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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Pedoman trandliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah hasil

Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan

Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987.

Trandliteras tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang

belum di serap ke dalam bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke

dalam bahasa Indonesia sebagamana terlihat dalam Kamus Linguistik atau

Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman trandliteras

itu adalah sebagal berikut.

1. Konsonan

Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab

dilambangkan dengan huruf. Dalam tranliterasi ini sebagian dilambangkan

dengan huruf, sebagian dilambangkan tanda, dan sebagian lagi dilambangkan

dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

Huruf Arab | Nama Huruf Latin keterangan
| aif tidak lambangkan tidak lambangkan
- ba B be
il ta T te
& sa § es (dengan titik di atas)
z jim J je
z ha H ha (dengan titik di bawah)
c kha Kh kadan ha
3 dal D de
3 zal 7 zet (dengan titik di atas)
B ra R er
B Zai z zet
o Sin S es




g Syin Sy esdanye
ua Sad S es (dengan titik di bawah)
Ua Dad D de (dengan titik di bawah)
L Ta T te (dengan titik di bawah)
L Za Z zet (dengan titik di bawah)
¢ ‘ain ¢ komaterbalik (di atas)
¢ Gan G ge
a Fa F ef
3 Qat Q qi
| Kaf K ka
J Lam L e
N Mim M em
%) Nun N en
E Wau W we
2 Ha H ha
3 hamzah ‘ apostrof
T Ya Y ye
. Voka
Vokal tunggal Vokal rangkap Vokal panjang
i: a i: a
=i Lﬁi: a Cf!: 1
i=u S=au s=0
. Ta Marbutah
Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/
Contoh:
aslor ditulis jam&’ah

Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/
Contoh:

A1 doss ditulis ni’matullah

kil 3153 ditulis zakat al-fitri

Vi



4. Syaddad (tasydid, geminasi)
Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf
yang diberi tanda syaddad tersebui.
Contoh:
Uy ditulis rabbana
> ditulis al-birr
5. Katasandang (artikel)

Kata sandang yang diikuti oleh ‘“huruf syamsiyah” ditransliterasikan
sesual dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diganti dengan huruf yang sama

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh:
Al ditulis asy-syamsu
JA ditulis ar-rajulu
WA ditulis as-sayyidah

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf gamariyah” ditransliterasikan
sesual dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diikuti terpisah dari katan yang
mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:
sl ditulis al-gamar
Lt ditulis al-badr’
ditulis al-jalal
6. Huruf Hamzah
Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi,

jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah itu
di transliterasikan dengan apostrof /’/

Contoh:
< yal ditulis umirtu

£ o ditulis sya’un
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ABSTRAK

Peradaban globalisasi ini memunculkan berbagai perdagangan bebas antar
negara atau antar bangsa. Salah satu yang menonjol yakni pengembangan
pemasaran, masyarakat tidak dapat lagi hanya mengandalkan keunggulan
teknologi yang dimilikinya, sebab pesatnya perkembangan informasi berpindah
tangan termasuk informasi mengenai teknologi produk. Dalam hal ini, perusahaan
dan pebisnis harus dapat mengantisipasi perubahan lingkungan yang terjadi,
dalam hal ini adalah permintaan akan suatu produk. Perubahan tidak hanya cukup
untuk menciptakan nilai lebih melalui bermacam kegiatan yang penting untuk
menciptakan model terbaru dalam setiap perubahan, serta memasarkan produk
dan jasa tetapi lebih penting adalah usaha pemenuhan kebutuhan konsumen.
Penelitian ini  bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran dan untuk
mengetahui kondis produk, saluran distribusi, harga, promos dalam konfeksi
kemeja dan tunik JSA Basic.

Daam penelitian ini  penulis mengunakan metode analisis kualitatif
deskriptif, dengan sumber data untuk memperoleh informas diantaranya pemilik
usaha, karyawan serta konsumen di JS.A Basic. Teknik pengumpulan data
menggunakan observasi, wawancara dan dokumentasi. Dan untuk memperoleh
hasil penelitian yang dapat dipertanggung jawabkan kredibilitasnya dapat
dilakukan dengan triangulasi.

Pada penelitian ini para pengusaha garmen kemea dan tunik khususnya
didaerah kabupaten Pekalongan harus bekerja keras agar dapat mempertahankan
dan mengembangkan usahanya. Bervariasinya model atau jenis produk, harga
produk, sertatempat yang strategis dan promosi yang menarik menunjukan bahwa
kemegja dan tunik tidak hanya berdiam diri dalam melakukan usahannya. Para
usaha kemeja dan tunik ini harus mulai berfikir untuk mengalahkan pesaingnya
dan mengubah cara berfikir mereka, yang dahulu hanya berfikir untuk mencari
keuntungan semata, saat ini harus berfikir untuk memenangkan persaingan dalam
produk yang sama.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Pengusaha Garmen.
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BAB |

PENDAHULUAN

A.Latar Belakang Masalah

Kegiatan pemasaran sebenarnya berkembang sejak adanya kebutuhan
manusia dan usaha untuk memenuhi kebutuhan manusiaitu melalui pertukaran.
Perkembangan peradaban manusia menimbulkan perkembangan penggunaan
alat tukar. Dengan adanya perkembangan tersebut mulailah dikenal dengan
transaks jual-beli. Pada masa itu pemasaran barulah merupakan kegiatan
transaksi jual-beli dimana seluruh barang-barang yang dihasilkan atau
diproduksi dengan mudah dapat dijual. Dengan meningkatnya jumlah barang
yang diproduksi dan peningkatan usaha untuk memenuhi kebutuhan manusia,
menimbulkan kegiatan perdagangan dan usaha pendistribusian barang dari
tangan produsen sampai ke tangan konsumen.*

Perkembangan sekarang tentunya setiap pengusaha tidak dapat menolak
perkembangan jaman yang implikasinya sudah tentu akan berimbas juga pada
perubahan sistem ekonomi dunia. Selain itu juga peradaban globalisasi ini
memunculkan berbaga perdagangan bebas antar negara atau antar bangsa.
Salah satu yang menonjol yakni pengembangan pemasaran, masyarakat tidak
dapat lagi hanya mengandalkan keunggulan teknologi yang dimilikinya, sebab
pesatnya perkembangan informasi berpindah tangan termasuk informas

mengenai teknologi produk.

! Assauri, Sofjan,Manajemen Pemasaran Dasar,Konsep dan Strategi, Jakarta: Rajawali
Pers, 2014, him 5-7.
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Sehubungan dengan perkembangan teknologi dan ilmu pengetahuan
maka masyarakat sebagai konsumen akan lebih selektif dalam memilih produk
yang menjadi kebutuhan sehingga perusahaan dan pebisnis harus dapat
mengantisipas  perubahan lingkungan yang terjadi, dalam ha ini adalah
permintaan akan suatu produk. Perubahan tidak hanya cukup untuk
menciptakan nilai lebih melaui bermacam kegiatan yang penting untuk
menciptakan model terbaru dalam setiap perubahan, serta memasarkan produk
dan jasa tetapi lebih penting adal ah usaha pemenuhan kebutuhan konsumen.?

Hal ini membuat para pengusaha garmen kemeja dan tunik khususnya
didaerah kabupaten Pekalongan harus bekerja keras agar dapat
mempertahankan dan mengembangkan usahanya. Bervariasinya model atau
jenis produk, harga produk, serta tempat yang strategis dan promosi yang
menarik menunjukan bahwa kemeja dan tunik tidak hanya berdiam diri dalam
melakukan usahannya. Para usaha kemeja dan tunik ini harus mulai berfikir
untuk mengalahkan pesaingnya dan mengubah cara berfikir mereka, yang
dahulu hanya berfikir untuk mencari keuntungan semata, saat ini harus berfikir
untuk memenangkan persaingan dalam produk yang sama.

Jumlah indusri di kabupaten Pekalongan itu sendiri baik industri kecil,
sedang maupun besar, dapat dilihat dari banyaknya industri tersebut sebagian
besar merupakan industri garmen, baik kemja dan tunik. Usaha home industri
ini sudah dikenal oleh masyarakat luas, namun di kabupaten Pekalongan juga

terdapat industri kecil dan menengah kemeja dan tunik. Industri kemeja dan

2Ronald Nangoi, Menentukan Strategi Pemasaran Dalam Menghadapi Persaingan, Jakarta:
Rajawali, 1988, Cet I, Jilid 1, him 87-88.



tunik di kabupaten Pekalongan merupakan industri yang cukup besar. Hal ini
jugaberlaku di wilayah kecamatan Tirto.

Konsep produks (production concept) menjelaskan bahwa konsumen
akan menyukai produk-produk yang tersedia dimana-mana dan harganya
murah. Penganut konsep ini akan berkonsentras pada upaya menciptakan
efisensi produksi, biaya rendah, dan distribusi massal. ®Salah satu usaha
industri kemeja dan tunik JSA Basic yang bertempat pada alamat desa Wuled
kecamatan Tirto, berbeda dari usaha kemeja dan tunik yang ada di kabupaten
Pekalongan. Dari segi harga penjualan usaha kemeja dan tunik JSA Basic
relatif lebih murah, tetapi masih banyak peminatnya karena merk JSA Basic
sudah di kenal oleh masyarakat luas, khususnya para pedagang yang menjual
kemeja dan tunik. Selain dari segi harga penjualan, kemeja dan tunik merk JSA
Basic ini memiliki kualitas yang sangat bagus dari segi bahanya, karena dari
sebagian pedagang yang membeli kemegja dan tunik merk JSA Basic ini
mengatakan kalau kemeja dan tunik dipaka bahanya nyaman (tidak panas) dan
juga bahanya halus. Kemudian jenis kemeja dan tunik tersebut yang biasa
dibuat adalah motif kotak-kotak, jeans, polos motif, dan produksinya tersebut
juga tidak pernah ganti, karena mengikuti permintaan customer. Untuk
lokasinya ini tempat di kota besar dan juga tempatnya strategis, karena mudah
dijangkau oleh konsumen dan jugatidak membuat kerepotan transportasi.

Usaha kemegja dan tunik JSA Basic juga tidak melupakan sistem promosi

untuk mengembangkan usahanya. Dalam promosi, JSA Basic mengungkapkan

SNurul Huda, Khamim Hudori, Rizal Fahlevi, Badrussa’diyah, Dea Mazaya, Dian Sugiarti,
“Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi”, (Depok : Kencana, 2017), HIm 13.



semua informasi, termasuk kerusakan barang kepada pembeli dan tidak
melebih-lebihkan dan menutup-nutupi perilaku yang dilarang keras dalam
proses penjualan. Saat ini, sangat sedikit penjual yang menjunjung tinggi
kejujuran mengenai produk yang mereka jual, dan akhirnya pembelilah yang
merugi. Pembeli mendapatkan barang yang tidak sesuai dengan kualitas barang
yang dijanjikan oleh penjual. Dalam jangka pendek mungkin hal tersebut tidak
dirasa dampaknya oleh penjual yang bersangkutan, namun dalam jangka
panjang, ketidakjujuran yang terus menerus selama promosi akan berdampak
pada berkurangnya pelanggan dan tidak menutupi kemungkinan adanya
tuntutan dari para pelanggan yang merasa dibohongi dan dirugikan®. Dengan
promosi penjualan yaitu kegiatan perusahaan untuk menjajakan produk yang
dipasarkannya sedemikian rupa sehingga konsumen akan mudah melihatnya
dan bahkan dengan cara penempatan dan pengaturan tertentu, maka produk
tersebut akan menarik perhatian konsumen.®

Dalam situasi yang demikian, tidak ada lagi pilihan lain bagi perusahaan
kecuali berusaha untuk menghadapinya atau sama sekali keluar dari arena
persaingan. Perusahaan harus meningkatkan efektifitas dan nilai pelanggan,
bahwa respon yang paling baik untuk melindungi pasar yaitu dengan
melakukan inovasi terus menerus (continous innovation) dan juga

perusahaan harus terus berusaha meningkatkan efektifitas kompetitif dan

“Nurul Huda, Khamim Hudori, Rizal Fahlevi, Badrussa’diyah, Dea Mazaya, Dian Sugiarti,
“Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi”, (Depok : Kencana, 2017), HIm 133.
5 Muh Izza. 2017. Kewirausahaan. Percetakan Nem. Pemalang:Penerbit Nem.



nilai perusahaan di mata konsumennya.®Segmentasi pasar, menetapkan pasar
sasaran, dan menentukan posisi pasar perlu dipertimbangkan dengan baik bagi
sebuah perusahaan yang ingin berhasil dalam memasuki suatu pasar, karena
merupakan tiga hal penting yang tidak boleh dikesampingkan oleh sebuah
perusahaan. Tujuannya adalah untuk mengetahui seberapa besar pasar yang
akan dimasuki, sigpa yang akan menjadi konsumen produk yang ditawarkan,
dan seberapa besar pesaing yang dihadapi’.

Oleh karena itu,didalam proses penetapan strategi pemasaran harus
benar-benar matang, sehingga strategi pemasaran yang dipilih akan mampu
menembus pasar. Apalagi kondisi persaingan yang semakin ketat seperti saat
ini, kemampuan untuk merebut pangsa pasar akan sangat sulit. Keadaan ini
tidak terkecuali akan dihadapi oleh JSA Basic. Suatu mangjerial yang terdapat
di dalamnya sangat membutuhkan perumusan strategi pemasaran yang tepat
sebagai prioritas utama untuk menghadapi persaingan pada sebagai upaya
mengembangkan pasar.

Berdasarkan latar belakang atau permasalahan yang dipaparkan di atas,
maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut yang dituangkan
dalam judul: “Strategi Pemasaran Garmen Kemeja dan Tunik JSA Basic di

Desa Wuled Kecamatan Tirto”.

®Bestari. 2003. Dasar-dasar Pemasaran. Cetakan Pertama. Y ogyakartaUnit Penerbitan
Fakultas Ekonomi (UPFE).

"Nurul Huda, Khamim Hudori, Rizal Fahlevi, Badrussa’diyah, Dea Mazaya, Dian Sugiarti,
“Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi”, (Depok : Kencana, 2017), HIm 40.



B. Rumusan Masalah
Dari latar belakang yang dipaparkan di atas, maka permasalahan yang
akan diteliti adalah sebagai berikut:

1. Bagaimana strategi pemasaran pada garmen kemeja dan tunik JSA Basic?

2. Bagaimana kondisi produk, saluran distribusi, harga dan promos dalam
garmen kemeja dan tunik JSA Basic?

C. Tujuan Pendlitian
Merujuk dari latar belakang masal ah dan rumusan masal ah diatas maka,
tujuan dari penelitian ini adal ah:

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran pada garmen kemeja dan tunik JSA
Basic.

2. Untuk mengetahui kondisi produk, saluran distribusi, harga dan promosi
garmen kemeja dan tunik JSA Basic.

D. Manfaat Penelitian

Dalam penelitian ini mempunyal beberapa manfaat diantaranya:

1. Dengan adanya penelitian ini diharapkan para pemilik usaha agar
menambah pengetahuan dan wawasan mengenal strategi pemasaran bagi
usaha kecil dan menengah.

2. Dengan adanya penelitian ini di diharapkan peneliti dapat memberikan
kontribusi pemikiran yang positif kepada masyarakat luas, khususnya

dalam hal pemasaran bagi usaha kecil dan menengah.



3. Sebagai sarana informasi,agar mereka tahu dan paham tentang strategi
pemasaran pada garmen kemeja dan tunik JSA Basic di Desa Wuled
Kecamatan Tirto Kabupaten Pekalongan.

4. Dan bagi peneliti berikutnya penelitian ini diharapkan bisa menjadi acuan
dibidang penelitian yang sgjenis dan sebagal pengembang penelitian Iebih

lanjut.



BABV

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan analisis yang telah disampaikan dalam bab sebelumnyamaka
dapat disimpulkan bahwa :

Sehubungan dengan perkembangan teknologi dan ilmu pengetahuan maka
masyarakat sebagai konsumen akan lebih selektif dalam memilih produk yang
menjadi  kebutuhan sehingga perusahaan dan pebisnis harus dapat
mengantisipasi  perubahan lingkungan yang terjadi, dalam ha ini adalah
permintaan akan suatu produk. Perubahan tidak hanya cukup untuk menciptakan
nilai lebih melalui bermacam kegiatan yang penting untuk menciptakan model
terbaru dalam setiap perubahan, serta memasarkan produk dan jasa tetapi Iebih
penting adalah usaha pemenuhan kebutuhan konsumen.

Hal ini membuat para pengusaha konfeks kemeja dan tunik khususnya
didaerah kabupaten Pekal ongan harus bekerjakeras agar dapat mempertahankan
dan mengembangkan usahanya. Bervariasinya model atau jenis produk, harga
produk, serta tempat yang strategis dan promosi yang menarik menunjukan
bahwa kemeja dan tunik tidak hanya berdiam diri dalam melakukan usahannya.
Para usaha kemga dan tunik ini harus mulai berfikir untuk mengalahkan
pesaingnya dan mengubah cara berfikir mereka, yang dahulu hanya berfikir
untuk mencari keuntungan semata, saat ini harus berfikir untuk memenangkan

persaingan dalam produk yang sama. Jumlah indusri di kabupaten Pekalongan
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itu sendiri baik industri kecil, sedang maupun besar, dapat dilihat dari
banyaknya industri tersebut sebagian besar merupakan industri konfeksi, baik
kemja dan tunik. Usaha home industri ini sudah dikena oleh masyarakat luas,
namun di kabupaten Pekalongan juga terdapat industri kecil dan menengah
konfeksi kemeja dan tunik. Industri kemeja dan tunik di kabupaten Pekal ongan
merupakan industri yang cukup besar. Hal ini juga berlaku di wilayah
kecamatan Tirto.

Tujuan suatu perusahaan pada umumnya adalah pencapaian sasaran
perusahaan dengan meningkatkan penjualan, pertumbuhan dan pangsa pasar
yang besar dalam suatu industri. Untuk mencapai semua sasaran dan tujuan
tersebut setiap perusahaan harus dapat menentukan dan menjalankan
strategi-strategi  pemasaran yang Sesuai. Strategi pemasaran yang tepat
merupakan faktor yang penting bagi perusahaan untuk masa yang akan datang
dan terus bertahan.

Strategi pemasaran J.S.A Basic yaitu, Segmentasi pasar,menetapkan pasar
sasaran, dan menentukan posisi pasar perlu dipertimbangkan dengan baik bagi
sebuah perusahaan yang ingin berhasil dalam memasuki suatu pasar, karena
merupakan tiga hal penting yang tidak boleh dikesampingkan oleh sebuah
perusahaan. Tujuannya adalah untuk mengetahui seberapa besar pasar yang
akan dimasuki, sigpa yang akan menjadi konsumen produk yang ditawarkan,
dan seberapa besar pesaing yang dihadapi. Oleh karena itu,didalam proses
penetapan strategi  pemasaran harus benar-benar matang, sehingga strategi

pemasaran yang dipilih akan mampu menembus pasar. Apalagi kondis
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persaingan yang semakin ketat seperti saat ini, kemampuan untuk merebut
pangsa pasar akan sangat sulit. Keadaan ini tidak terkecuali akan dihadapi oleh
JSA Basic.

Strategi pemasaran yang diterapkan pada industri konfeksi kemeja dan
tunik J.S.A Basic yaitu konveksi kemea dan tunik sendiri yang berada di Desa
Wuled Kecamatan Tirto mempunya peran untuk memaukan roda
perekonomian masyarakat setempat, tidak hanya untuk pemiliknya namun juga
seperti buruh jahit, paraibu-ibu rumah tanggauntuk menambah penghasilannya.
Hal ini tentunya membantu pemerintahan dalam hal meminimalisirkan angka
pengangguran dan membuka |apangan pekerjaan. Pemasaran sendiri merupakan
suatu sistem kegiatan-kegiatan yang saling berhubungan yang ditujukan untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan
barang dan jasa kepada pembeli.

Strategi pemasaran ini pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh,
terpadu dan menyatu di bidang pemasaran,yang memberikan panduan tentang
kegiatan yang akan di jalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran.

Unsur strategi pemasaran meliputi segmentasi pasar, targeting, positioning.
Segmentasi pasar mencakup tentang kelompok pembeli atau konsumen secara
terpisah. Targeting yaitu tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar yang
akan dimasuki sedangkan positioning adalah menetapkan posisi pasar,
tujuannya adalah untuk membangun dan mengkomunikasikan keunggulan

bersaing produk yang ada di pasar ke dalam benak konsumen.
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Strategi pemasaran industri konveksi kemeja dan tunik J.S.A Basic lebih
menekankan pada 4P (Product, Price, Promotion, dan Place,) karena 4P
merupakan kunci keberhasilan atau kesuksesan dari perusahaan ini. Dalam
strategi pemasarannyakemejadan tunik J.S.A Basic dalam product memberikan
berbagai macam variasi produk, price yang diberikan cukup variatif disesuaikan
dengan produk, promotion yang dilakukan melalui media social, promosi dari
mulut ke mulut langsung ke pasar, dan pameran, place yang digunakan yaitu
tempat yang strategis, letaknya berada di pusat kota serta ditempat penjualan
terbesar se-indonesia dan mudah di temukan oleh konsumen.

. Saran

1. Mempertahankan dan mengingatkan kualitas produk sehingga konsumen
akan selalu loyal terhadap produk tersebut.

2. Pengusaha kemegja dan tunik J.S.A Basic dalam menjalankan usahanya harus
menekankan pada 4P (Product, Price, Promotion, dan Place), agar
produk-produk dari pengusaha industri kemegja dan tunik tersebut tetap

diminati oleh para konsumen.
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11.

12.

13.

14.

LAMPIRAN 1
PANDUAN WAWANCARA

Sejak kapan usaha JSA Basic ini berdiri?

Apayang melatarbelakangi berdirinya usaha JSA Basic?

Apasgayang di hasilkan di JSA Basic?

Apa produk yang dihasilkan di JSA Basic bervariasi dari segi warna dan
motif?

Bagaimana segmen pasar JSA Basic?

Bagaimanatarget konsumen JSA Basic?

Apayang membedakan JSA Basic dengan pesaing?

Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan JSA Basic?

Bagaimana dengan kebijakan terhadap kemeja dan tunik yang tidak terjual
pada hari itu? Apakah JSA Basic memberikan diskon agar produk itu
terjua?

. Jenis produk apa yang paling diminati oleh konsumen?

Apakah produk yang sudah dibeli bisa ditukar?

Bolehkah saya mengetahui masing-masing produk dan harganya?

Daam melakukan promosi JSA Basic menggunakan media apa saja?
Bagaimana ketika ada pelanggan yang komplain dengan produk yang

andajual?



Pedoman Wawancara untuk Karyawan JSA Basic

. Bagaimana segmen pasar JSA Basic?

. Bagaimanatarget konsumen di JSA Basic?

. Apayang membedakan JSA Basic dengan pesaing?

. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan JSA Basic?

. Jenis produk apa yang paling diminati oleh para konsumen?
. Apakah produk yang sudah dibeli boleh ditukar?

. Bagaimana strategi tempat yang dilakukan oleh JSA Basic?



Pedoman Wawancar a untuk Konsumen JSA Basic

Nama
Alamat
Umur

Pekerjaan

1. Apakah anda sering berbelanja di JSA Basic?

2. Darimana anda mengetahui informasi mengena JSA Basic?
3. Mengapa andamemilih berbelanja di JSA Basic?

4. Produk apayang sering anda beli di JSA Basic?

5. Bagamana tanggapan anda mengenai harga di JSA Basic?

6. Bagamana tanggapan anda mengenai produk di JSA Basic?

~

Apakah anda pernah mendapati produk yang dijual di JSA Basic ada yang
cacat?
8. Apakah promosi yang dilakukan JSA Basic sesual dengan kenyataan?

9. Bagaimana pelayanan di JSA Basic?



. Penulis
Hj.Nok Slamet

. Penulis

Hj.Nok Slamet

. Penulis
Hj.Nok Slamet

. Penulis

Hj.Nok Slamet
. Penulis
Hj. Nok Slamet
. Penulis
Hj. Nok Slamet
. Penulis
Hj. Nok Slamet
. Penulis

Hj. Nok Slamet

. Penulis

Hj. Nok Slamet

LAMPIRAN 2
TRANSKIP WAWANCARA

Segjak kapan usaha J.S.A Basic ini berdiri ?

Sgjak tahun 2007, sebelumnya pernah memakal merk Adel
Basic dan One E.A.R Basic sdanjutnya tahun 2012
berubah menjadi J.S.A Basic.
Apa yang melatarbelakangi berdirinya usaha JSA
Basic?

Pengalaman owner sebagai tukang jahit selama puluhan
tahun

Apasgayang dihasilkan di J.S.A Basic ?

Kemea perempuan (standar dan tunik) , gamis dan blus
muslim

Apa produk yang dihasilkan di J.S.A Basic bervariasi dari
segi warna dan motif ?

lya, warna dan motif disesuaikan dengan permintaan pasar
Bagaimana segmen pasar J.S.A Basic?

Kalangan menengah keatas

Bagaimanatarget konsumen J.S.A Basic?

Mahasiswa dan Ibu-ibu

Apayang membedakan J.S.A Basic dengan pesaing?
Menjual produk yang berkualitas dengan harga terjangkau
Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan J.S.A
Basic?

Dijual di toko J.SA Basic di Pusat Grosir Metro Tanah
Abang (PGMTA)

Bagaimana dengan kebijakan terhadap kemeja dan tunik
yang tidak terjua pada hari itu?

Untuk barang yang belum laku disimpan digudang dan
dijual disaat menjelang lebaran



10.

11.

12.

13.

14.

Penulis
Hj. Nok Slamet
Penulis
Hj. Nok Slamet
Penulis
Hj. Nok Slamet
Penulis
Hj. Nok Slamet

Penulis

Hj. Nok Slamet
Penulis

Hj. Nok Slamet

Apakah J.S. A Basic memberikan diskon agar produk itu
terjua?

Diskon diberikan khusus barang yang cacat

Jenis produk apa yang paling diminati oleh konsumen?
Kemega standar dan blous muslim

Apakah produk yang sudah dibeli bisa ditukar?

Bisa dan diganti dengan yang diinginkan , sesuai dengan
harganya dan bila berbeda harganya bisa nambah sesuai
dengan yang diinginkan

Bolehkah saya mengetahui masing-masing produk

dan harganya?

Kemega standar dan blus muslim berkisar 50 rban, tunik
70 rb, dan gamis 100 rb

Daam melakukan promos J.S.A Basic menggunakan
media apa sgja?

Whatsapp (WA), Facebook (FB), dan Instagram (1G)
Bagaimana ketika ada pelanggan yang komplain dengan
produk yang anda jual ?

Ketika pelanggan yang komplain dengan produk J.S.A
akan ditanggapi dengan baik dan ramah



LAMPIRAN 3
TRANSKIP WAWANCARA

Lokas wawancara : PGMTA (Pusat Grosir Metro Tanah Abang)

Narasumber : Karyawan
K eterangan : N = Narasumber

Kode Nama Umur Alamat asal
N1 Dion 35 Malang
N2 |pul 28 Kedungwuni
N3 Kang Mus 39 Wuled

Berikut adalah hasil wawancara yang tel ah dilakukan dengan karyawan
JS.A Basic:
1. Bagaimana segmen pasar J.S.A Basic?
a. N1 : Menurut saya kalangan menengah keatas
b. N2 : Segmen pasar J.S.A Basic kalangan menengah kebawah
c. N3 : Campur dan kebanyakan menengah ke atas
2. Bagaimanatarget konsumen di JSA Basic
a. N1 : Target konsumen di J.S.A Basic kalangan menengah ke bawah
b. N2 : Daam target konsumen di J.S.A Basic yaitu kalangan menengah
kebawah
c. N3 : Target konsumen di J.S.A Basic kalangan menengah keatas
3. Apayang membedakan J.S.A Basic dengan pesaing ?
a. N1 : Kualitas bagus dan hargaterjangkau
b. N2 :Yang membedakan JS.A Basic dengan pesaing yaitu dari segi
kualitas dan harga terjangkau dalam menjual barang



C.

N3

Kualitas jahitan yang rapi, harga terjangkau dan barangnya sangat
bagus nyaman dipakai serta halus dan adem

4. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan J.S.A Basic?

a N1 :

b.

C.

N2 :

N3 :

Strategi pemasaran yang dilakukan J.S.A Basic di Pusat Grosir
Metro Tanah Abang dan yang dilakukan oleh karyawan juga sering
menjual via online yaitu WA, dan Facebook. Kadang karyawan
ikut berjualan lewat WA pribadi masing-masing karyawan dan
banyak peminat bahkan sampai kehabisan dan rebutan satu sama
lain dalam model ataupun jenis warnanya

Strategi penjualan berdagang/ berjualan di Pusat Grosir Metro
Tanah Abang (PGMTA) dan melalui media sosial (online WA)
Strategi penjualan di toko PGMTA (Pusat Grosir Metro Tanah
Abang) dan dengan di pasarkan via online whatsapp

5. Jenis produk apa yang paling diminati oleh para konsumen?

a N1 :

b.

C.

N2

N3

Jenis produk kemeja ABG, tunik dan blus muslim, kalangan remaja
sekarang banyak menggunakan hijab, oleh karena itu peminat
memilih produk yang blus muslim biar terihat ssimple dan tetap
sopan bahkan lebih nyaman dipakai oleh para konsumen

Adapun produk yang diminati konsumen kemeja ABG dan blus
(tunik)

Jenis kemeja dan blus muslim

6. Apakah produk yang sudah dibeli boleh ditukar ?
a N1

b.

C.

N2

N3

Bisa, produk J.S.A Basic boleh ditukar bila produknya rusak atau
cacat

Bisa ditukar dengan syarat perjanjian antara konsumen dan
pedagang

Bisa ditukar, kalau ada barang yang cacat bukan barang yang gak
laku



7. Bagaimana strategi tempat yang dilakukan oleh J.S.A Basic?

a N1

b. N2
c. N3

Strategi tempat yang dilakukan oleh J.S.A Basic membuka toko di
tempat yang strategi agar mudah dijangkau oleh konsumen, mudah
untuk memilih berbagai macam-macam produk dan pastinya tidak
sulit untuk dicari, karena di toko JS.A Basic lokaisnya depan
eskalator, toko yang strategi di PGMTA mudah diingat dan dituju
Membuka toko letaknya yang strategis di PGMTA

Membuka toko di tempat yang strategis, salah satu perbelanjaan di
Tanah Abang Jakarta



LAMPIRAN 4
PEDOMAN WAWANCARA UNTUK KONSUMEN J.SA BASIC

Lokas wawancara : PGMTA (Pusat Grosir Metro Tanah Abang)

Narasumber : Konsumen
Keterangan : K = Konsumen

Kode Nama Umur Alamat asal
K1 NinaMaryana 45 Srondol
K2 Kharisma 25 Bogor

Berikut adalah hasil wawancara yang telah dilakukan dengan konsumen
JS.A Basic:
1. Apakah andasering berbelanjadi J.S.A Basic?

a K1 : Sering sekali, bahkan buat langganan baju saya setiap harinya dan
selain itu saya juga menjua lagi produk J.S.A Basic ini, karena minat para
konsumen sangat tinggi dan hasil sangat lumayan sekali

b. K2 : Jarang, kalau saya butuh kemea sgja, tetapi saya selalu mancari
kemegja apa sgadi J.S.A Basic, soalnya saya beli diluar dan online hasilnya
mengecewakan. Saya sudah ketemu toko yang sesua sama keinginan saya,
langsung saya berlangganan disitu (J.S.A Basic)

2. Darimana anda mengetahui informasi mengenal J.S.A Basic?

a K1 : Informas yang saya dapat melalui media sosial yaitu facebook,

saya iseng-iseng membuka dan mecari baju tunik yang masih tren (terkenal)

dikalangan remaja



b. K2 : Sayajaan-jalan ke Tanah Abang pas kebetulan eskalator berhenti
didepan toko J.S. A Basic, saya langsung turun dan melihat-lihat di toko
tersebut

3. Mengapa anda memilih berbelanjadi J.S.A Basic?

a K1 : Saya memilih belanja di JS.A Basic karena pada awalnya saya
sebelum ke J.S.A Basic saya menemukan produk lain tetapi pas saya beli
ternyata bahan tidak bagus dan panas bahkan nerawang dan sangat tipis
sekali, setelah itu saya menemukan J.S.A Basic langsung saya pesan dan
langsung direspon dengan biak dan ramah waaupun melalui melalui FB,
barang datang dan pas sudah ditangan saya paka dan suami saya langsung
kaget dengan harga yang sangat murah dan kualitas sangat istimewa,halus,
serta nyaman sekali langsung saya minta nomor WA dan sampa sekarang
berlangganan di toko J.S.A Basic

b. K2 : Karenakualitastidak diragukan lagi dan jugawarna sesuai selerasaya

4. Produk apa yang sering anda beli di J.S.A Basic?
a K1 : Saya sering membeli produk J.S.A Basic yang tunik dan blus gamis,
karena saya sudah sering/hampir tiap minggu belanjadi J.S.A Basic
b. K2 : Sayasering membeli di toko J.S.A Basic yaitu kemeja, karena kemeja
saya beli buat kebutuhan sehari-hari buat bekerja
5. Bagamanatanggapan anda mengenai hargadi J.S.A Basic?

a K1 :Hargadi JSA Basic sangat terlalu murah, kenapa saya bilang begitu,
karena untuk produk dan bahannya sangat super adem, halus, nyaman sekali
dan pastinya di sukai oleh anak-anak remaja dan harganya sangat cocok
tidak menguras kantong (sangat murah meriah)

b. K2 : Hargaterlau murah dengan kualitas yang super oke ini, tapi sangat
cocok untuk anak kalangan mahasiswa

6. Bagaimana tanggapan anda mengenai produk di J.S.A Basic?
a. K1 : Produk sangat bagus, kualitas oke punya dan berlangganan terus di

J.S.A Basic sampai pakaian saya satu lemari J.S.A Basic semuannya



b. K2 : Produknya sangat memuaskan, tidak mengecewakan pelanggan dan

murah sekali harganya
7. Apakah anda pernah mendapati produk yang dijua di J.S.A Basic ada yang
cacat?

a. K1 : Alhamdulillah saya sampai sekarang belum pernah menemui produk
yang cacat, produk yang sudah saya beli sangat bagus semua dan jangan
diragukan lagi belanjadi J.S.A Basic

b. K2 : Sama sekali tidak pernah, menurut saya semua produk disana sangat
bagus semua tidak ada yang cacat satupun, sampal pinggir jahitan
benangnya saja sangat rapi sekali

8. Apakah promos yang dilakukan J.S.A Basic sesual dengan kenyataan?

a Kl : Sangat sesual sekali
b. K2 : Sesual
9. Bagaimana pelayanan di J.S.A Basic?
a Kl : Pelayanan di J.S.A Basic sangat memuaskan, ramah-ramah sekal,

bahkan baru pertama kali pas saya beli dan kesana, rasanya sudah ketemu
berbulan-bulan dan murah senyum, yang melayani suka bercanda,
pelayanan di J.S.A Basic menurut saya memuaskannya kelewatan, pemilik
sangat beruntung sekali mempunyai karyawan seperti itu

b. K2 : Pelayanan memuaskan, tidak mengecewakan pelanggan, murah
senyum dan tidak pernah marah walaupun barang diberantakin sampai
banyak sekali, tetap murah senyum dan baik sekali



LAMPIRAN 5
CATATAN LAPANGAN HASIL OBSERVASI

Observas 1

Hari/Tangga Observasi : Rabu, 30 Januari 2019

Tempat : PGMTA (Pusat Grosir Metro Tanah Abang)
Waktu : 10.00 - 11.00 WIB

Pada hari rabu tanggal 30 Januari 2019, saya berkunjung ke PGMTA (Pusat
Grosir Metro Tanah Abang ) untuk melakukan observasi langsung ke Pusat Grosir
Metro Tanah Abang. Pada saat saya sampai di Pusat Grosir Metro Tanah Abang,
saya sebelum menuju lokasi di toko J.S.A Basic terlebih dahulu saya memarkir
mobil dekat daerah PGMTA yang sudah tersedia disana.

Di PGMTA ( Pusat Grosir Metro Tanah Abang) terdapat beberapa titik lokas
parkir, yaitu parkir mobil dan motor. Disana terdapat beberapa lokasi parkir
dimana lokas parkir tersebut terletak di dekat gedung PGMTA Blok A, Blok B,
dan sampai Blok G dikarenakan pasar tanah abang ini masih sekompleks. Lokasi
parkiran Tanah Abang sangat rapi dan tertata teratur dan pas dengan garis
parkirannya, terkordinir dan lahannya sangat luas sekali, akan tetapi lokasi depan
di daerah tanah abang sangat ramai sekali bahkan sampali macet total untuk area
penyebrangan menuju lokasi Blok A sampa Blok G. Bagi pengendara sepeda
motor dan pengendara mobil tidak bisa jalan sedikitpun.



Observas 2

Hari/Tangga Observasi : Kamis, 31 Januari 2019
Tempat : PGMTA (Pusat Grosir Metro Tanah Abang)
Waktu :13.00- 13.30 WIB

Lokas toko J.S.A Basic ada 2, yaitu terletak di PGMTA LT LG BLOK A
N0.200 dan lokas yang kedua terletak di PGMTA 2 LT.3 BLOK B No0.252.
PGMTA LT LG BLOK A No0.200, setelah masuk pintu masuk PGMTA lurus lalu
belok kiri naik eskalator 1 kali setelah itu lurus belok kanan, disitulah lokas
PGMTA LT LG BLOK A N0.200 sangat jauh dengan lokasi parkiran dan lokasi
tersebut sangat mudah dituju dan dicari oleh para konsumen. Lokas ini biasa
dikelilingi pedagang pedagang asongan seperti jgjan pasar dan aneka minuman
yang disediakan oleh para pedagang keliling. Lantai 2 ini tersedia berbagai
macam pakaian wanita maupun laki-laki, baik itu kaos oblong, jersey bahkan
kemeja dan tunik sendiri.

Lokas yang kedua yaitu terletak di PGMTA 2 LT.3 BLOK B No0.252 |okasi
ini sangat mudah lagi di jangkau oleh para pembeli-pembeli yang baru pemula
dan bahkan yang tidak biasa ke tanah abang langsung bisa ke lokass PGMTA
lantai 3 ini , karenalokas ini setelah pintu masuk lurus setelah itu naik lift yang
berada disebelah kiri pojo, masuk pencet lantai 3 setelah berhenti dilantai 3 turun
didepan pas lift yaitu toko J.S.A Basic berada di depan lift, bila ada orang yang
tersesat dilantai 3 naik lift bisa langsung liat toko J.S.A Basic, dan mampir ke
toko tersebut, saya ke toko J.S.A Basic yang ke 2 ini ada orang yang tersesat dan
langsung mampir ke toko J.S.A Basic, soalnya semua blok itu menyambung jadi
satu, bahkan semua penuh dengan pedagang-pedagang aneka bau dan
perlengkapan sholat dan aneka macam-macam pernak pernik. Disitulah nilai

pemasaran sangat tinggi dan cepat dijangkau oleh para konsumen-konsumen baru.



Observas 3

Hari/Tangga Observasi : Senin, 04 Februari 2019
Tempat : PGMTA (Pusat Grosir Metro Tanah Abang)
Waktu :09.30 - 10.00 WIB

Pada sekitar Jam 09.30 WIB, sayatibadi PGMTA (Pusat Grosir Metro Tanah
Abang) lagi untuk melakukan observasi yang ke-3. Pada observasi kali ini, saya
berniat untuk melakukan pengamatan terhadap aktivitas yang dilakukan oleh
karyawan J.S.A Basic.

Sesampal disana saya langsung melakukan pengamatan dengan berjalan -
jalan keseluruh penjuru PGMTA lanta LG dan lantai 3. Pada saat saya
mangamati aktivitas karyawan J.S.A Basic, terlihat ada karyawan yang sedang
asik dengan karyawan lainnya yang memiliki toko berdekatan. Ada juga
karyawan yang sedang santai saja menunggu para pembeli datang, ada juga yang
sedang melayani pembeli yang tanya-tanya mengenai produk J.S.A Basic.

Sementara itu PGMTA (Pusat Grosir Metro Tanah Abang) sudah mendekati
jam 15.00 WI, karena jam tersebut toko-toko sudah mula sepi dan mau ditutup,
saya memutuskan untuk mengakhiri observasi ke-3 ini dan langsung menuju

parkiran untuk dilanjutkan pulang kerumah nenek.
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Toko J.S.A Basic:
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