasalahsatuyangsangat

menonjolyang mempengaruhikegiatan

jual beli untuk menarik minat beli

konsumenyaitumasihkurangnyapromosi

yang serius dan terencana dalam

pemasaranyangdilakukanEsNyiurJahe

Mama Icha karena masih bergantung

pada promosi-promosi yang terdahulu

tidak diupdate secara berkala pyaitu

untukpromosiyang baikyaitu promosi

yang terus menerus dan selalu update,

belum adanyacabangditempatlainhanya

adasatu untukmemperluaspemasaran

dan hambatan yang juga berpengaruh

yaitu cuaca dan musim sangat

mempengaruhi tingat minat beli

konsumen mengalami kenaikan dan

penurunankarenasaatmusim hujanpara

konsumen pastiakan berkurang minat

belinya karena es kelapa muda pas

dikonsumsipadasaatcuacadanmusim

panas, dan juga cuaca dan musim

mempengaruhistockkelapamudakarena

sering terjadikelangkaan kelapa muda

pada cuaca dan musim panas karena

banyaknyapermintaan.
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