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ABSTRAK

Amirusy Syuhada Al Faruq. 2022, SKRIPSI. Judul : “Implementasi Strategi Bauran
Promosi Pada Menu Crispy Bakar Sebagai Upaya
Peningkatan Minat Beli Konsumen (Studi Pada Jank
Jank Wings Malang)”

Pembimbing . Kartika Anggraeni Sudiono Putri, M.M

Kata Kunci : Bauran Promosi, Minat Beli, Pemasaran

Bisnis makanan cepat saji di Kota Malang dengan menggunakan ayam
sebagai bahan utamanya sangat mudah dijumpai. Ketatnya persaingan pada usaha
tersebut menyebabkan perusahaan harus menerapkan upaya-upaya strategis untuk
mempertahankan posisinya. Salah satu cara yang dapat dilakukan yaitu dengan
penerapan strategi bauran promosi. Penelitian ini dilakukan bertujuan untuk
menganalisa keefektifitasan strategi bauran promosi yang telah diterapkan selama
ini terhadap keinginan konsumen untuk membeli menu crispy bakar di Jank Jank
Wings Malang.

Metode penelitian yang dilakukan yaitu penelitian kualitatif dengan
pendekatan fenomenologi. Tujuan dari penelitian kualitatif ini adalah untuk
membuat gambaran tentang fakta-fakta yang berkaitan dengan fenomena yang
dimilikinya secara sistematis, akurat, dan aktual. Lokasi penelitian ini dilakukan di
outlet Jank Jank Wings Malang. Data yang digunakan yaitu hasil observasi dan
wawancara dengan pihak Jank Jank Wings Malang yang terdiri dari SPV
Marketing, Operational Manager, Captain Store, Crew Store, serta beberapa
konsumen.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Jank Jank Wings Malang telah
menerapkan dan memaksimalkan strategi bauran promosinya pada menu crispy
bakar antara lain dengan straregi periklanan, promosi penjualan, event and
experiences, hubungan masyarakat dan publisitas, pemasaran online dan sosial
media, pemasaran seluler, pemasaran langsung dan basis data, serta personal
selling. Seluruh strategi yang dijalankan saling terintegrasi untuk menunjang
peningkatan minat beli konsumen dan dapat dijalankan secara optimal. Namun
dalam penerapannya strategi yang paling ditonjolkan yakni sales promotion serta
personal selling. Adapun kendala yang dihadapi oleh Jank Jank Wings dalam
penerapan strtegi bauran promosi yakni seperti pada saat menawarkan menu baru
crisbar dan pelanggan hanya tertarik dengan menu-menu best seller yang sudah
dikenal sebelumnya.

Xi



ABSTRACT

Amirusy Syuhada Al Farug.2022, THESIS. Title : "Implementation of Promotional
Mix Strategy on Crispy Bakar Menu as an Effort to
Increase Consumer Purchase Interest (Study on Jank
Jank Wings Malang)"

Advisor : Kartika Anggraeni Sudiono Putri, M.M

Keywords : Promotion Mix, Purchase Intention, Marketing

There are many fast food restaurants in Malang that provide chicken as the
main ingredient. The company utilizes strategic measures to maintain its position
due to the fierce competition in this industry. Implementing a promotional mix plan
is one approach to do this. The purpose of this study was to evaluate the efficiency
of the promotional mix strategy currently in place in light of consumers' preferences
for Jank Jank Wings Malang grilled crispy menus.

The research method employed is qualitative research with a
phenomenological approach. This qualitative research seeks to describe the
phenomenon it has by providing a methodical, accurate, and factual account of the
facts involved. This study was carried out at a Jank Jank Wings location in Malang
City. The information was obtained through observations and conversations with
the SPV Marketing, operational manager, captain store, crew store manager, and
customers.

The results showed that Jank Jank Wings Malang had implemented and
maximized its promotion mix strategy on the crispy roasted menu including
advertising strategies, sales promotions, events and experiences, public relations
and publicity, online marketing and social media, mobile marketing, direct
marketing and online marketing. data, and personal selling. All strategies
implemented are mutually integrated to support increased consumer buying interest
and can be implemented optimally. However, in implementing the strategy that is
most emphasized, namely sales promotion and personal selling. The obstacles faced
by Jank Jank Wings in implementing the promotion mix strategy were when offering
a new Crisbar menu and customers were only interested in previously known best
seller menus.

xii
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Konteks Penelitian

Bisnis kuliner di Kota Malang diperkirakan akan terus tumbuh signifikan.
Hal ini diperkuat dengan pertumbuhan ekonomi tahun 2021 yang mencapai 4,21
persen dibandingkan dengan tahun sebelumnya, dimana ekonomi sempat
terkontraksi hingga -2,26 persen (BPS, 2021). Banyaknya kebutuhan penduduk
Kota Malang atau pendatang menjadi salah satu alasan mengapa banyaknya
perusahaan atau bisnis kuliner. Adapun jumlah restoran yang tercatat pada Badan
Pusat Statistik (BPS) Kota Malang hingga tahun 2020 mencapai 2015 unit (BPS,
2020). Hal ini ditunjukkan dengan semakin tersedianya berbagai pilihan kuliner,
mulai dari yang mengusung konsep makanan tradisional hingga yang mengusung

konsep kuliner dari mancanegara, seperti yang terlihat pada gambar dibawah ini.

Gambar 1.1

Jumlah Restoran di Kota Malang

Jumlah Restoran di Kota Malang Tahun 2018-2020
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Sumber: Dinas Pemuda, Olahraga, dan Pariwisata Kota Malang, 2020



Dewasa ini bisnis kuliner semakin berkembang pesat, khususnya pada
makanan cepat saji. Makanan cepat saji termasuk salah satu kategori makanan yang
sangat disukai karena mayoritas orang tidak memiliki waktu untuk menyiapkan
makanan sendiri di rumah dan di sela-sela kesibukan yang ada sehingga makanan
cepat saji jenis ini dapat dibeli oleh konsumen dengan cepat dan tanpa harus
menunggu lama. Bisnis makanan cepat saji di Kota Malang dengan menggunakan
ayam sebagai bahan utamanya sangat mudah dijumpai. Diantaranya, dapat dijumpai
restoran cepat saji seperti Kentucky Fried Chicken (KFC). MC Donald’s, A&W,

Hoka-Hoka Bento, Richeese Factory, dan masih banyak lagi.

Ketatnya persaingan pada usaha bisnis kuliner makanan cepat saji
menyebabkan perusahaan harus menerapkan upaya-upaya strategis untuk
mempertahankan posisinya. Upaya strategis yang diterapkan bertujuan untuk
mengantisipasi segala hambatan serta menerapkan peluang yang ada. Oleh sebab
itu, perusahaan diharuskan untuk dapat selalu berinovasi baik dari segi produk
maupun strategi pemasaran yang diterapkan. Salah satu metode strategi pemasaran
yang dapat diterapkan oleh perusahaan dalam menarik minat pelanggan adalah

strategi bauran promosi.

Terkait dengan bauran promosi, Kotler dan Amstrong (2014:429)
mengemukakan bahwa bauran promosi atau bauran komunikasi pemasaran adalah
campuran spesifik alat promosi yang digunakan perusahaan untuk secara persuasif
mengkomunikasikan nilai pelanggan dan membangun hubungan pelanggan.
Kemudian Kotler dan Keller (2016:582) berpendapat bahwa bauran bauran promosi

terdiri dari delapan alat-alat promosi, yaitu Advertising (periklanan), Sales



Promotion (promosi penjualan), Personal Selling (penjualan pribadi), Public
Relationship and Publicity (hubungan masyarakat dan publisitas), Online and
Social Media Marketing (pemasaran online dan media sosial), Mobile Marketing
(pemasaran seluler), Direct and Database Marketing (pemasaran langsung dan

basis data), serta Event and Experience (acara dan pengalaman).

Penerapan strategi bauran promosi pada hakikatnya merupakan suatu
bentuk komunikasi pemasaran, dimana hal tersebut merupakan upaya perusahaan
dapat memberikan informasi lengkap kepada calon pelanggan mengenai penawaran
produk untuk dapat menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk
pelanggan agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada perusahaan. Dalam hal
ini, tujuan dilakukannya promosi agar perusahaan dapat mencari dan mendapatkan
perhatian dari calon pelanggan, dapat menciptakan serta menimbulkan minat pada
calon pembeli, mengembangkan rasa ingin tahu pembeli terhadap produk yang
ditawarkan, serta memberi nilai tambah pada produk yang ditawarkan. Hal tersebut
tidak lain untuk meningkatkan minat beli produk yang ditawarkan serta
mengingatkan konsumen tentang penawaran produk serta harga, nilai, dan lokasi
tentang barang yang ditawarkan (Shinta, 2011). Strategi tersebut dapat
mengantisipasi segala hambatan yang ada dan dapat meningkatkan potensi yang

dimiliki oleh perusahaan dalam menjaring lebih banyak pelanggan.

Strategi bauran promosi juga digunakan pada Jank Jank Wings Kota
Malang. Jank Jank Wings sendiri merupakan salah satu bisnis kuliner yang berasal
dari Kota Malang dan telah berdiri sejak tahun 2015 dengan Ken Dhimas Yudha

Asmara selaku owner-nya. Hingga saat ini Jank Jank Wings telah memiliki lebih



dari 20 cabang yang tersebar di seluruh Indonesia. Kata “Jank Jank” sendiri diserap
dari bahasa Sunda yang berarti sayap. Jank Jank Wings merupakan bisnis kuliner
yang menyajikan berbagai macam olahan chicken wings sebagai menu utamanya.
Dalam proses penyajiannya, chicken wings digoreng hingga crispy dan kemudian
disiram dengan berbagai jenis pilihan saus. Selain dari itu, Jank Jank Wings juga
memiliki dua menu best seller lainnya yakni chicken grill dan crisbar (crispy bakar)
sebagai menu terbaru mereka. Dalam observasi serta wawancara singkat kepada
bapak Haris Razak selaku kapten/manajer store Jank Jank Wings cabang
Sengkaling pada tanggal 29 Oktober 2022, didapatkan bahwa personal selling
merupakan strategi utama yang diterapkan di dalam store dalam mempromosikan
menu crispy bakar dengan cara suggest produk yang dilakukan oleh kasir pada saat
konsumen melakukan pembelian. Adapun penempatan poster promosi menu crispy
bakar yang ditempatkan di setiap cabang store sebagai salah satu bentuk media

promosi periklanan yang dilakukan oleh Jank Jank Wings.

Para pelaku bisnis kuliner bersaing dalam menarik perhatian konsumen agar
dapat meningkatkan minat beli. Salah satu faktor yang diduga mempengaruhi minat
beli konsumen adalah inovasi produk (Maulana & Alisha, 2020). Menu Crisbar
merupakan salah satu inovasi produk yang dihadirkan oleh Jank Jank Wings sejak
bulan Juni 2022. Produk Crisbar sendiri merupakan perpaduan terbaru antara ayam
goreng crispy dengan ayam bakar yang menghasilkan cita rasa manis, gurih dan
renyah serta aroma smoky yang khas dari proses pembakaran. Dalam ketatnya

persaingan bisnis di era globalisasi, perusahan dituntut untuk terus dapat berinovasi.



Hal tersebut menjadikan perusahaan akan lebih mudah mendiversifikasi dan

melakukan pengembangan usaha serta memperluas pangsa pasar perusahaan.

Minat beli konsumen pada Menu Crispy Bakar per akhir bulan Juni 2022
(terhitung satu bulan setelah menu tersebut diluncurkan), sudah menunjukkan
respon positif dari pelanggan dengan banyaknya produk tersebut terjual. Walaupun
penjualan pada menu crispy bakar terbanyak pada bulan tersebut diperoleh dari
Jank Jank Wings cabang Semarang, akan tetapi ketertarikan konsumen pada
pembelian menu crispy bakar terbanyak selanjutnya diperoleh dari Jank Jank Wings
cabang Malang baik store yang terdapat di Sengkaling maupun di Suhat. Data minat
beli konsumen dalam pembelian menu Crispy Bakar pada seluruh cabang Jank Jank

Wings dapat dilihat lebih lengkap pada gambar grafik di bawah ini:

Gambar 1. 2

Data Penjualan Menu Crisbar Tiap Cabang

Data Penjualan Menu Crisbar Bulan Juni 2022
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Sumber: Jank Jank Wings, tahun 2022



Beberapa studi yang meneliti mengenai bentuk strategi bauran promosi
terhadap minat beli konsumen yang dilakukan oleh Megalia, dkk (2017), Khairani
& Lubis (2018), Dimyati (2018), Shinta & Welly (2018), Taher (2019), Nurgina dkk
(2020), Liliyana (2020), Azahra & Sudrartono (2021), Bintari dkk (2021), Gumylang
& Thambrin (2021), Syahshiyah & Putri (2021), Auliya (2021). Penelitian yang
dilakukan oleh Liliyana (2020) dengan judul penelitian “Implementasi Bauran
Promosi pada Usaha Kuliner Restoran Bumbu Desa Ciledug di Masa Pandemi
Covid-19” menunjukkan bahwa terdapat peluang positif dari bauran promosi yang
telah dilakukan untuk meningkatkan minat pelanggan restoran yang baru didirikan
pada tahun 2020 ini. Bauran promosi yang telah dilakukan dengan berbagai teknik
yang mencakup promosi penjualan, seperti SMS Blast, personal selling,
memanfaatkan media sosial seperti Instagram dan Facebook, serta memasang
iklan di radio lokal. Secara keseluruhan elemen sales promotion, advertising dan
personal selling merupakan elemen yang sudah cukup efektif dilakukan.
Sedangkan pada event and experiences, public relations and publicity, dan
mobile marketing belum begitu efektif. Penerapan berbagai teknik pada bauran

promosi tersebut diharapkan dapat terus meningkatkan target penjualannya.

Gumylang dan Thambrin (2021) pada penelitiannya menjadikan produk es
krim Aice pada PT. Queen Ice Bangkalan Madura sebagai objek penelitian juga
menyimpulkan bahwa terdapat peluang positif dalam penerapan strategi bauran
promosi dalam menarik antusias masyarakat baik dari sisi konsumen maupun calon
reseller baru. Bauran promosi yang diterapkan oleh perusahaan dengan berbagai

strategi mulai dari periklanan, promosi penjualan, penjualan personal, hubungan



dengan masyarakat, pemasaran langsung serta pemasaran dari mulut ke mulut. Dari
beberapa strategi yang diterapkan, promosi penjualan dan pemasaran dari mulut ke
mulut dapat dikatakan sebagai startegi yang paling baik dalam penyebaran produk
di masyarakat dengan menggunakan berbagai bentuk promosi seperti pemberian
bonus-bonus, adanya potongan harga, serta hal-hal positif yang sudah tertanam di

masyarakat luas tekait produk es krim Aice.

Mengacu pada kondisi yang ada pada Jank Jank Wings Kota Malang,
peneliti merasa tertarik untuk menganalisa keefektifitasan strategi bauran promosi
yang telah diterapkan selama ini terhadap keinginan konsumen untuk membeli
menu crispy bakar. Berdasarkan hal tersebut maka permasalahan dalam penelitian
ini adalah melihat bagaimanakah penerapan dan kendala dalam pelaksanaan strategi
bauran promosi yang dilakukan oleh Jank Jank Wings Kota Malang terhadap minat
beli konsumen pada menu baru mereka yaitu crispy bakar. Berdasarkan hal diatas,
maka penelitian ini disusun dengan judul “Implementasi Strategi Bauran
Promosi Pada Menu Crispy Bakar Sebagai Upaya Peningkatan Minat Beli

Konsumen (Studi Pada Jank Jank Wings Kota Malang)”

1.2 Fokus Penelitian
1. Bagaimana implementasi strategi bauran promosi yang dilakukan oleh Jank
Jank Wings Kota Malang dalam menarik minat beli konsumen pada menu

crispy bakar ?
2. Apakah terdapat kendala dalam penerapan strategi bauran promosi yang
dilakukan oleh Jank Jank Wings Kota Malang dalam menarik minat beli

konsumen pada menu crispy bakar ?



1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
A. Tujuan Penelitian :

1. Untuk menelaah dan memahami lebih dalam terkait implementasi
strategi bauran promosi pada menu crispy bakar sebagai upaya
peningkatan minat beli konsumen di Jank Jank Wings Kota Malang.

2. Untuk menelaah dan memahami lebih dalam terkait kendala dalam
penerapan strategi bauran promosi pada menu crispy bakar sebagai
upaya peningkatan minat beli konsumen di Jank Jank Wings Kota
Malang.

B. Manfaat Penelitian :

1. Bagi Perusahaan
Manfaatnya agar penelitian ini dapat memberikan informasi,
rekomendasi sekaligus bahan evaluasi bagi Jank Jank Wings Malang
terkait kebijakan mengenai strategi bauran promosi yang diterapkan
agar lebih efektif dalam menarik minat beli konsumen sebagai bentuk
pengembangan usaha.

2. Bagi Akademis
Manfaat penelitian ini bagi akademis adalah diharapkan dapat
berkontribusi dalam menambah ilmu pengetahuan dan topik yang
menarik khususnya dalam teori pemasaran.

3. Bagi Penelitian Selanjutnya



Manfaat penelitian ini bagi penelitian selanjutnya adalah diharapkan
penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan referensi dan bahan

perbandingan untuk penelitian selanjutnya.



BAB Il
KAJIAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

Terdapat penelitian sebelumnya yang membahas tentang metode bauran
promosi. Penelitian ini dapat didukung oleh penelitian sebelumnya tentang strategi
promosi. Penelitian sebelumnya yang tercantum di bawah ini telah dikompilasi ke

dalam tabel berikut:

Tabel 2. 1
Hasil Penelitian Terdahulu
Variabel dan
No Nama, Tahun, Indikator atau Metode/ Hasil Penelitian
Judul Penelitian Fokus Analisis Data
Penelitian
1 | Nurgina dkk Analisis bauran | Penelitian ini Hasil penelitian
(2020), Analisis promosi yang menggunakan menunjukkan bahwa
bauran promosi terdiri dari metode CV. Candela
terhadap minat periklanan, campuran yaitu | menerapkan bauran
beli konsumen penjualan dengan promosi yaitu
produk gula aren | langsung, pendekatan periklanan, penjualan
di CV.Candela hubungan deskriptif langsung, hubungan
masyarakat, kualitatif dan masyarakat, promosi
promosi kuantitatif. penjualan, pemasaran
penjualan, dan langsung dan analisis
pemasaran SWOT sebagai faktor
langsung pada penyusun strategi
CV. Candela dalam internal dan
eksternal perusahaan.
2 | Bintari dkk Marketing Penelitian ini Hasil penelitian
(2021), Analysis strategy, buying | menggunakan menunjukkan bahwa
of marketing interest, pendekatan UMKM Sari Menir
strategy in an marketing mix deskriptif dapat menjaga
effort to attract dengan metode | kualitas produk
consumer buying kualitatif dengan baik, harga
interest on MSME yang terjangkau,
Peyek Sari Menir menggunakan saluran
Gunung Kidul distribusi langsung
dan tidak langsung,
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mengikuti pameran
serta penerapan
strategi dari mulut ke
mulut sebagai sarana
promosi.

Azahra & Bauran promosi, | Penelitian ini Hasil penelitian
Sudrartono keputusan menggunakan menunjukkan bahwa
(2021), Bauran kerjasama pendekatan persepsi agency
promosi untuk deskriptif terhadap bauran
proses jasa kualitatif. promosi yang
endorsement pada diterapkan sudah
akun instagram cukup baik. Akun
(@rizmazara) @rizmazara perlu
memiliki ciri khas
dan keunggulan serta
tarif endorsement
yang terjangkau
sehingga dapat
mengatasi persaingan
yang tinggi.
Gumylang & Periklanan, Penelitian ini Hasil penelitian
Thambrin (2021), | promosi dilakukan menunjukkan bahwa
Strategi bauran penjualan, dengan penerapan strategi
promosi penjualan menggunakan bauran promosi oleh
(Promotion Mix) | personal, pendekatan PT. Queen Ice Asia
untuk hubungan kualitatif Bangkalan Madura
meningkatkan masyarakat, deskriptif. sudah sangat efektif
minat beli pemasaran dan memberikan hal
konsumen dan langsung, serta yang positif bagi
jumlah reseller di | word of mouth perusahaan. Promosi
desa kamal (studi | marketing penjualan dan
kasus pada PT. pemasaran dari mulut
Queen Ice di ke mulut merupakan
Bangkalan strategi bauran
Madura) promosi yang
memiliki peran paling
besar dalam
penyebaran produk.
Dimyati (2018), Bauran promosi, | Penelitian ini Hasil penelitian
Analisis strategi SWOT menggunakan menunjukkan bahwa
bauran promosi deskriptif kekuatan bauran
batik basemah kualitatif promosi Batik

kota pagaralam

sebagai metode
dalam
pengambilan
datanya.

Besemah adalah
pameran, pemasaran
telepon, dan
kerjasama yang baik
dengan pihak
eksternal. Kelemahan
bauran promosi
adalah anggaran yang
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terbatas dan usaha
yang mandiri.
Peluang yang dapat
dimanfaatkan adalah
periklanan dan
pemasaran online,
melobi kebijakan
pemerintah,
mengusulkan
kerjasama dan
memperluas pasar.
Ancamannya adalah
adanya pesaing dan
karakteristik pasar di
kota Pagar Alam.

Shinta & Welly Iklan, pemasaran | Penelitian ini Hasil penelitian
(2018), Strateqi langsung, menggunakan menunjukkan bahwa
bauran promosi internet pendekatan Armor Coffee
Armor Coffee marketing, kualitatif atau membutuhkan
promosi penelitian yang | perbaikan dan
penjualan, bersifat peningkatan strategi
publikasi/ subjektif promosi yang
humas, personal mendasar.
selling
Khairani & Lubis | Advertising, Penelitian ini Hasil penelitian
(2018), Promotion | sales promotion, | menggunakan menunjukkan bahwa
mix strategies and | direct metode periklanan, promosi
buying interest of | marketing, campuran yaitu | penjualan, personal
riau specific food | personal selling, | dengan selling, pemasaran
souvenirs dan public pendekatan langsung, dan
relations. kualitatif dan hubungan masyarakat
kuantitatif. berpengaruh positif
terhadap minat beli
wisatawan terhadap
oleh-oleh khas Riau.
Penjualan pribadi dan
hubungan masyarakat
ditemukan menjadi
faktor yang signifikan
mempengaruhi minat
beli oleh-oleh khas
Riau.
Taher (2019), Bauran promosi, | Penelitian ini Hasil penelitian
Implementasi minat menggunakan menunjukkan bahwa
bauran promosi pengunjung metode media promosi yang
pariwisata dalam penelitian digunakan oleh pihak
meningkatkan deskriptif wisata taman rusa
jumlah kualitatif. sudah memberikan

pengunjung

pengaruh besar dalam
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wisata taman rusa
sibreh Aceh Besar

meningkatkan jumlah
pengunjung.

Sumber: Diolah peneliti, 2022

Sementara itu, berdasarkan pemaparan penelitian terdahulu di atas yang

telah ditelaah sebelumnya, terdapat persamaan dan perbedaan penelitian terdahulu

dengan penelitian yang akan dilakukan saat ini yaitu sebagai berikut:

Tabel 2. 2

Persamaan dan Perbedaan Penelitian terdahulu dengan Saat Ini

Nama, Tahun, Judul
No .
Penelitian

Persamaan

Perbedaan

1 Nurgina dkk (2020),
Analisis bauran
promosi terhadap minat
beli konsumen produk
gula aren di
CV.Candela

Persamaan dalam
penelitian terdahulu
dengan penelitian saat ini
adalah fokus penelitian
tentang bauran promosi
dan metode yang
digunakan berupa
deskriptif kualitatif.

Perbedaan penelitian
terdahulu dengan penelitian
saat ini adalah penelitian
menggunakan metode
campuran dengan deskriptif
kuantitatif sebagai
tambahannya serta indikator
penelitian hanya membahas
lima variabel bauran promosi
sedangkan dalam penelitian
saat ini hanya berfokus pada
metode deskriptif kualitatif
serta meneliti terkait delapan
bauran promosi.

2 | Bintari dkk (2021),
Analysis of marketing
strategy in an effort to
attract consumer
buying interest on
MSME Peyek Sari
Menir Gunung Kidul

Persamaan dalam
penelitian terdahulu
dengan penelitian saat ini
ialah bahasan penelitian
yang berfokus pada
bauran promosi dan
metode yang digunakan
berupa deskriptif
kualitatif.

Perbedaan dalam penelitian
terdahulu dengan penelitian
saat ini adalah minat beli
konsumen di analisa dalam
bentuk strategi bauran
pemasaran dengan 4P
sementara penelitian ini
terfokus pada minat beli
konsumen dalam pembelian
produk baru dengan
menggunakan bauran
promosi.

3 | Azahra & Sudrartono
(2021), Bauran
promosi untuk proses
jasa endorsement pada
akun instagram
(@rizmazara)

Persamaan dalam
penelitian terdahulu
dengan penelitian saat ini
yaitu bahasan penelitian
yang sama terkait bauran
promosi dan metode yang

Perbedaan penelitian
terdahulu dengan penelitian
saat ini adalah bauran
promaosi yang diterapkan
dalam proses jasa
endorsement serta keputusan
kerjasama endorsement
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digunakan berupa
deskriptif kualitatif.

sebagai variabel terikat
dalam penelitian, sementara
penelitian ini terfokus pada
bauran promosi yang
diterapkan oleh perusahaan
dalam menarik minat beli
konsumen terhadap
pembelian produk baru.

Gumylang & Thambrin
(2021), Strategi bauran
promosi (Promotion
Mix) untuk
meningkatkan minat
beli konsumen dan
jumlah reseller di desa
kamal (studi kasus
pada PT. Queen Ice di
Bangkalan Madura)

Persamaan dalam
penelitian terdahulu
dengan penelitian saat ini
adalah bahasan penelitian
yang sama terkait bauran
promosi dan metode yang
digunakan berupa
deskriptif dengan
pendekatan kualitatif.

Perbedaan penelitian
terdahulu dengan penelitian
saat ini adalah indikator
penelitian hanya membahas
lima variabel bauran promosi
dasar pemasaran dari mulut
ke mulut sedangkan dalam
penelitian saat ini meneliti
terkait delapan bauran
promosi.

Dimyati (2018),
Analisis strategi bauran
promosi batik basemah
kota pagaralam

Persamaan dalam
penelitian terdahulu
dengan penelitian saat ini
adalah fokus penelitian
tentang bauran promosi
dan metode yang
digunakan berupa
deskriptif kualitatif.

Perbedaan penelitian
terdahulu dengan penelitian
saat ini adalah terdapat
bantuan analisis SWOT
dalam pengolahan data yang
diteliti sedangkan dalam
penelitian saat ini tidak
menambahkan analisis
SWOT dalam mengolah data
penelitian.

Shinta & Welly (2018),
Strategi bauran
promosi Armor Coffee

Persamaan dalam
penelitian terdahulu
dengan penelitian saat ini
ialah berfokus pada
bauran promosi yang
menggunakan metode
penelitian dengan
pendekatan kualitatif.

Perbedaan penelitian
terdahulu dengan penelitian
saat ini adalah indikator
penelitian yang diteliti terkait
iklan, pemasaran langsung,
internet marketing, promosi
penjualan publikasi/humas,
dan penjualan prbadi
sedangkan dalam penelitian
saat ini membahas terkait
advertising, sales promotion,
events and experiences,
public relations and
publicity, online and social
media marketing, mobile
marketing, direct and
database marketing,
personal selling.

Khairani & Lubis
(2018), Promotion mix
strategies and buying

Persamaan dalam
penelitian terdahulu
dengan penelitian saat ini
ialah berfokus pada

Perbedaan penelitian
terdahulu dengan penelitian
saat ini adalah penelitian
menggunakan metode
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interest of riau specific
food souvenirs

bauran promosi yang
menggunakan metode
penelitian dengan
pendekatan kualitatif.

campuran dengan deskriptif
kuantitatif sebagai
tambahannya sedangkan
dalam penelitian saat ini
hanya berfokus pada metode
deskriptif kualitatif.

8 | Taher (2019),
Implementasi bauran
promosi pariwisata
dalam meningkatkan
jumlah pengunjung
wisata taman rusa
sibreh Aceh Besar

Persamaan dalam
penelitian terdahulu
dengan penelitian saat ini
ialah bahasan penelitian
yang berfokus pada
bauran promosi dan
metode yang digunakan
berupa deskriptif
kualitatif.

Perbedaan penelitian
terdahulu dengan penelitian
saat ini adalah bauran
promosi yang diterapkan
dalam proses peningkatan
jumlah pengunjung taman
wisata, sementara penelitian
ini terfokus pada bauran
promosi yang diterapkan
oleh perusahaan dalam
menarik minat beli
konsumen terhadap
pembelian produk baru bisnis
kuliner..

Sumber: Diolah peneliti, 2022

2.2 Kajian Teoritis

2.2.1 Strategi Promosi

2.2.1.1 Pengertian Strategi Promosi

Salah satu komponen penting dari pemasaran adalah promosi. Dengan kata

lain, betapapun bagusnya suatu produk, jika konsumen tidak menyadarinya, mereka

tidak akan memahami kelebihannya, dan bahkan mungkin tidak akan membelinya

(Ma’ruf, 2013). Menentukan strategi dan program promosi mana yang akan

memberikan dampak terbesar pada penjualan adalah masalah terbesar dalam

menciptakan strategi promosi dan program promosi yang inovatif dalam bentuk

komunikasi yang terintegrasi.

Promosi memiliki arti yang luas yaitu komunikasi. Sedangkan dalam arti

sempit, promosi adalah insentif yang diberikan ke konsumen, pengecer, atau

distributor (Sumarwan, 2019). Promosi dianggap sebagai strategi yang digunakan
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untuk menginformasikan pelanggan potensial tentang produk perusahaan. Promosi
menggunakan berbagai media yang dapat diakses oleh konsumen serta bisnis dan
dapat menghasilkan interaksi yang berkelanjutan dengan tujuan akhir

meningkatkan penjualan melalui pembelian produk.

Kotler dan Amstrong (2014:77) menjelaskan bahwa promosi adalah
kegiatan berbasis komunikasi yang membujuk orang untuk membeli atau terlibat
dalam urusan bisnis yang melibatkan produk perusahaan. Selain itu Lupiyadi
(2013:92) juga memaparkan bahwa promosi merupakan suatu bentuk kegiatan
komersial yang melibatkan hubungan dengan pelanggan untuk menjelaskan
manfaat produk yang dijual guna membujuk mereka untuk membeli barang yang

sesuai dengan kebutuhan mereka.

Berdasarkan beberapa pendapat ahli yang dikemukakan di atas, dapat
disimpulkan bahwa strategi promosi mencakup segala upaya yang dilakukan oleh
perusahaan untuk memperkenalkan, menginformasikan, dan mengingatkan
konsumen tentang suatu produk dengan menggunakan berbagai bentuk media
komunikasi, dengan tujuan mendorong konsumen untuk membeli produk yang
dipromosikan. Dengan kata lain, promosi adalah metode komunikasi yang
digunakan oleh bisnis untuk menginformasikan pelanggan tentang fitur dan

keunggulan produknya dalam upaya untuk membujuk mereka.

Strategi promosi termasuk dalam metode yang digunakan oleh departemen
pemasaran perusahaan untuk menjual produk. Islam juga memandang pemasaran

sebagai praktik yang harus dilakukan sesuai dengan hukum yang dikenal dengan
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syariah yang benar. Pemasaran sekarang bertanggung jawab tidak hanya memasok
barang ke konsumen, tetapi juga bagaimana produk yang diberikan dapat
memuaskan konsumen. Tujuan pemasaran adalah untuk menarik pelanggan dengan
menjanjikan nilai, menetapkan harga yang tepat, mendistribusikan barang dengan
mudah, mempromosikan produk secara efektif, dan mempertahankan pelanggan
dengan berpegang pada konsep kepuasan pelanggan. Allah Swt mengingatkan kita
sebagai hamba-Nya dalam Al Qur’an surah Asy Syu’araa’ (26:183). Allah Swt

berfirman:

E

Snamdh (V) 31385 Y 5 2A2 00 (A ) AT Y

Artinya: “Dan janganlah kamu merugikan manusia dengan mengurangi hak-

haknya dan janganlah membuat kerusakan di bumi.”

2.2.1.2 Tujuan Promosi
Kotler dan Keller (2016), menjelaskan tujuan dari promosi yaitu :

1. Mengidentifikasi dan mendapatkan perhatian dari calon pembeli atau
konsumen. Karena ini adalah langkah pertama dalam membuat keputusan
untuk membeli barang atau jasa, menarik perhatian pelanggan potensial
sangat penting.

2. Perhatian seseorang yang telah diberikan sebelumnya dapat dihentikan atau
dilanjutkan di lain waktu. Tahap selanjutnya adalah pembentukan rasa

minat, dan minat tersebut akan menjadi peran utama promosi.
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Mengembangkan keingintahuan calon pelanggan atau pengguna untuk
memiliki produk yang diberikan. Ketika seseorang tertarik pada sesuatu,
dorongan untuk memilikinya tumbuh.

Meningkatkan kualitas, inovasi, serta menambah nilai penawaran, atau
mengubah sikap konsumen. Merek yang dipromosikan dengan baik

dianggap lebih diminati, modis, bergengsi, dan unggul.

Kotler dan Keller (2016), menguraikan tugas yang harus dipenuhi oleh

perusahaan untuk mendukung penjualan melalui promosi, yang meliputi :

1.

Menginfornasikan; menjelaskan suatu produk kepada pelanggan dan
perbedaan yang dimiliki dari pesaing yang ada.

Membujuk; mempengaruhi konsumen untuk membuat mereka berkeinginan
untuk membeli, lalu yakinkan konsumen untuk membelinya lagi.
Mengingatkan; mengingatkan pelanggan akan kepuasan yang mereka alami

dengan produk yang mereka pilih dan beli.

Menurut Malau (2017), terdapat beberapa perspektif terkait dengan

promosi, antara lain yaitu :

1.

Informing (menginformasikan)

a. Menginformasikan pasar tentang adanya produk baru
b. Meningkatkan reputasi perusahaan

c. Menjelaskan cara memanfaatkan suatu produk

d. Meningkatkan kesadaran konsumen, dll

2. Persuading (membujuk konsumen) untuk :
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a. Mendorong konsumen untuk melakukan pembelian saat itu juga

b. Mengubah pemilihan merek menjadi merek tertentu

c. Mengubah pandangan konsumen tentang fitur produk, dll

3. Reminding (mengingatkan)

a. Mengingatkan konsumen bahwa produk tersebut akan dibutuhkan
dalam waktu dekat

b. Mengingatkan konsumen akan tempat-tempat yang menjual produk dari
perusahaan tertentu

c. Membuat konsumen tetap ingat meskipun tidak adanya iklan produk

d. Menjaga agar produk perusahaan tetap menjadi yang terdepan di benak

mereka.

2.2.2 Bauran Promosi

Bauran promosi merupakan program komunikasi pemasaran total sebuah
perusahaan yang terdiri dari iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, hubungan
masyarakat, pemasaran langsung, pemasaran acara dan pemasaran interaktif yang
dipergunakan perusahaan untuk mencapai tujuan iklan dan pemasarannya. Nickels
dan McHugh dalam Soraya (2015) menyatakan bahwa singkatnya alat promosi

perusahaan digabungkan menjadi "bauran promosi”.

Menurut Kotler dan Armstrong (2004), pemasar dapat memilih antara dua
strategi pemasaran utama, yaitu promosi tarik (pull promotion) dan promosi dorong
(push promotion). Strategi promosi dorong berfokus pada mendorong produk

melalui berbagai saluran dengan memanfaatkan tenaga penjualan dan pemasaran
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perdagangan. Penerapannya strategi promosi dorong yaitu suatu produk didorong
melalui beberapa saluran distribusi ke arah konsumen. Sedangkan dalam strategi
promosi tarik, untuk menghasilkan permintaan klien, pendekatan promosi tarik
memerlukan persaingan yang ketat untuk periklanan dan promosi penjualan terlebih
dahulu. Strategi tarik dilakukan perusahaan dengan mengarahkan berbagai bentuk
kegiatan pemasaran, khususnya periklanan dan promosi konsumen kepada
pelanggan agar dapat mendorong mereka untuk melakukan pembelian. Startegi ini
dimaksudkan untuk dapat menarik minat konsumen dalam membeli produk
perusahaan. Kotler dan Keller (2016:582), berpendapat bahwa terdapat delapan

variabel dalam bauran promosi, antara lain yaitu:

1. Periklanan (Advertising)

2. Promosi Penjualan (Sales Promotion)

3. Acara dan Pengalaman (Event And Experiences)

4. Hubungan Masyarakat dan Publisitas (Public Relations And Publicity)

5. Pemasaran Online dan Media Sosial (Online And Social Media Marketing)
6. Pemasaran Seluler (Mobile Marketing)

7. Pemasaran Langsung dan Basis Data (Direct And Database Marketing)

8. Penjualan Pribadi (Personal Selling)

2.2.2.1 Advertising (periklanan)

Fakta bahwa periklanan memiliki khalayak yang begitu luas menjadikannya
salah satu bentuk promosi yang paling terkenal dan sering dibicarakan. Periklanan

juga merupakan alat promosi yang penting, terutama bagi usaha yang memproduksi
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barang atau jasa untuk masyarakat umum (Morissan, 2010:18). Sedangkan
periklanan, menurut Swastha, adalah presentasi dan promosi non-pribadi atas ide,
barang, dan jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu dengan tujuan untuk
meningkatkan penjualan dengan cara mempengaruhi konsumen secara tidak
langsung (Swastha, 2010: 350). Periklanan akan mampu meningkatkan penjualan,
sedangkan perusahaan yang sudah sukses diharapkan dapat mempertahankan

tingkat penjualannya saat ini.

Tujuan atau sasaran periklanan harus sejalan dengan keputusan sebelumnya
tentang pasar sasaran, penentuan posisi merek, dan program pemasaran. Kotler dan
Keller (2016:609), mengklasifikasikan tujuan periklanan menurut tujuannya untuk
memberikan informasi, menarik minat, mengingatkan, serta memperkuat,

diantaranya yaitu:

a. lklan yang informatif, dapat meningkatkan kesadaran konsumen akan

produk baru dan fitur baru produk yang sudah ada.

b. Iklan persuasif, dapat meningkatkan kesukaan, preferensi, dan keyakinan

konsumen dalam melakukan pembelian suatu barang atau jasa.

c. lklan Pengingat, dapat merangsang konsumen untuk melakukan pembelian

ulang suatu produk atau jasa.

d. Iklan Penguatan, dapat meyakinkan konsumen dalam membuat keputusan

pembelian.
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Iklan menargetkan pembeli yang tersebar secara geografis. Ini memiliki
potensi untuk menciptakan citra jangka panjang untuk suatu produk. Bentuk
periklanan tertentu, seperti televisi memerlukan anggaran yang besar, sedangkan
yang lain, seperti surat kabar, tidak begitu menguras anggaran. Kehadiran iklan
dapat mempengaruhi penjualan. Konsumen akan percaya bahwa merek yang
banyak diiklankan dapat memberikan "nilai yang baik™ (Kotler & Keller 2016:596).

Iklan terbagi dalam tiga karakteristik:

a. Pervasiveness  (Keluasan), iklan ~ memungkinkan  penjual
menyampaikan pesan secara berulang-ulang. Pembeli juga dapat
menerima dan membandingkan pesan dari berbagai pesaing. Iklan skala
besar menyampaikan informasi tentang ukuran, kekuatan, dan
kesuksesan penjual.

b. Amplified expressiveness (Ekspresivitas yang diperkuat), iklan
memungkinkan perusahaan, merek, dan produknya didramatisasi
melalui penggunaan cetakan, suara, dan warna secara kreatif.

c. Control (Kontrol), pengiklan memiliki pilihan untuk memutuskan
aspek merek dan produk mana yang akan ditekankan dalam
komunikasi.

Prinsip dasar ekonomi Islam adalah kejujuran dan kebenaran. Nilai
fundamental ekonomi Islam adalah promosi produk melalui periklanan, kebenaran,
dan kejujuran. Islam sangat melarang segala bentuk penipuan. Alhasil, dalam
melakukan promosi sesuai dengan iklan yang ditampilkan, setiap pengelola harus

jujur, benar, dan lurus. Kecurangan, kebohongan, sumpah serapah, atau iklan palsu
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semuanya dilarang. Sebagaimana Allah SWT berfirman dalam Q.S. Al Muddatsir
(74:38):
%

A Cnl Ly G (K

Artinya: “Setiap Orang bertanggung jawab atas apa yang telah dilakukannya.”

2.2.2.2 Sales Promotion (promosi penjualan)

Promosi penjualan adalah istilah yang digunakan untuk menggambarkan
upaya komunikasi pemasaran perusahaan yang dirancang untuk menambah nilai,
memikat pelanggan untuk melakukan pembelian, dan meningkatkan nilai penjualan
jangka pendek. (Morissan, 2010:25). Promosi penjualan merupakan suatu bentuk
insentif jangka pendek untuk mendorong keingintahuan konsumen akan pembelian
suatu produk atau jasa. Perusahaan menggunakan alat promosi penjualan seperti
kupon, kontes, premi, dan sejenisnya untuk menarik respons pembeli yang lebih
kuat dan lebih cepat, termasuk efek jangka pendek seperti menyoroti penawaran
produk dan meningkatkan penjualan yang lesu (Kotler & Keller 2016:596). Alat

promosi penjualan memberikan tiga keuntungan berbeda:

a. Kemampuan untuk menarik perhatian (attract attention), Mereka menarik
perhatian dan dapat mengarahkan konsumen ke produk.

b. Insentif (incentive), Mereka termasuk beberapa konsesi, bujukan, atau
kontribusi yang bernilai konsumen.

c. Undangan (invitation), mencakup berbagai ajakan untuk melakukan

transaksi saat ini juga.
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2.2.2.3 Events and Experiences (acara dan pengalaman)

Acara dan pengalaman adalah kegiatan yang disponsori perusahaan yang
dirancang untuk menciptakan interaksi harian atau interaksi yang berkaitan dengan
merek tertentu. Bentuknya bisa seperti festival seni, hiburan, acara amal, bazaar,
dan lain-lain (Kotler & Keller 2016:596). Peristiwa dan pengalaman menawarkan

banyak manfaat jika memenuhi kriteria berikut:

a. Relevant (relevan), peristiwa atau pengalaman yang dipilih yang
dianggap sangat relevan karena secara pribadi berinvestasi pada
hasilnya.

b. Engaging (terlibat), mengingat kualitas, kenyataan, acara, dan
pengalaman mereka lebih menarik bagi konsumen.

c. Implicit (implisit), biasanya merupakan ajang penjualan secara tidak
langsung.

Kotler & Keller (2016:626) menjelaskan tujuan dari adanya acara, yaitu:

1. Pelanggan dapat menjadi target acara berdasarkan lokasi, demografi,
psikografi, atau pola perilaku mereka untuk mengidentifikasi dengan target
pasar atau gaya hidup tertentu.

2. Sponsor memberikan pemaparan merek yang berkelanjutan, yang
merupakan persyaratan untuk meningkatkan arti penting merek dan

membantu nama perusahaan atau produk menjadi lebih terkenal.
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3. Acara itu sendiri memiliki asosiasi yang membantu dalam penciptaan atau
penguatan asosiasi merek, yang merupakan persepsi asosiasi citra merek
yang paling penting.

4. Meningkatkan citra perusahaan. Sponsor dapat mendongkrak persepsi
perusahaan sebagai disukai dan bergengsi.

5. Untuk membangkitkan emosi dan menghasilkan pengalaman. Acara yang
menarik atau bermanfaat dapat menimbulkan perasaan yang secara tidak
langsung terkait dengan merek.

6. Untuk mendemonstrasikan dedikasi terhadap lingkungan atau masalah
sosial, dan untuk inisiatif pemasaran yang terkait dengan mendukung
organisasi nirlaba dan amal.

7. Untuk memberi penghargaan kepada staf atau menghibur klien penting,
Banyak acara menampilkan tenda keramahtamahan mewah dan layanan
atau aktivitas khusus lainnya yang disediakan khusus untuk sponsor dan
tamu mereka.

8. Untuk memfasilitasi peluang bisnis atau promosi, banyak pemasar
merencanakan kompetisi atau undian, barang dagangan di dalam toko,

respons langsung, atau aktivitas pemasaran lainnya dengan suatu acara.

Banyak perusahaan menciptakan acara dan pengalaman mereka sendiri
untuk menciptakan minat dan keterlibatan konsumen dan media. Sebagian besar
konsumen merasa bahwa pemasaran pengalaman memberi mereka lebih banyak

informasi daripada bentuk komunikasi lainnya dan akan membuat mereka lebih
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mungkin memberi tahu orang lain tentang pengalaman tersebut dan mau menerima

bentuk pemasaran lain untuk merek tersebut.

2.2.2.4 Public Relation and Publicity (hubungan masyarakat dan publisitas)

Perusahaan harus berinteraksi secara berkelanjutan dengan banyak pihak
berkepentingan lainnya selain pelanggan, pemasok, dan dealernya. Publik mengacu
pada kelompok mana pun yang mungkin memiliki kepentingan nyata atau potensial
atau pengaruh atas kapasitas perusahaan untuk mencapai tujuannya. Hubungan
masyarakat (PR) adalah istilah umum untuk sejumlah inisiatif yang dirancang untuk
meningkatkan atau menjaga reputasi merek. Perusahaan yang bijak akab
mengambil tindakan tegas untuk berhasil mengelola koneksi dengan audiens
terpenting mereka. Sebagian besar bisnis memiliki divisi hubungan masyarakat
yang melacak bagaimana perasaan publik tentang mereka dan menyebarkan berita

dan komunikasi untuk menumbuhkan niat baik. (Kotler dan Keller 2016:629).

Hubungan masyarakat sering kurang dimanfaatkan oleh pemasar, tetapi
inisiatif terencana yang dikoordinasikan dengan komponen lain dari bauran
komunikasi bisa sangat efektif, terutama ketika bisnis ingin menantang
kesalahpahaman konsumen (Kotler & Keller 2016:596). Tiga karakteristik utama

yang mendasari daya tarik, yaitu:

a. High credibility (kredibilitas tinggi), Cerita dan fitur berita lebih otentik dan
kredibel bagi pembaca daripada iklan.
b. Ability to reach hard to find buyers (kemampuan untuk menjangkau

pembeli yang sulit ditemukan), Hubungan masyarakat dapat menjangkau
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prospek yang lebih suka menghindari media massa dan promosi yang
ditargetkan.
c. Dramatization (dramatisasi), Hubungan masyarakat dapat menceritakan

kisah di balik perusahaan, merek, atau produk.

2.2.2.5 Online and Social Media Marketing (pemasaran online dan media

sosial)

Pemasaran online atau internet, menurut Rizky dan Rahma Wahdiniwaty
(2019:125), memungkinkan upaya untuk menerapkan prosedur swalayan. Hal ini
memerlukan pengurangan kebutuhan gedung dan layanan melalui telepon serta
kebutuhan sumber daya manusia bagi bisnis untuk memberikan layanan kepada
pelanggan. Komputer atau perangkat lain hanya dapat diakses dan terhubung ke
internet sehingga dapat menjual barang dan jasa secara efektif dengan terhubung ke
internet. Tanpa perlu bertemu pelanggan potensial, pembeli dapat memesan barang

atau jasa dan berbisnis.

Aktivitas dan program online yang dirancang untuk melibatkan pelanggan
atau prospek secara langsung dengan atau tidak langsung meningkatkan kesadaran,
memperbaiki citra, atau menciptakan penjualan produk dan jasa. Pemasaran dan
pesan online dapat mengambil banyak bentuk untuk berinteraksi dengan konsumen
saat mereka dalam mode pencarian aktif atau hanya menjelajah dan berselancar
online dalam melakukan sesuatu (Kotler & Keller 2016:596). Mereka terbagi dalam

tiga karakteristik:
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a. Rich (kaya), Informasi atau hiburan dapat diberikan sebanyak atau sesedikit
mungkin yang diinginkan konsumen.

b. Interactive (interaktif), Informasi dapat diubah atau diperbarui tergantung
pada respons orang tersebut.

c. Up to date (terkini), Pesan dapat disiapkan dengan sangat cepat dan

disebarkan melalui saluran media sosial.

2.2.2.6 Mobile Marketing (pemasaran seluler)

Pemasaran seluler atau mobile marketing adalah strategi pemasaran produk
atau layanan melalui teknologi digital dan multi-saluran untuk menjangkau target
konsumen melalui perangkat seluler (smartphone atau tablet). Bentuk khusus
pemasaran online yang menempatkan komunikasi pada ponsel konsumen, ponsel
pintar, atau tablet. Penggunaan smartphone, tablet, dan perangkat seluler lainnya
untuk komunikasi menjadi semakin umum dalam pemasaran online dan media

sosial. (Kotler & Keller 2016:597). Karakteristik pemasaran seluler adalah:

a. Timely (tepat waktu), bisa sangat sensitif terhadap waktu dan
mencerminkan kapan dan dimana konsumen berada.

b. Influential (berpengaruh), Informasi yang dikumpulkan atau diterima
melalui ponsel berpotensi menjangkau dan mempengaruhi pengambilan
keputusan pelanggan.

c. Pervasive (pervasif), komunikasi seluler yang tersebar luas sudah tersedia

bagi konsumen karena mereka biasanya membawa ponsel kemana saja.
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2.2.2.7 Direct Marketing and Database (pemasaran langsung dan basis data)

Komunikasi langsung dengan pelanggan dan prospek tertentu melalui surat,
email, telepon, atau internet untuk meminta umpan balik atau partisipasi mereka
dalam dialog. Munculnya "Big Data" telah memberi pemasar kesempatan untuk
belajar lebih banyak tentang konsumen dan mengembangkan komunikasi
pemasaran yang lebih pribadi dan relevan (Kotler & Keller 2016:597). Tiga

karakteristik penting dari pemasaran langsung dan basis data adalah:

a. Personal (pribadi), informasi pribadi, seperti fakta, sudut pandang, dan
pengalaman, dapat disimpan dalam database yang cukup besar dan
disertakan dalam pesan pribadi.

b. Proactive (proaktif), divisi pemasaran langsung dapat menarik perhatian
kedirinya sendiri, mengedukasi pelanggan, dan menambahkan ajakan untuk
bertindak.

c. Complementary (pelengkap), detail produk dapat disertakan untuk
mendukung pesan pemasaran lainnya, khususnya dalam hal e-commerce.

Katalog yang efektif membantu meningkatkan penjualan online.

2.2.2.8 Personal Selling (penjualan pribadi)

Interaksi tatap muka dengan satu atau lebih calon pembeli untuk tujuan
melakukan presentasi, menjawab pertanyaan atau mendapatkan pesanan. Penjualan
pribadi adalah alat yang paling efektif pada tahap selanjutnya dari proses
pembelian, terutama dalam membangun preferensi, keyakinan, dan tindakan

pembeli (Kotler & Keller 2016:597). Tiga kualitas penting dalam penjualan pribadi:
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a. Customized (disesuaikan), Pesan dapat dirancang untuk menarik setiap
individu.

b. Relationship oriented (berorientasi pada hubungan), Hubungan penjualan
pribadi dapat berkisar dari hubungan penjualan yang sebenarnya hingga
persahabatan pribadi yang mendalam.

c. Response oriented (berorientasi pada respon), Pembeli sering diberi pilihan
pribadi dan didorong untuk langsung merespons.

2.2.3 Minat Beli

Minat beli konsumen adalah jenis perilaku konsumen dimana seseorang
mengungkapkan keinginan untuk memilih, menggunakan, atau bahkan
menginginkan suatu produk untuk membelinya. Minat beli menurut pendapat
Kotler & Keller (2013:137) adalah perilaku konsumen yang terwujud dalam
menanggapi barang yang menunjukkan niat pelanggan untuk melakukan
pembelian. Ketika seorang konsumen harus memenuhi kebutuhannya, pada
akhirnya ia akan mengaktualisasikan apa yang ada dalam pikirannya karena adanya
minat yang muncul dari melakukan pembelian. Motivasi ini bertahan dalam
pikirannya dan berkembang menjadi aktivitas yang sangat kuat. (Ferdinand,

2014:189).

Julianti (2014: 88) menyatakan bahwa minat beli seseorang merupakan faktor
pendorong atau insentif yang melekat yang mungkin memotivasi mereka untuk
memperhatikan satu hal dan kemudian memutuskan apakah akan membelinya
secara spontan, wajar, mudah, tanpa paksaan dan selektif pada satu produk untuk

kemudian mengambil keputusan membeli. Keinginan untuk membeli suatu barang
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akan semakin kuat jika manfaat penggunaannya dinilai lebih besar daripada biaya
untuk mendapatkannya. Minat beli, di sisi lain, adalah proses integrasi pengetahuan
yang menggabungkan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku
alternatif dan memilih salah satunya, klaim Nugroho (2013: 342). Proses integrasi
ini menghasilkan sebuah pilihan, yang secara kognitif bermanifestasi sebagai

keinginan untuk bertindak.

2.2.4 Kerangka Berfikir

Kerangka berfikir merupakan model konseptual tentang bagaimana teori
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang
penting (Barlian, 2018). Adapun kerangka berfikir dalam penelitian ini dapat dilihat

pada gambar dibawah ini.



Gambar 2.1
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3.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian

Jenis penelitian yang dilakukan vyaitu penelitian kualitatif dengan
pendekatan fenomenologi. Creswell (2017:4) menjelaskan bahwa tujuan dari
penelitian kualitatif adalah untuk menemukan dan memahami signifikansi yang
melekat pada masalah sosial atau manusia. Upaya penting dilakukan selama
proses penelitian, termasuk perumusan pertanyaan dan proses pengumpulan data

tertentu dari partisipan, analisis data secara induktif, dan interpretasi data.

Data dalam penelitian kualitatif adalah data deskriptif yang umumnya
berbentuk kata-kata, gambar-gambar atau rekaman. Kriteria data dalam
penelitian kualitatif adalah data yang pasti. Data yang pasti adalah data yang
sebenarnya terjadi sebagaimana adanya, bukan data sekadar yang terlihat,
terucap, tetapi data yang mengandung makna di balik yang terlihat dan terucap
tersebut. Misal data orang yang menangis harus dipastikan bahwa orang tersebut

menangis karena sedih atau justru karena bahagia (Eko Sugiarto, 2017:9).

Sedangkan penelitian fenomenologi merupakan jenis penelitian kualitatif
yang melihat dan mendengar lebih dekat dan terperinci penjelasan dan
pemahaman individual tentang pengalaman-pengalamannya. Penelitian
fenomenologi  memiliki tujuan yaitu guna menginterpretasikan serta
menjelaskan pengalaman-pengalaman yang dialami seseorang dalam kehidupan

ini, termasuk pengalaman saat interaksi dengan orang lain dan lingkungan
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sekitar. Dalam konteks penelitian kualitatif, kehadiran suatu fenomena dapat
dimaknai sebagai sesuatu yang ada dan muncul dalam kesadaran peneliti dengan
menggunakan cara serta penjelasan tertentu bagaimana proses sesuatu menjadi
terlihat jelas dan nyata. Pada penelitian fenomenologi lebih mengutamakan pada
mencari, mempelajari dan menyampaikan arti fenomena, peristiwa yang terjadi
dan hubungannya dengan orang-orang biasa dalam situasi tertentu. Penelitian
fenomenologi dapat digolongkan dalam penelitian kualitatif murni karena dalam
pelaksanaannya berlandaskan pada usaha mempelajari dan melukiskan ciri-ciri
intrinsik fenomena-fenomena sebagaimana fenomena-fenomena itu sendiri (Eko

Sugiarto, 2017:13).

3.2 Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian ini dilakukan di outlet Jank Jank Wings Kota Malang.
Lokasi ini dipilih peneliti dikarenakan Jank Jank Wings Kota Malang merupakan
restoran cepat saji lokal Kota Malang yang memiliki berbagai inovasi produk
seperti “Crispy Bakar” dengan tingginya minat konsumen terutama Kota Malang

yang mana merupakan kota wisata dan pendidikan.

3.3 Informan Penelitian

Individu, objek, atau organisasi yang dapat dijadikan sumber informasi bagi
peneliti dalam pengumpulan data penelitian disebut sebagai subjek penelitian.
(Arikunto, 2012). Adapun subjek dari penelitian ini dapat dilihat pada tabel

dibawah ini.



Tabel 3.1
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Informan Penelitian

No

Fokus Penelitian

Narasumber

Konteks Wawancara

Implementasi
strategi bauran
promosi

SPV
Marketing
Operational
Manager
Captain Store
Crew Store
Customer

. Advertising

a. Tujuan periklanan

b. Jenis media

c. Jenis program dan sarana

Sales promotion

a. Tujuan promosi penjualan

b. Bentuk promosi penjualan

Event ans Experiences

a. Tujuan acara dan
pengalaman

Public Relations and Publicity

a. Tujuan hubungan
masyarakat dan publisitas

Online and Social Media

Marketing

a. Tujuan pemasaran online
dan media sosial

b. Jenis media

Mobile Marketing

a. Tujuan pemasaran seluler

Direct and Database

Marketing

a. Tujuan pemasaran
langsung dan basis data

Personal Selling

a. Tujuan penjualan pribadi

Kendala dalam
penerapan
strategi bauran
promosi

SPV
Marketing
Operational
Manager
Captain Store
Crew Store

Kendala yang dialami pada
strategi periklanan dalam
mempromosikan menu baru
crispy bakar.

Kendala yang dialami pada
strategi promosi penjualan
dalam memasarkan menu baru
crispy bakar.

Kendala yang dialami pada
strategi strategi acara dan
pengalaman dalam
mempromosikan menu baru
crispy bakar.
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Kendala yang dialami pada
strategi hubungan masyarakat
dan publikasi dalam
mempromosikan menu baru
crispy bakar.

Kendala yang dialami pada
strategi pemasaran online dan
media sosial dalam
mempromosikan menu baru
crispy bakar.

Kendala yang dialami pada
strategi pemasaran seluler
dalam mempromosikan menu
baru crispy bakar.

Kendala yang dialami pada
strategi pemasaran langsung
dan basis data dalam
mempromosikan menu baru
crispy bakar.

Kendala yang dialami pada
strategi penjualan pribadi
dalam mempromosikan menu
baru crispy bakar.

Sumber: Diolah Peneliti, 2022

3.4 Teknik Penentuan Informan

Teknik penentuan informan yang digunakan oleh peneliti adalah teknik

penentuan informan yang sering digunakan dalam penelitian kualitatif yaitu

purposive sampling. Teknik purposive sampling adalah teknik penentuan

informan berdasarkan pertimbangan tujuan yang telah ditetapkan oleh si peneliti

(Barlian, 2016). Dalam hal ini peneliti memilih informan yang dianggap

mengetahui permasalahan yang akan dikaji serta mampu memberikan informasi

yang dapat dikembangkan untuk memperoleh data.
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Informan dalam penelitian ini adalah pihak internal perusahaan yang
berhubungan langsung dengan menu crispy bakar dan konsumen. Adapun

kriteria informan yang dipilih dalam penelitian ini, diantaranya :

1. Pihak yang menangani langsung pengambilan keputusan strategi
perusahaan dalam mempromosikan produk barunya seperti SPV Marketing.

2. Pihak yang menangani langsung dalam pembuatan Standart Operasional
Product (SOP) dan sebagai badan pegawasan dalam perusahaan seperti
Operational Manager.

3. Captain dan Crew store yang terlibat langsung dalam proses penjualan
menu crispy bakar.

4. Pelanggan yang pernah atau sering dalam melakukan pembelian menu
crispy bakar. Hal ini dikarenakan pentingnya pandangan selain dari pihak
internal perusahaan untuk berpendapat tentang ketertarikan mereka dan
sejaun mana informasi yang diberikan oleh perusahaan sampai kepada
konsumen.

3.5 Data dan Jenis Data

Data yang dibutuhkan oleh peneliti yaitu, berupa :

1. Data Primer

Data primer dalam penelitian ini merupakan hasil observasi dan
wawancara kepada pihak Jank Jank Wings Kota Malang yang terdiri dari
SPV Marketing, Operational Manager, Captain Store, Crew Store, serta

beberapa konsumen.
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2. Data Sekunder

Data sekunder dalam penelitian ini yaitu bersumber dari buku, jurnal
maaupun artikel, internet, profil perusahaan yang mencakup struktur
organisasi dan dokumen pemasaran dalam penjualan produk Jank Jank
Wings Kota Malang pada tahun 2022, serta dokumentasi kegiatan promosi

berupa foto.

3.6 Teknik Pengumpulan Data

Metodologi yang diperlukan untuk mengumpulkan data untuk penelitian ini

adalah dengan menerapkan metode tersebut:

1. Metode Observasi

Metode observasi merupakan observasi yang di dalamnya peneliti
langsung turun ke lapangan untuk mengamati perilaku dan aktivitas
individu-individu di lokasi penelitian (Creswell, 2017: 267). Pendekatan
observasi ini, data dikumpulkan langsung dari subjek penelitian dengan
melakukan observasi langsung dan mencatat setiap fenomena yang muncul
selama pelaksanaan strategi bauran promosi oleh Jank Jank Wings Kota
Malang. dalam upaya konsumen mengambil keputusan pembelian pada

menu crispy bakar.

2. Metode Wawancara

Wawancara dilakukan secara langsung di kantor pusat dan store dari

Jank Jank Wings Kota Malang dengan pihak Marketing Manager,
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Operational Manager dan Crew Store selaku pihak internal perusahaan dan
tiga konsumen berperan menjadi pihak eksternal. Sehingga peneliti dapat
mengumpulkan data yang tepat dan dapat dipahami serta menjelaskan

masalah atau fenomena yang akan dibahas dalam penelitian ini.

3. Metode Dokumentasi

Metode ini diperoleh dari pencatatan dokumen yang berhubungan
dengan permasalahan yang diteliti. Dokumentasi dilaksanakan dengan
mengumpulkan data-data sekunder dari pihak Jank Jank Wings Kota

Malang serta mengumpulkan dokumentasi kegiatan promosi berupa foto.

3.7 Analisis Data

Menurut Miles dan Huberman dalam Sugiyono (2016:245), kegiatan
dalam analisis data kualitatif dilakukan secara interaktif dan dilanjutkan sampai
selesai. Setelah menyelesaikan penelitian lapangan, langkah peneliti selanjutnya
adalah menganalisis data untuk mendapatkan kejelasan. Hal ini dilakukan
setelah peneliti mengumpulkan data yang diperlukan untuk penyelidikan.

Berikut adalah analisis data untuk penelitian ini:

1. Triangulasi Data

Triangulasi data merupakan data penelitian yang dikumpulkan
melalui beragam sumber agar hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi

dapat dianalisis seutuhnya (Creswell, 2017: 299).

2. Reduksi Data
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Data yang dikumpulkan oleh peneliti harus didokumentasikan
dengan cermat dan lengkap. Wawancara dan observasi lapangan digunakan
untuk mengumpulkan data primer tentang keefektifan pendekatan bauran
promosi dalam menarik minat pelanggan. Sedangkan dokumentasi
digunakan untuk mendapatkan data sekunder. Jank Jank Wings Kota
Malang dijadikan sebagai tempat pendataan secara langsung. Semua
informasi yang terkumpul dari hasil wawancara, observasi, dan
dokumentasi dari pihak Jank Jank Wings Kota Malang terlebih dahulu

diamati dan diteliti oleh peneliti (Miles dan Huberman, 2016).

. Penyajian Data

Data dapat disajikan dengan cara yang mudah dipahami oleh
pembaca, seperti menggunakan grafik, tabel, dan narasi. Informasi yang
telah dikumpulkan, kemudian dikaji dengan pendekatan bauran promosi
yang digunakan oleh Jank Jank Wings Kota Malang untuk menjual produk
yang baru diluncurkan, dan pertimbangkan teori yang berkaitan dengan

fenomena yang dipelajari (Miles dan Huberman, 2016).

Kesimpulan

Peneliti menginterpretasikan data yang diperolehnya dari proses
pengumpulan data awal dengan mengidentifikasi pola dan mengembangkan
deskripsi atau penjelasan. Peneliti melakukan penilaian terhadap strategi
bauran promosi Jank Jank Wings Kota Malang dalam memasarkan produk

yang baru diluncurkan terhadap daya tarik minat beli pelanggan dalam
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pembelian produk tersebut sesuai dengan hasil analisis data. Evaluasi,
efikasi, dan efisiensi teknik bauran promosi yang digunakan oleh Jank Jank
Wings Kota Malang dibahas dalam kesimpulan (Miles dan Huberman,

2016).



BAB IV

PAPARAN DATA DAN PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN

4.1 Paparan Data Hasil Penelitian

4.1.1 Latar Belakang Perusahaan

Jank Jank Wings merupakan perusahaan yang bergerak pada bidang
usaha food and beverage yang tersebar di seluruh Indonesia dan berpusat
di Kota Malang, Jawa Timur. Telah berdiri sejak 18 Mei tahun 2015 oleh
Ken Dhimas Yuda Asmara, Eka Tri Santoso, dan Kuntoro Budi Prasetyo
selaku Founder Jank Jank Wings. Pada tahun 2017 Jank Jank tergabung
dalam payung hukum CV Sayap Mulia Sejahtera dengan nomor
290/CV/1X/2017 dan pada tahun 2018 berubah status menjadi PT. Sayap
Mulia Sejahtera dengan nomor akta 03 tanggal 08 Agustus 2018 dengan
nomor NIB 8120013191543.

Pada awal berdirinya, Jank Jank memulai menjual makanannya di
sebuah tanah kosong dengan keadaan ilalang yang tinggi untuk didirikan
tenda bongkar pasang 3 x 3 meter yang terletak di jalan Bunga Coklat No.1
Kota Malang, Jawa Timur. Sekitar 6 bulan berjalan pada bulan November
2015, Jank Jank memulai ekspansi pertamanya dengan sistem waralaba
(franchise) ke kota Gudeg Yogyakarta.

Dari awal berdiri, Jank Jank dikenal dengan menu sayap ayam
goreng krispi yang disajikan dengan berbagai saus seperti Barbaque,
Blackpepper, BBQ Hickory Smoke, Japanese Curry, Teriyaki, Cheese, dan

Spesial Hot Gaprot agar lebih kekinian dan masuk ke lidah para mahasiswa
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dan pelajar di Kota Malang. Selain dari itu, Jank Jank Wings juga memiliki
dua menu best seller lainnya yakni chicken grill dan crisbar (crispy bakar)
sebagai menu terbaru mereka.

Menu Crisbar merupakan salah satu inovasi produk yang dihadirkan
oleh Jank Jank Wings sejak bulan Juni 2022. Produk Crisbar sendiri
merupakan perpaduan terbaru antara ayam goreng crispy dengan ayam
bakar yang menghasilkan cita rasa manis, gurih dan renyah serta aroma
smoky yang khas dari proses pembakaran. Dengan harga jual produk mulai

dari Rp 19.000,- sampai dengan Rp 37.000,-.

Gambar 4.1
Poster Menu Crispy Bakar

, o Keond Tine Mana Niik?7!
Jankjankwings id (@) smiankwings

Sumber: Dokumentasi poster Jank Jank Wings, 2022

4.1.2 Visi Misi Perusahaan
a. Visi

Menjadi restoran cepat saji modern kebanggan Indonesia.

b. Misi
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1. Menjaga konsistensi kualitas produk dan citra Jank Jank Wings di
Indonesia.

2. Melayani secara tepat dan cepat kepada customer.

3. Inovatif dalam mengembangkan teknologi untuk kemajuan Jank
Jank Wings.

4. Memberi kontribusi positif terhadap lingkungan sekitar.

4.1.3 Struktur Organisasi
Pada sebuah organisasi, maka perlu adanya kerjasama sehingga
dapat mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Dalam proses kerjasama antar
individu diperlukan struktur organisasi agar tanggung jawab dan pembagian
tugas dari masing-masing individu berjalan dengan lancar. Adapun struktur

organisasi dari PT. Sayap Mulia Sejahtera adalah sebagai berikut:



Gambar 4.2

Struktur Organisasi PT. Sayap Mulia Sejahtera

CEO
(Ken Dimas Yudha A.)

CMO CFO COO
(Eka Tri Santoso) (Kuntoro Budi P.) (Ken Dimas Yudha A.)

——

—

GM GM GM GM HR GM
Bussiness Marketing Finance I Operasional
Development Product | I
| | Manager
- - Manager HR Manager
Bussiness Marketing Keuangan I Operasional
Development Development (Ratna) (Niko)
Spv HR
| | I
Spv Spv Spv s
Bussiness Marketing Operasional Staff HR pv
Development || (Yulinda) (Irfan) Operasional
(Putri)
Staff
Staff .
Marketing :::r;?)n%ci_ﬁc Spv
(Ajeng) REJ ng Operasional
(Rini) (Wahyu)
Staff Spv
Finance & 0] er£siona|
Accounting p(SaIsa)
(Putra)
Staff Spv
Finance & Operasional
Accounting (Untung)
(Rizky) 1
Captain
Store
|
Crew
Store

Sumber: Dokumentasi struktur organisasi Jank Jank Wings, 2022
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4.1.1 Lokasi PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings)

PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) memiliki kantor dan
gudang pusat di Kota Malang lebih tepatnya terletak di Jalan Cengger Ayam
No.54, Tulusrejo, Lowokwaru, Kota Malang, Jawa Timur, kode pos 65141.
Selain sebagai pusat administrasi, juga berfungsi sebagai pusat distribusi
saus dan packaging untuk store. Sedangkan untuk outlet store yang terletak
di Kota Malang berada di Jalan Bunga Cokelat N0.06, Kota Malang, Jalan
WR. Supratman No0.60, Rampal, Celaket, Kota Malang, dan Jalan Raya

Sengkaling No0.165, Jetis, Mulyoagung, Dau, Kabupaten Malang.

4.2 Pembahasan Hasil Penelitian

Pemaparan data dan pembahasan pada hasil penelitian ini
memfokuskan pada apa yang telah dirumuskan dalam fokus penelitian yakni:
(1) Bagaimana implementasi strategi bauran promosi yang dilakukan oleh Jank
Jank Wings Kota Malang dalam menarik minat beli konsumen pada menu
crispy bakar. (2) Apakah terdapat kendala dalam penerapan strategi bauran
promosi yang dilakukan oleh Jank Jank Wings Kota Malang dalam menarik
minat beli konsumen pada menu crispy bakar. Guna memperjelas hasil dari
penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti akan memaparkan data temuan
hasil penelitian berupa observasi, wawancara/interview, dan dokumentasi

diantaranya sebagai berikut:



47

4.2.1 Implementasi Strategi Bauran Promosi Pada Menu Crispy Bakar
Sebagai Upaya Peningkatan Minat Beli Konsumen Di Jank Jank
Wings Malang

Adapun data yang diperoleh peneliti terkait dengan implementasi
strategi bauran promosi pada menu crispy bakar sebagai upaya peningkatan
minat beli konsumen di Jank Jank Wings Malang dengan menggunakan

beberapa metode pengumpulan data diperoleh hasil diantaranya:

4.2.1.1 Periklanan (Advertising)

Periklanan merupakan salah satu strategi promosi yang dilakukan dengan
penyampaian informasi terkait dengan produk dan perusahaan kepada konsumen
dengan menggunakan media tertentu. Memiliki fungsi dan tujuan untuk
menanamkan informasi serta mempengaruhi konsumen untuk menghadirkan kesan
yang dapat menimbulkan pertukaran suatu informasi. Hal ini dilakukan agar dapat
menarik minat beli konsumen.

Terkait dengan implementasi bauran promosi periklanan yang digunakan
oleh PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) dalam mempromosikan menu
Crispy Bakar, Ibu Yulinda selaku SPV Marketing PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank
Jank Wings) pada tanggal 21 November 2022 di kantor pusat Jank Jank Wings,
kemudian Ibu Yulinda mengungkapkan bahwa periklanan yang digunakan dalam
mempromosikan menu Crispy Bakar yakni:

“Untuk periklanannya, kami lewat media online dan offline mas.

Kalau kami fokusnya sebenernya lebih ke online mas melalui Intagram,

Tiktok, sama Facebook. Untuk offlinenya di store kami menggunakan

poster, banner dan juga brosur karena kan menu baru, untuk brosur

biasanya kami sebarkan lewat ojol (ojek online) dan juga di masukin ke

dalam plastik-plastik orderan gitu sih mas. Dengan begitu harapan kami
masyarakat tau dengan produk kita dan dapat terjadi repurchase intention
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atau pembelian kembali. Untuk posternya sendiri programnya kami adakan
tiap bulannya dan akan dikirim kan ke tiap store seminggu sebelumnya.
Kendala yang dihadapi dalam periklanan sih mungkin minim ya soalnya
kita bekerjasama dengan bagian operasional dan logistik yang
mengirimkan posternya dan operasional yang menyampaikan promonya
kepada crew store.”

Hal senada juga disampaikan oleh Bapak Niko selaku Operational Manager
PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) pada tanggal 21 November 2022 di
kantor pusat Jank Jank Wings terkait dengan implementasi bauran promosi menu
Crispy Bakar, dan Bapak Niko menjelaskan bahwa:

“Jadi di Jank Jank Wings itu akan selalu ada menu yang baru, nah
menu yang baru ini akan dibikin sesuai dengan permintaan dari costumer.
Jadi dari permintaan dan masukan tersebut kemudian kami evaluasi dan
berbenah dan kemudian menemukan resep baru juga akhirnya crispy bakar
ini siap untuk dijual kepada costumer.”

Demikian pula yang disampaikan oleh Bapak Haris Razak selaku kapten
store Jank Jank Wings Sengkaling pada tanggal 28 November 2022 di outlet store
Jank Jank Wings Sengkaling terkait dengan implementasi bauran promosi
periklanan yang terdapat di dalam store Jank Jank Wings Sengkaling, kemudian
Bapak Haris menyampaikan bahwa:

“Jadi kalo di dalam store ini untuk mempromosikannya kami
menggunakan media pamflet dan X-Banner, agar jika ada pelanggan yang
mau membeli menu terbaru kita, kita dapat menawarkan dengan hadiah
yang menarik agar pelanggan juga lebih tertarik untuk membelinya. Dan
kita juga mendapatkan penjualan crisbar ini lebih meningkat. Untuk
kendalanya dalam menawarkan menu crisbar ini biasanya pelanggan
hanya tertarik dengan menu yang biasa dibeli seperti JJ Tiny dan JJ Giant
karena kebanyakan pelanggan sudah terbiasa dengan produk best seller
kita sehingga kurang tertarik dengan produk baru kita.”

Kemudian peneliti bertanya kepada Bapak Igbal pada tanggal 28 November
2022 di store Jank Jank Wings Sengkaling, selaku konsumen yang pernah

melakukan pembelian menu crispy bakar di store Jank Jank Wings Sengkaling
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terkait dengan implementasi bauran promosi periklanan menu crispy bakar, dan
kemudian Bapak Igbal menjawab:

“Saya awalnya tau dari IG Jank Jank sih, soalnya lagi ngadain
promo dan saya juga langganan disini biasanya. Awalnya karna penasaran
rasanya gimana jadi saya cobain beli. Pas sampai di tempatnya juga
langsung ditawarkan sama mba-mba kasirnya kalau lagi ada promo menu
tersebut.”

Selain itu, peneliti juga bertanya kepada Bapak Afda pada tanggal 29
Desember 2022 di store Jank Jank Wings Sengkaling terkait dengan implementasi
bauran promosi periklanan menu crispy bakar, dan kemudian Bapak Afda
menjawab:

“Untuk iklannya bagus sih, saya tau menu cisbar dari instagram,
setelah saya cek postingan menu crisbarnya banyak promo-promo menarik
disitu. Kemudian saya coba datang langsung ke tempatnya banyak poster-
poster promo yang ditempel dekat kasirnya.”

Kesimpulan yang di dapatkan dari hasil wawancara peneliti dengan keempat
informan di atas terkait implementasi strategi bauran promosi pada menu crispy
bakar dalam aspek periklanan sebagai upaya peningkatan minat beli konsumen
yaitu dilakukannya proses periklanan baik secara online maupun offline. Adapun
bentuk pengimplementasiannya melalui sosial media seperti Instagram, Tiktok, dan

Facebook serta bentuk promosi di dalam store melalui media cetak seperti poster,

pamflet dan banner.



Gambar 4.3
Iklan Poster di Area Store Jank Jank Wings

Sumber: Dokumentasi oleh Peneliti, 2022

Gambar 4.4
Iklan Pada Aplikasi Online Gofood
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Sumber: Dokumentasi Jank Jank Wings, 2022
Dalam perspektif islam disebutkan bahwa kita sebagai muslim diwajibkan
untuk berbisnis dengan cara yang halal, yaitu dengan menghindari iklan yang
bersifat dilebih-lebihkan yang dapat dianggap sebagai bentuk menipu dan

berbohong. Kebenaran fakta dalam informasi yang disampaikan kepada publik
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dalam periklanan harus sejujur-jujurnya sebagaimana disebutkan dalam Al-Qur’an
Surah An-Nisa’ (4:9):

558l a0 1Sl Tl 13RS B B55) 2edlS B 1585 5 caall adals

I, Y 38

Artinya: “Dan hendaklah takut kepada Allah orang-orang yang seandainya

meninggalkan di belakang hari turunan yang lemah, yang mereka khawatir

terhadap (kesejahteraan) mereka. Oleh sebab itu, hendaklah mereka bertakwa

)

kepada Allah dan hendaklah mereka mengucapkan perkataan yang benar.’

4.2.1.2 Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Secara singkat, promosi penjualan dapat diartikan sebagai bentuk
perusahaan dalam mempengaruhi konsumen dengan menggunakan hadiah, kupon,
ataupun insentif untuk menarik respons pembelian produk yang dimiliki oleh
perusahaan.

Terkait dengan implementasi startegi bauran promosi pada aspek promosi
penjualan yang diaplikasikan oleh Jank Jank Wings pada promosi penjualan menu
Crispy Bakar, Ibu Yulinda selaku SPV Marketing PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank
Jank Wings) pada tanggal 21 November 2022 di kantor pusat Jank Jank Wings
mengungkapkan bahwa strategi promosi yang diterapkan dalam penjualan menu
Crispy Bakar yaitu:

“Jadi kalau dari kami buat menarik minat beli konsumen apalagi yang
dari kalangan mahasiswa gitu biasa kami menawarkan promosi berupa
potongan harga mas dan juga berupa kolaborasi di pembelian onlinenya
melalui ojol (ojek online) seperti Grab, Gofood, dan Shopee Food. ”

Kemudian peneliti bertanya kepada Bapak Niko selaku Operational

Manager PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) pada tanggal 21 November
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2022 di kantor pusat Jank Jank Wings terkait dengan implementasi startegi bauran
pada aspek promosi penjualan di area store Jank Jank Wings dalam upaya
peningkatan minat beli konsumen, kemudian Bapak Niko menjelaskan bahwa:

“Kalau untuk penjualannya di area store karena divisi marketing
sudah memberikan support berupa promosi terus alat-alatnya sudah
disediakan oleh marketing, akhirnya kita sebagai operational hanya
menjalankan bagaimana caranya agar crisbar ini dikenal oleh costumer
dengan cara kita menawarkan dan juga memperkenalkan melalui kasir
yang sebelumnya sudabh kita training terlebih dahulu.”

Demikian pula yang disampaikan oleh Bapak Haris Razak selaku kapten
store Jank Jank Wings Sengkaling pada tanggal 28 November 2022 di outlet store
Jank Jank Wings Sengkaling terkait dengan implementasi strategi bauran promosi
pada aspek penjualan promosi penjualan yang terdapat di dalam store Jank Jank
Wings Sengkaling, setelah itu Bapak Haris Razak menerangkan bahwa
penerapannya di dalam store Jank Jank Wings Sengkaling yakni:

“Untuk promo-promonya kita itu memakai poster atau pamflet yang di
pasang di dekat meja kasir gitu supaya ketika nanti konsumen memesan
makanan, dari kasir kemudian langsung mensuggest menu crisbar
tersebut. ”

Peneliti juga melakukan observasi dan dokumentasi tentang bagaimana
penerapan strategi bauran promosi pada aspek promosi penjualan yang diterapkan
oleh Jank Jank Wings pada penjualan menu crispy bakar. Berdasarkan hasil
observasi dan dokumentasi yang peneliti temukan bahwa promosi penjualan yang
diterapkan oleh Jank Jank Wings dalam menarik minat beli konsumen adalah

dengan memberikan potongan harga dan kolaborasi dengan brand-brand

pemesanan makanan online seperti Grab Food, Gofood, dan Shopee Food.
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Gambar 4.6
Promo Penjualan Menu Crispy Bakar
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Berdasarkan hasil wawancara dan dokumentasi yang dipaparkan di atas,
hasil temuan yang peneliti dapatkan bahwa Jank Jank Wings dalam
mempromosikan dan menarik minat beli pelanggan, perusahaan menerapkan salah
satu aspek bauran promosi yaitu sales promotion (promosi penjualan). Adapun
bentuk penerapan promosi penjualan yang dilakukan oleh Jank Jank Wings dalam
menarik minat beli konsumen terutama dikalangan mahasiswa yaitu dengan adanya
potongan harga dan kolaborasi dengan brand-brand pemesanan makanan online
seperti Grab Food, Gofood, dan Shopee Food.

Prinsip yang dipakai dalam bauran promosi penjualan ialah kepercayaan
dan suka sama suka. Hal ini sebagaimana diterangkan dalam Al-Qur’an Surah An-
Nisa’ (4:29):

135805 a0 1 ele 13A W 555 gdl e 1585 51 G (244

KRV

bé\\
&

Artinya : “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang bathil, kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku
dengan suka sama suka diantara kamu.”

Ayat di atas menjelaskan bahwa Allah SWT melarang kita untuk
mengkonsumsi harta dengan cara-cara yang batil. Dalam konteks ayat di atas,
sesuatu disebut batil dalam jual beli jika dilarang oleh syara’. Adapun perdagangan
yang batil jika di dalamnya terdapat unsur “MAGHRIB” yang merupakan singkatan
dari maisir (judi), gharar (penipuan), riba dan batil itu sendiri. Lebih luas dari itu,
perbuatan yang melanggar nash-nash syar’i, juga dipandang sebagai batil seperti

mencuri, merampok, korupsi dan sebagainya.
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4.2.1.3 Acara dan Pengalaman (Event and Experiences)

Event and experiences atau acara dan pengalaman merupakan suatu
kegiatan yang dimana perusahaan dapat berlaku sebagai sponsor ataupun sebagai
pelaksana kegiatan dengan tujuan membuat penjualan dan membangun interaksi
dengan pelanggan. Bentuknya bisa seperti festival seni, hiburan, acara amal, bazaar,
dan lain-lainnya.

Terkait dengan implementasi bauran promosi pada aspek promosi acara dan
pengalaman yang dilakukan oleh PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings)
dalam mempromosikan menu Crispy Bakar, Ibu Yulinda selaku SPV Marketing PT.
Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) pada tanggal 21 November 2022 di
kantor pusat Jank Jank Wings mengungkapkan bahwa promosi acara dan
pengalaman yang dilakukan dalam mempromosikan menu crispy bakar yakni:

“Karena kan crisbar ini menu baru ya mas, jadi kita itu ada challenge
lewat Tiktok dan yang menang akan kita hadiahi 7 juta sekaligus sekalian
memperkenalkan si crisbar ini. Kalau untuk kendalanya kan kita mungkin
kerjasama dengan beberapa influenser-influenser ini yang sebelumnya
jadwalnya kita tentukan uploadnya jam segini tapi ternyata dari mereka ada
jadwal sendiri jadi tidak sesuai dan bertabrakan gitu. ”

“Kalau event-event lainnya kita ikut juga sih, kayak kemarin kita ikut
eventnya Kickfest di lapangan rampal, WDO (women’s day out) di kampus

UMM, sama Dalbo fest di Apartemen Begawan.”

Kemudian peneliti bertanya kepada Bapak Niko selaku Operational
Manager PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) pada tanggal 21 November
2022 di kantor pusat Jank Jank Wings terkait dengan implementasi strategi bauran
pada aspek event and experiences yang pernah diikuti oleh Jank Jank Wings dalam
upaya peningkatan minat beli konsumen, kemudian Bapak Niko menjawab bahwa:

“Kalau untuk event itu sebenarnya yang mengurusi divisi marketing

dan kita operational hanya supporting di lapangan. Jadi di lapangan itu
pada saat crisbar launching kita ada juara lomba untuk video crisbar gitu,
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jadi nanti ada costumer makan crisbar kemudian di upload di Tiktok, nah

dari video itu nanti kita pilih ulang untuk jadi pemenangnya. Jadi itu salah

satu program agar costumer banyak yang tau bahwa kita punya produk
baru itu.”

Demikian pula yang disampaikan oleh Bapak Haris Razak selaku kapten
store Jank Jank Wings Sengkaling pada tanggal 28 November 2022 di outlet store
Jank Jank Wings Sengkaling terkait dengan implementasi strategi bauran promosi
pada aspek event and experiences yang pernah diikuti oleh Jank Jank Wings, setelah
itu Bapak Haris Razak menjawab bahwa:

“Untuk mempromosikan crisbarnya dalam event-event, biasanya kita
mengikuti beberapa event yang ada di Malang kayak seperti Dalbo fest,
Kickfest dengan cara membuka booth-booth di event tersebut. Disana kita
menjualnya cuman beberapa menu saja, untuk di store dan di event itu kita
berbeda. Untuk di menu event kita terbatas jadi orang-orang lebih tau
dengan menu crisbar kita, karna selama event kita juga ada menyertakan
menu tersebut. Untuk kendala dalam event sendiri kebanyakan costumer
lebih memilih menu-menu yang praktis seperti rice bowl karena kalo crisbar
ini kan cukup memakan waktu yang lama karena kita perlu proses
membakar lagi, mungkin karena event juga jadi oarang-orang ingin yang
lebih cepat dan praktis gitu agar bisa jalan-jalan lagi.”

Kemudian peneliti bertanya kepada Bapak Igbal pada tanggal 28 November
2022 di store Jank Jank Wings Sengkaling selaku konsumen yang pernah
melakukan pembelian menu crispy bakar terkait dengan implementasi bauran
promosi pada aspek event and experiences yang diikuti oleh Jank Jank Wings, dan

kemudian Bapak Igbal menjawab bahwa:

“Kalau pas ada event-event gitu saya kurang tau mas, soalnya cuman
pernah beli di storenya langsung. ”

Selain itu, peneliti juga bertanya kepada Bapak Afda pada tanggal 29
Desember 2022 di store Jank Jank Wings Sengkaling terkait dengan implementasi
bauran promosi periklanan menu crispy bakar, dan kemudian Bapak Afda

menjawab:
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Peneliti juga melakukan observasi dan dokumentasi tentang bagaimana
penerapan strategi bauran promosi pada aspek event and experiences yang
dilakukan oleh Jank Jank Wings pada penjualan menu crispy bakar. Berdasarkan
hasil observasi dan dokumentasi yang peneliti temukan bahwa promosi penjualan
yang dilakukan oleh Jank Jank Wings dalam menarik minat beli konsumen adalah
dengan mengadakan sebuah challenge pembuatan konten video Tiktok berhadiah
sebesar 7 juta rupiah bagi setiap pemenangnya.

Gambar 4.7
Challenge Pembuatan Konten Video Tiktok
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Sumber: Dokumentasi event challenge crisbar Jank Jank Wings, 2022

Kesimpulan yang di dapatkan dari hasil observasi dan wawancara peneliti
dengan keempat informan di atas terkait implementasi strategi bauran promosi pada
menu crispy bakar dalam aspek event and experiences sebagai upaya peningkatan
minat beli konsumen yaitu dengan mengadakan strategi promosi berupa kompetisi
atau challenge pembuatan konten video Tiktok dengan hadiah yang ditawarkan
sebesar 7 juta rupiah untuk tiap pemenangnya. Adapun event lainnya yang pernah
diikuti oleh Jank Jank Wings seperti Kickfest di lapangan rampal, WDO (women’s
day out) di kampus UMM, dan juga Dalbo fest di Apartemen Begawan. (Lampiran

1)



58

Gambar 4.8
Event WDO (women’s day out) di Kampus UMM
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Sumber: Dokumentasi event Jank Jank Wings, 2022

4.2.1.4 Hubungan Masyarakat dan Publisitas (Public Relations and Publicity)

Secara singkat, hubungan masyarakat dapat diartikan sebagai cara atau
usaha perusahaan dalam membangun dan menghubungkan antara publik dengan
perusahaan dalam rangka pemberian informasi dan membangun kesan baik
perusahaan. Sedangkan publisitas diartikan sebagai suatu keadaan dimana pihak
luar dapat memperoleh informasi terkait dengan perusahaan untuk di sebarkan
melalui media massa.

Terkait dengan implementasi bauran promosi pada aspek hubungan
masyarakat dan publisitas yang dilakukan oleh PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank
Jank Wings) dalam mempromosikan menu Crispy Bakar, Ibu Yulinda selaku SPV
Marketing PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) pada tanggal 21
November 2022 di kantor pusat Jank Jank Wings mengungkapkan bahwa bauran
promosi pada aspek hubungan masyarakat dan publisitas yang digunakan dalam
mempromosikan menu Crispy Bakar yakni:

“Kalau untuk PR nya kita ada kerjasama dengan influencer-influencer
mikro dan foodgram gitu, jadi tiap bulannya kita undang mereka gitu buat

nyobain menu-menu best seller di kita salah satunya sih si crispy bakar ini,
termasuk biasanya juga ditiap bulannya kita masih masukin challengenya
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ini karena pengumumannya masih desember. Untuk kendalanya kan kita
mungkin kerjasama dengan beberapa influenser-influenser ini yang
sebelumnya jadwalnya kita tentukan uploadnya jam segini tapi ternyata
dari mereka ada jadwal sendiri jadi tidak sesuai dan bertabrakan gitu.”

Gambar 4.9

Review makanan dari Foodgram

Sumber: Dokumentasi oleh peneliti, 2022

Demikian pula yang disampaikan oleh Bapak Haris Razak selaku kapten
store Jank Jank Wings Sengkaling pada tanggal 30 November 2022 di outlet store
Jank Jank Wings Sengkaling terkait dengan implementasi strategi bauran promosi
pada aspek hubungan masyarakat dan publisitas yang terdapat di store Jank Jank
Wings Sengkaling, setelah itu Bapak Haris Razak menerangkan bahwa:

“Kalau soal itu kita biasanya bakal dapet info dari management mas
kalau misalnya di hari itu atau besoknya bakal ada foodgram gitu dateng
ke store dan dari kita tinggal menyiapkan menu-menu apa yang sudah dilist
sama management di awal. ”

Kemudian peneliti juga bertanya kepada Bapak Igbal pada tanggal 28
November 2022 di store Jank Jank Wings Sengkaling selaku konsumen yang
pernah melakukan pembelian menu crispy bakar terkait dengan implementasi

bauran promosi pada aspek hubungan masyarakat dan publisitas yang dilakukan

oleh Jank Jank Wings, dan kemudian Bapak Igbal menjawab bahwa:
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“Kadang sih sering terlintas di beranda instagram saya, banyak
selebgram-selebgram gitu yang ikutan review makanan disini. ”

Kesimpulan yang di dapatkan dari hasil wawancara peneliti dengan ketiga
informan di atas terkait implementasi strategi bauran promosi pada menu crispy
bakar dalam aspek hubungan masyarakat dan publisitas sebagai upaya peningkatan
minat beli konsumen yaitu dengan mengadakan strategi promosi berupa kerjasama
dengan beberapa influencer-influencer mikro dan foodgram dengan mengundang
mereka di tiap bulannya untuk mencicipi dan mereview menu-menu best seller di

Jank Jank Wings yang salah satunya menu crispy bakar ini.

4.2.1.5 Pemasaran Online dan Media Sosial (Online and Social Media

Marketing)

Online and social media marketing atau pemasaran online dan media sosial
merupakan upaya atau cara yang digunakan oleh perusahaan dalam
mempromosikan produk atau layanannya dengan menggunakan platform online
atau situs web yang terhubung dengan internet melalui cara berbayar maupun tidak
berbayar.

Terkait dengan implementasi bauran promosi pada aspek pemasaran online
dan media sosial yang dilakukan oleh PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings)
dalam mempromosikan menu Crispy Bakar, Ibu Yulinda selaku SPV Marketing PT.
Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) pada tanggal 21 November 2022 di
kantor pusat Jank Jank Wings mengungkapkan bahwa pemasaran online dan media
sosial yang digunakan dalam mempromosikan menu crispy bakar yakni:

“Jadi kalau social media marketingnya ini kita kan menggunakan

Instagram, terus kita juga menggunakan Tiktok, kita juga menggunakan

Facebook. Nah instagram dan fb ini kita ada IG Ads dan FB Ads sebagai
media periklanan dan mempromosikan Jank Jank di media sosial ini. Kita
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juga ada di applikasi online Shopee Food, Grab, juga Gofood. Biasanya
kita juga ada promo onlinenya disini, ada campaign namanya. Jadi kita ikut
kampanye onlinenya mereka. Nah di kampanye onlinenya nih kayak misal
kalo kita buka Shopee Food kemudian muncul banner aplikasinya tersebut,
nah kita ikut medianya disitu juga selain kita ikut program promo-promo
dari si aplikasinya. Contohnya seperti Jank Jank ikut promo 11.11 atau
seperti flash sale di Shopee. ”

Kemudian peneliti juga bertanya kepada Bapak Igbal pada tanggal 28
November 2022 di store Jank Jank Wings Sengkaling selaku konsumen yang
pernah melakukan pembelian menu crispy bakar terkait dengan implementasi
bauran promosi pada aspek online and social media marketing yang dilakukan oleh

Jank Jank Wings, dan kemudian Bapak Igbal menjawab bahwa:

“Selain beli offline langsung, saya pernah beli online lewat Gofood.
Soalnya lagi ada diskon cukup besar sih.”

Peneliti juga melakukan observasi dan dokumentasi tentang bagaimana
penerapan strategi bauran promosi pada aspek online and social media marketing
yang dilakukan oleh Jank Jank Wings pada penjualan menu crispy bakar.
Berdasarkan hasil observasi dan dokumentasi yang peneliti temukan bahwa selain
dari promosi penjualan melalui media sosial dan juga mengikuti kampanye online
yang diadakan oleh aplikasi pemesanan online, Jank Jank Wings juga memiliki

website yang dapat digunakan sebagai media informasi dan juga promosi.
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Gambar 4.10
Website Jank Jank Wings
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Sumber: Dokumentasi oleh Peneliti, 2022

Kesimpulan yang di dapatkan dari hasil wawancara peneliti dengan
informan di atas terkait implementasi strategi bauran promosi pada menu crispy
bakar dalam aspek pemasaran online dan sosial media sebagai upaya peningkatan
minat beli konsumen yaitu dengan mengadakan strategi promosi yang dilakukan
melalui media sosial 1G Ads, FB, Ads, Tiktok, dan WA Blast. Selain dari itu, Jank
Jank Wings juga mengikuti program kampanye online yang diadakan oleh aplikasi
online seperti Shopee food, Gofood, dan Grab untuk mempromosikan menu crispy

bakar tersebut. (Lampiran 1)

4.2.1.6 Pemasaran Seluler (Mobile Marketing)

Secara singkat, mobile marketing atau pemasaran seluler merupakan upaya
perusahaan dalam mempromosikan produk atau layanannya melalui teknologi
digital dan multi-saluran untuk menjangkau target konsumen melalui perangkat
seluler (smartphone atau tablet).

Terkait dengan implementasi bauran promosi pada aspek pemasaran seluler

yang dilakukan oleh PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) dalam
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mempromosikan menu Crispy Bakar, Mba Yulinda selaku SPV Marketing PT.
Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) pada tanggal 21 November 2022 di
kantor pusat Jank Jank Wings mengungkapkan bahwa pemasaran seluler yang
digunakan dalam mempromosikan menu crispy bakar yakni

“Jadi untuk mobile marketingnya ini konsumen bisa menghubungi

Halo Jank Jank, konsumen bisa reservasi, big order, atau pun complain. Itu

di setiap store ada mas, jadi bisa menghubungi nomer 0818982200. Selain

untuk mempermudah konsumen yah dalam reservasi dan big orger,

complain ini untuk menangani pelanggan meskipun complain itu kecil yah
tapi kan pelanggan tetep puas jadi tidak ada yang kecewa. ”

Kemudian peneliti bertanya kepada Bapak Niko selaku Operational
Manager PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) pada tanggal 21 November
2022 di kantor pusat Jank Jank Wings terkait dengan implementasi startegi bauran
promosi pada aspek pemasaran seluler di area store Jank Jank Wings dalam upaya
peningkatan minat beli konsumen, kemudian Bapak Niko menjelaskan bahwa:

“Jadi untuk menangani complain, costumer dapat menghubungi
langsung ke nomer Halo Jank Jank atau DM ke Instagram kita. Dari situ
kemudian kita cek apakah pemesanan dan complainnya sudah sesuai

dengan yang ada pada nota pembeliannya itu atau tidak baru nanti
setelahnya kita proses. ”
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Gambar 4.11
Halo Jank Jank

AT
JANE JANE
12

L- HALO
JANK JANK WINGS

SIRIM - SADTU | '
> -~ " a
"; ) KRITX DAN SARAN
—

e INFORMAS LOWONGAN KERJA
@} NIORMASI PROMO

.
. PIG ORDIR

Sumber: Dokumentasi oleh Peneliti, 2022

Demikian pula yang disampaikan oleh Bapak Haris Razak selaku kapten
store Jank Jank Wings Sengkaling pada tanggal 28 November 2022 di outlet store
Jank Jank Wings Sengkaling terkait dengan implementasi strategi bauran promosi
pada aspek pemasaran seluler yang terdapat di dalam store Jank Jank Wings
Sengkaling, setelah itu Bapak Haris Razak menerangkan bahwa penerapannya di
dalam store Jank Jank Wings Sengkaling yakni:

“Untuk menangani complain ini costumer bisa menghubungi kita lewat
IG Jank Jank Wings namanya @jankjankwings.id atau nanti bisa membuka
link yang ada di bio tersebut nanti ada nomer Halo Jank Jank. Jika terjadi
kesalahan terhadap produk kami, customer dapat mengubungi nanti dari
CS kami akan memberi formulir bagi costumer yang memang terjadi
kesalahan dalam produk kita, dan nantinya akan diisi oleh customer yang
mendapatkan produk kurang layak dari kami ini untuk diganti produknya.
Jika sudah nanti kita akan melihat data-data costumer yang mengalami
kekurangan produk atau kesalahan produk dan kita akan mengganti sesuai
dengan data yang valid tersebut. ”

Kemudian peneliti juga bertanya kepada Bapak Igbal pada tanggal 28

November 2022 di store Jank Jank Wings Sengkaling selaku konsumen yang
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pernah melakukan pembelian menu crispy bakar terkait dengan implementasi
bauran promosi pada aspek hubungan masyarakat dan publisitas yang dilakukan
oleh Jank Jank Wings, dan kemudian Bapak Igbal menjawab bahwa:

“Kalau ini saya kurang tau mas. ”

Kesimpulan yang di dapatkan dari hasil observasi dan wawancara peneliti
dengan informan di atas terkait implementasi strategi bauran promosi pada menu
crispy bakar dalam aspek hubungan masyarakat dan publisitas sebagai upaya
peningkatan minat beli konsumen yaitu dengan memberikan service atau pelayanan
untuk konsumen dalam melakukan reservasi, pemesanan big order, ataupun adanya
complain terhadap produk yang diterima oleh pelanggan dengan menghubungi

langsung Halo Jank Jank 0818982200 yang ada pada setiap store Jank Jank Wings.

4.2.1.7 Pemasaran Langsung dan Basis Data (Direct and Database Marketing)
Secara singkat, direct marketing atau pemasaran langsung merupakan
strategi perusahaan dalam berinteraksi secara langsung dengan tujuan mendapatkan
respon dari konsumen yang menerima informasi dari media iklan yang perusahaan
gunakan. Sedangkan basis data merupakan cara atau upaya perusahaan dalam
mengumpulkan berbagai macam data atau informasi terkait dengan konsumen.
Data konsumen yang di dapat kemudian dikumpulkan kemudian disimpan dalam
database milik perusahaan. Setelah itu, data tersebut akan diproses dan digunakan
sesuai dengan tujuan perusahaan tersebut dalam mempromosikan produknya.
Terkait dengan implementasi bauran promosi pada aspek pemasaran
langsung dan basis data yang dilakukan oleh PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank
Wings) dalam mempromosikan menu Crispy Bakar, Ibu Yulinda selaku SPV

Marketing PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) pada tanggal 21
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November 2022 di kantor pusat Jank Jank Wings mengungkapkan bahwa
pemasaran langsung dan basis data yang digunakan dalam mempromosikan menu
crispy bakar yakni:

“Jadi dari yang daftar challenge crisbar itu kan juga ada database
berupa nomer-nomernya. Kemudian kita juga ada program baru bernama
Scan Barcode, jadi kalau customer scan barcode nanti mereka mengisi
quesioner, nanti dari quesioner itu nanti kita juga dapat datanya mas. Jadi
selain dari costumer reservasi melalui Halo Jank Jank itu kita pasti minta
datanya, jadi kita juga mendapat data tambahan sebagai database kita.”

Demikian pula yang disampaikan oleh Bapak Haris Razak selaku kapten
store Jank Jank Wings Sengkaling pada tanggal 28 November 2022 di outlet store
Jank Jank Wings Sengkaling terkait dengan implementasi strategi bauran promosi
pada aspek pemasaran langsung dan basis data yang terdapat di dalam store Jank
Jank Wings Sengkaling, setelah itu Bapak Haris Razak menerangkan bahwa
penerapannya di dalam store Jank Jank Wings Sengkaling yakni:

“Kita biasanya memakai promo yang berlaku untuk offline dan online.
Untuk online ini lumayan efektif karena banyak diskon dari aplikasi online

jadi penjualan crisbar kita meningkat berkat ada penjualan online ini.”
Peneliti juga melakukan observasi dan dokumentasi tentang bagaimana
penerapan strategi bauran promosi pada aspek pemasaran langsung dan basis data
yang diterapkan oleh Jank Jank Wings pada penjualan menu crispy bakar.
Berdasarkan hasil observasi dan dokumentasi yang peneliti temukan bahwa
pemasaran langsung dan basis data yang digunakan oleh Jank Jank Wings dalam
menarik minat beli konsumen adalah dengan adanya program baru melalui Yuk
Scan Barcode, maka konsumen akan diarahkan langsung menuju link pengisian
guesioner yang nantinya akan mendapatkan diskon saat melakukan pembelian

produk.
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Gambar 4.12

Program Scan Barcode
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Sumber: Dokumentasi oleh Peneliti, 2022

Berdasarkan hasil wawancara dan dokumentasi yang dipaparkan di atas,

hasil temuan yang peneliti dapatkan bahwa Jank Jank Wings dalam
mempromosikan dan menarik minat beli pelanggan, perusahaan menerapkan salah
satu aspek bauran promosi yaitu direct and database marketing (pemasaran
langsung dan basis data). Adapun bentuk penerapan pemasaran langsung dan basis
data yang dilakukan oleh Jank Jank Wings dalam menarik minat beli konsumen
yaitu dengan mengadakan promo-promo baik secara offline maupun online dan juga
adanya program baru melalui Yuk Scan Barcode, maka konsumen akan diarahkan
langsung menuju link pengisian quesioner yang nantinya akan mendapatkan diskon

saat melakukan pembelian produk.

4.2.1.8 Penjualan Pribadi (Personal Selling)
Penjualan pribadi atau personal selling dapat diartikan sebagai cara atau

upaya perusahaan dalam berinteraksi secara langsung dengan konsumen, yang
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mana penjual akan menjelaskan informasi terkait dengan produk yang ditawarkan
kepada konsumen dengan tujuan menjalin komunikasi yang menghasilkan transaksi
dari penjualan produk tersebut.

Terkait dengan implementasi bauran promosi pada aspek personal selling
yang dilakukan oleh PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) dalam
mempromosikan menu Crispy Bakar, 1bu Yulinda selaku SPV Marketing PT. Sayap
Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) pada tanggal 21 November 2022 di kantor pusat
Jank Jank Wings mengungkapkan bahwa personal selling yang dilakukan dalam
mempromosikan menu crispy bakar yakni:

“Kalau crisbar pas awal-awal tu kan ada menu sendiri yah, jadi tuh
dari kasirnya akan menawari ke costumer kalau kita ada menu baru crispy
bakar.”

Kemudian peneliti bertanya kepada Bapak Niko selaku Operational
Manager PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) pada tanggal 21 November
2022 di kantor pusat Jank Jank Wings terkait dengan implementasi startegi bauran
pada aspek promosi personal selling di area store Jank Jank Wings dalam upaya
peningkatan minat beli konsumen, kemudian Bapak Niko menjelaskan bahwa:

“Jadi sebelum menu ini muncul, kita juga sudah training bahan-bahan
dan cara pembuatannya crisbar itu seperti apa sudah kita training, sudah
ada SOPnya juga, video lengkapnya juga sudah ada, akhirnya nanti kalo
misalkan si kasir ini ada pertanyaan dari costumer mereka bisa jawab dan
menjelaskan dari pertanyaan itu. ”

“Kalau kendalanya karena kita kan dari operasional jadi kita lebih
fokus ke kualitas produk dan pelayanannya, untuk pembuatan sih saat ini
masih aman-aman aja tapi untuk kendalanya mungkin temen-temen di
lapangan itu masih sering gosong, jadi crisbar ini sering gosong karena
pembuatannya crisbar ini kan ayamnya sudah matang kemudian di bakar
jadi seharusnya tidak butuh waktu yang lama dia sudah menghitam.
Kebanyakan temen-temen di lapangan sibuk kesana kesini jadi akhirnya
ditinggal kemudian gosong. Untuk penjualannya, saat ini customer masih

banyak yang suka dengan crisbar terlebih sebelumnya kita ada grill wings
dan itu sudah satu tahun yang lalu, kemudian kita meluncurkan crisbar
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ternyata memang crisbar ini lebih menarik daripada grill wings akhirnya
customer lebih memilih untuk pembelian crisbar ketimbang dengan grill
wings.”

Demikian pula yang disampaikan oleh Bapak Haris Razak selaku kapten

store Jank Jank Wings Sengkaling pada tanggal 28 November 2022 di outlet store

Jank Jank Wings Sengkaling terkait dengan implementasi strategi bauran promosi

pada aspek personal selling yang terdapat di dalam store Jank Jank Wings

Sengkaling, setelah itu Bapak Haris Razak menerangkan bahwa penerapannya di

dalam store Jank Jank Wings Sengkaling yakni:

“Untuk mempromosikan melalui personal selling ini kita menggunakan
suggest menu dan up selling di sebuah brosur baru, jadi kita menawarkan
ke costumer seperti silakan kak kita ada menu baru yang memang costumer
ini belum tau sebelumnya. Jadi kita menerapkannya untuk kasir untuk
menawarkan menu baru kita yang memang sebelumnya belum ada. Karena
menu kita sebelumnya hanya yang crispy, reguler, dan bakar jadi karena
mungkin ini kombinasi baru antara crispy dan bakar dapat membuat
costumer tertarik untuk mencobanya karena unik. ”

“Untuk kendala dari personal selling ini, menurut saya kita melihat
dari beberapa tipe customer. Kalau misal costumer sudah langganan
dengan Jank Jank kita biasanya susah untuk ditawarkan dengan menu baru
kita karena mereka sudah paham dengan menu-menu best seller kita, tapi
untuk beberapa customer yang baru yang memang jarang ke Jank Jank
Wings mereka masih bisa untuk kita suggest saat menawarkan menu crisbar
ini, biasanya mereka tertarik karena mereka mungkin masih awam kesini
dan baru tau semua dengan menu-menu Jank Jank disini.”

Kemudian peneliti juga bertanya kepada Bapak Igbal pada tanggal 28

November 2022 di outlet store Jank Jank Wings Sengkaling selaku konsumen yang

pernah melakukan pembelian menu crispy bakar terkait dengan implementasi

bauran promosi pada aspek personal selling yang dilakukan oleh Jank Jank Wings,

dan kemudian Bapak Igbal menjawab bahwa:

“Pas awal dateng kasirnya langsung nanyain sih. Jadi mumpung menu
baru crisbarnya lagi promo juga akhirnya saya coba beli waktu itu.”
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Kesimpulan yang di dapatkan dari hasil wawancara peneliti dengan

informan di atas terkait implementasi strategi bauran promosi pada menu crispy

bakar dalam aspek personal selling (penjualan pribadi) sebagai upaya peningkatan

minat beli konsumen yaitu dengan cara menawarkan suggest menu kepada calon

costumer yang dilakukan oleh seorang kasir melalui media periklanan poster dan

pamflet serta promo-promo yang menarik.

4.3 Triangulasi Data

Triangulasi data merupakan data penelitian yang dikumpulkan melalui

beragam sumber agar hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi dapat dianalisis

seutuhnya (Creswell, 2017: 299).

Tabel 4. 1

Triangulasi Data

Informan 1 Informan 2 Inf 3 Inf 4
No | Pertanyaan (SPV (Operational (Cnr:vrvngigre) (Izo?ll;rl?;nen) Hasil
Marketing) Manager)
Advertising (Periklanan)

1 | Bagaimana | Secara online | Melalui alat- Melalui Sudah Penerapan
penerapan | dan offline. alat promosi promosi, optimal di iklan secara
strategi Tetapi, yang sudah menggunak | Instagram online dan
iklan dalam fokusnya disediakan an media dan offline melalui
mempromo | [apih ke oleh divisi pamflet dan dimaksimal media
sikan online marketing X-Banner kan dengan Intagram,
crisbar . seperti pamflet promo Tiktok. dan

melalui yang ’

dan banner. _ Facebook
Intagram, diletakkan danak :
Tiktok, dan di tiap store sedangkan
Facebook, offlinenya
sedangkan menggunaka
offlinenya di N poster,
store _banner dan
menggunaka juga brosur
n poster, yang
banner dan dimaksimalk
juga brosur an dengan

adanya

promo
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Apatujuan | Konsumen Agar menu Konsumen | Mengetahui | Tujuan dari
dari tau dengan yang kami membeli bahwa promosi iklan
promosi | produk yang | tawarkan ini | menu terdapat yakni
iklan kita tawarkan | dikenal oleh | terbaru kita, | menu baru, | mengenalkan
dan dapat konsumen agar terlebih lagi | produk baru
terjadi pelanggan terdapat kepada
' . promo konsumen
repurc_:hase juga I_eblh menarik
intention atau tertarik
pembelian biasanya
kembali. juga
menawarka
n hadiah
menarik
bagi yang
beruntung
Apa jenis | Media sosial | Media Media Media sosial | Jenis media
media yang | seperti IG, pamflet dan | pamflet dan | Instagram yang
digunakan | FB dan X-Banner X-Banner digunakan
Tiktok serta oleh Jank Jank
poster, Wings medla_
banner dan sosial seperti
: IG, FB dan
Juga brosur Tiktok serta
poster,
banner dan
juga brosur
Apa Program Menginformas | Poster Mengetahui | Program dan
program penyebaran ikan kepada promosi bahwa sarana
dan poster crew store yang ada terdapat dilakukan
sarananya | diadakan tiap terkait dengan angsung _ menu paru dengan
bulannya program yang dipasang _dl melalui menyebar_kan_
dengan divisi _ dekat kasir poster poster rutin di
oo marketing buat | berada interaktif tiap bulannya
d_'k'”m ke yang ada di untuk selalu
tiap store store menarik minat
seminggu beli konsumen
sebelumnya
Apakah Minim kendala | Memantau Konsumen Kendala dalam
terdapat dikarenakan seberapa enggan periklanan
kendala adanya banyak menu | mencoba yakni
dalam kerjasama baru tersebut menu baru kerjasama
periklanan | antar divisi terjual di tiap dan hanya antar divisi,
baik cabangnya tertarik - pemantauan,
operasional serta
maupun dengan konsumen
logistik menu yang yang hanya
biasa dibeli tertarik dengan
menu lama

Sales Promotion (Promosi Penjualan)
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6 | Bagaimana | Promosi Kasir yang Melalui poster atau Penerapan
penerapan | berupa telah pamflet yang dipasang promosi
strategi. potongan ditraining dekat meja kasir penjualan
promosi harga untuk Mengetahui adanya promo perusahaan
penjualan menawarkan | seperti diskon yang berupa
dalam promo yang ditawarkan oleh Jank Jank | Pemberian
mempromo telah Wings potongan
sikan disediakan harga yang
crisbar tertera di

poster untuk
kasir tawarkan
kepada
konsumen

7 | Apatujuan | Menarik Agar menu Konsumen Tertarik Tujuan
dari minat beli yang kami dapat dengan promosi
promosi konsumen tawarkan ini | terdorong promosi penjualan
penjualan khususnya dikenal oleh | untuk _ penjualan untuk

kalangan konsumen membeli yang menawarkan
mahasiswa menu yang ditawarkan dgn mena_rlk
ditawarkan minat beli
terlebih konsumen
karena
mendapatkan
promo

8 | Apa jenis Promosi Kasir yang Melalui Melalui Media yang
media yang | dengan telah poster atau | poster di digunakan
digunakan | perkolaborasi | ditraining pamflet store atau dapat berupa

dengan Grab, aplikasi poster ataupun
Gofood. dan online Igolaborasi
' engan
Shopee Food aplikasi
pemesanan
online

9 |Apa Melakukan Mentraining Suggest Program yang
program banting harga | kasir agar menu sesuai dilakukan
dan dan kolaborasi | berjalan sesuai | dengan SOP dengan
sarananya | dengan dengan SOP pada saat memberi

aplikasi online | yang telah konsumen diskon dan
dibuat melakukan - juga
pembelian kolaborasi
dengan
aplikasi
pemesanan
online

10 | Apakah Minim kendala Beberapa Kendala dalam
terdapat dikarenakan konsumen promosi
kendala adanya hanya penjualan
dalam kerjasama tertarik berupa
pror_no? ya[lg l()j[:lll_( _ pada menu konsumen
penjualan antar divisi tertentu yang hanya

sehingga

tertarik pada
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susah untuk

menu tertentu

menerima sehingga
tawaran susah untuk
menu baru menerima
yang tawaran
ditawarkan menu baru
Event and Experiences (Acara dan Pengalaman
11 | Bagaimana | Mengadakan Support di Mengikuti Kurang Mengadakan
penerapan | challenge di lokasi saat beberapa paham kompetisi
strategi Tiktok, dan lomba video | eventyang | karenajarang | makan crisbar
acara dan aktif makan ada di mengunjungi | dan juga aktif
pengalama | mengikuti crisbar Malang event dan mengikuti
n dalam event seperti dilakukan kavak termasuk event seperti
mempromo | Kickfest, yaKk konsumen Kickfest,
sikan WDO seperti yang lebih WDO
crisbar (women’s Dalbo fest, | tertarik (women’s
day out) di dK(;gkger:]Stc ara :nembell | day out), dan
kampus mer?xbuka S?Q?:Ul'\g di | palbofest
UMM, dan booth
Dalbofest di
Apartemen
Begawan
12 | Apatujuan | Memperkenal | Agar Untuk Memberikan
dari acara kan menu baru | konsumen mempromos informasi
dan kepada banyak yang | ikan menu menu baru
pengalama | khalayak tahu bahwa crisbar — crishar kepada
n umum terdapat pasar yang
lebih luas
produk baru
13 | Apa Mengadakan Mensupport Mengikuti challenge
program challenge challenge event di Kota makan crispy
dan makan crisbar | makan crisbar | Malang bakar dibayar
sarananya | dibayar 7 juta | di lokasi seperti 7 juta rupiah
rupiah Kickfest,
WDO -
(women’s
day out),
serta Dalbo
fest
14 | Apakah Kendala saat Pada event Kendala pada
terdapat terdapat dan acara dan
kendala kerjasama membuka pengalaman
dalam dengan booth berupa
promost beberapa kebanyakan influencer
acara dan influenser konsumen yang tidak
pengalama n : - . - sesuai dengan
n yang Ieb'h_ . perjanjian
sebelumnya memilih awal dan
telah menu-menu konsumen
ditentukan yang praktis yang lebih

jadwal

tertarik dengan
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uploadnya seperti rice menu-menu
tetapi tidak bowl yang lebih
sesuai dengan prakiis selama
perjanjian berada di event
awal

Public Relations and Publictity (Hubungan Masyarakat dan Publisitas)

15 | Bagaimana | Melakukan Mensupport Menyiapkan | Melalui Adanya
penerapan | kerjasama dengan menu yang | Instagram, | kerjasama
strategi dengan menyiapkan | telah banyak dengan para
humas dan | jhflyencer menuyang | ditentukan | selebgram | Influencer dan
publisitas | \ivro dan | telah untuk di yang foodgram yang
dalam foodgram ditentukan review oleh | mereview | Kemudian
mempromo g . . langsung
sikan dengan untuk di influencer | menu baru | iz ok

A review oleh i isini pran
crisbar melgkukan _ mikro dan disini produknya
kunjungan ke Influencer fOOdgram dengan output
store mikro dan berupa review
foodgram video yang
akan dilihat
oleh konsumen

16 | Apatujuan | Sebagai media | Sebagai upaya | Agar crisbar Tujuan dari
dari humas | kerjasama dan | memperkenalk | dikenal oleh penerapan
dan juga wadah an crisbar ke masyarakat humas dan
publisitas dalam khalayak luas publisitas agar

memperkenalk | umum menu baru

an menu baru - crisbar dapat
lebih luas
dikenal oleh
masyarakat
umum

17 | Apa Tiap bulan Instagram Program yang
program mengundang para dilakukan
dan influencer influencer dengan
sarananya mikro dan mikro dan _mengundang

foodgram foodgram influencer dan

untuk yang foodgra tap

kunjungan - - me!akukan untuk

Store dan review mereview

melakukan makanan produk-produk

review best seller
Jank Jank
Wings

18 | Apakah Jadwal upload Kendala pada
terdapat yang tidak hubungan
kendala sesuai dengan masyarakat
dalam ketentuan awal dan publisitas
humas dan | mengakibatka - - - berupa jadwal
publisitas n upload

ketiksesuaian influencer

yang tidak
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dan saling sesuai dengan
bertabrakan perjanjian
awal.
Online and Social Media Marketing (Pemasaran Online dan Media Sosial)

19 | Bagaimana | Memaksimalk Melalui Dengan
penerapan | an IG Ads dan Aplikasi ojek | memaksimalka
strategi FB Ads online seperti | n media online
pemasaran | sebagai media Gofood dan IG Ads, FB
online dan periklanan disertai Ads dan Wa
media dan promo yang | Blast serta
sosial mempromosi menarik promo yang
dalam kan Jank menari_k
Mempromo | ;-\ "4 media me!alm_ _
sikan . aplikasi online
crisbar social serta Shopee Food,

menggunaka Grab, juga
n WA. Gofood
Blasting, dan

terdaftar di

applikasi

online

Shopee Food,

Grab, juga

Gofood

20 | Apatujuan | Untuk Dengan
dari mempermuda adanya online
pemasaran | h konsumen and social
onlinedan | gajam media
media mencari marketing
sosial . .

informasi dan dapat

pembelian _ memudahkan

menu crisbar konsumen
dalam
mencari
informasi dan
pembelian
menu crisbar

21 | Apajenis Media sosial Media yang
media yang | seperti 1G digunakan IG
digunakan | Ads FB, Ads, FB,

Ads, Tiktok, Ads, Tiktok,
dan WA dan WA
Blast dan _ Blast serta
juga aplikasi aplikasi

online seperti
Shopee Food,
Grab, juga
Gofood

online seperti
Shopee Food,
Grab, juga
Gofood
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22 | Apa Mengikuti Ikut andil
program program dalam
dan promo dari campaign yang
sarananya aplikasi diadakan oleh

Gofood, Grab Gofood, Grab
dan dan
Shopeefood Shope_efood
Contohnya - - seperti promo
seperti Jank 11.11 dan
Jank promo flashsale
11.11 atau

seperti flash

sale di

Shopee.

23 | Apakah Minim kendala Adanya
terdapat dikarenakan kerjasama
kendala adanya yang baik
dalam kerjasama antar divisi
pemasaran | yang baik dapat
online dan | antar divisi meminimalisir
media - - kendala yang
sosial ada dalam

penerapan

online and

social media

marketing
Mobile Marketing (Pemasaran Seluler)

24 | Bagaimana | Melalui Menghubung | Menghubun Konsumen
penerapan | mobile i nomer Halo | gi nomer dapat _
strategi marketingnya | Jank Jank Halo Jank menghubungi
pemasaran | qengan atau DM ke | Jank atau Halo Jank
seluler menghubungi | Instagram DM ke Jank atau DM
dalam nomer Instagram Instagram
mempromo sebagai bentuk
sikan 0818982200. pelayanan
crisbar service Jank

Jank Wings

25 | Apatujuan | Untuk Memudahkan
dari mempermuda konsumen
pemasaran | h konsumen dalam
seluler dalam melakukan

reservasi, big
orger,
komplain
serta
menjamin
pelanggan
tetep puas

reservasi, big
orger, serta
komplain
yang ada
untuk menjaga
kepuasan
konsumen
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26 | Apa Halo Jank Adanya Halo
program Jank sebagai Jank Jank
dan costomer sebagai
sarananya | service milik - costomer

perusahaan service milik
perusahaan

27 | Apakah Minim kendala Adanya
terdapat dikarenakan kerjasama
kendala adanya yang baik
dalam kerjasama antar divisi
pemasaran | yang baik dapat
seluler antar divisi _ meminimalisir

kendala yang

ada dalam

penerapan

mobile

marketing
Direct and Database Marketing (Pemasaran Langsung dan Basis Data)

28 | Bagaimana | Melalui Memakai Dengan
penerapan | database promo yang konsumen
strategi konsumen berlaku yang
pemasaran | yang dimiliki untuk melakuk_an
Iangsung karena scan offline dan reservasi atau
dan basis barcode atau online komplain
data dalam | pernah melalui Halo
mempromo | reservasi Jank Jank dan
sikan melalui Halo Yuk Scan
crishar Jank Jank Barcode dapat

menjadi basis
data konsumen
yang dimiliki
oleh Jank Jank

29 | Apatujuan | Untuk Meningkatka Tujuan yang
dari mempromosik n penjualan ingin dicapai
pemasaran | an menu baru berupa
langsung dan promosi
dan basis mengumpulka produk,
data n basis data penjualan

konsumen meningkat dan
mendapatkan
basis data
konsumen
yang lebih
banyak

30 | Apa Program baru Melalui
program bernama Yuk program Yuk
dan Scan Barcode Scan Barcode
sarananya | sebagai media konsumen

promo dengan - akan
pemberian memperoleh
diskon dan diskon dan
juga juga sebagai
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mengumpulka

media basis

n database data pelanggan
konsumen

31 | Apakah Minim kendala Adanya
terdapat dikarenakan kerjasama
kendala adanya yang baik
dalam kerjasama antar divisi
pemasaran | yang baik dapat
langsung antar divisi meminimalisir
dan basis - - - kendala yang
data ada dalam

penerapan

direct and

database

marketing
Personal Selling (Penjualan Pribadi)

32 | Bagaimana | Melalui kasir | Melalui kasir | Kasir Kasir Penerapannya
penerapan | yang yang telah menerapkan | menawarkan | melalui kasir
strategi menawarkan | dipersiapkan | suggest ke konsumen | yang telah
personal ke konsumen | dengan menu dan dipersiapkan
selling terkait menu | matang untuk | up selling dengan matang
dalam baru menawarkan ada melalui
mempromo P pelatihan dan
sikan ke ko_nsumen konsumen menerapkan
crisbar terkait menu dengan cara

baru suggest menu
dan up
selling
kepada
konsumen

33 | Apatujuan | Memperkenalk | Memperkenalk | Memperkena | Tau dan Sebagai cara
dari an menu baru | an menu baru | lkan menu tertarik memperkenalk
personal yang yang baru yang dengan an menu baru
selling ditawarkan ditawarkan ditawarkan produk baru | crisbar secara

langsung oleh | langsung oleh | langsung yang dimiliki | langsung
kasir kasir oleh kasir oleh Jank kepada
Jank Wings | konsumen agar
tertarik untuk
membelinya

34 | Apa Melalui kasir Suggest menu
program yang dan up
dan memberikan selling yang
sarananya informasi _ _ _ dilakukan

terkait dengan oleh Kkasir
menu baru
crishar

35 | Apakah Seberapa jauh | Menjaga Beberapa Kendala yang
terdapat kasir dapat kualitas konsumen ada berupa
kendala menguasai produk dan hanya penguasaan
dalam keseluruhan pelayanannya | tertarik a informasi

informasi . terkadang pada menu produk oleh
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personal terkait dengan | crew store tertentu

selling crisbar masih sehingga
melakukan susah untuk
kesalahan menerima
seperti tawaran
makanannya | menu baru
dibakar yang
sampai ditawarkan
gosong

crew,
konsistensi
dalam menjaga
kualitas
produk yang
terkadang
terlalu gosong,
dan sulit
menawarkan
kepada
konsumen
yang hanya
tertarik dengan
menu lainnya

Sumber: Diolah peneliti, 2022

4.4 Reduksi Data

Data yang dikumpulkan oleh peneliti harus didokumentasikan dengan

cermat dan lengkap. Wawancara dan observasi lapangan digunakan untuk

mengumpulkan data primer tentang keefektifan pendekatan bauran promosi dalam

menarik minat pelanggan. Sedangkan dokumentasi digunakan untuk mendapatkan

data sekunder (Miles dan Huberman, 2016).

Tabel 4. 2
Reduksi Data

Metode Pengumpulan Data

No | Pertanyaan Wawancara Observasi Dokumentasi Hasil
1 | Bagaimana | Penerapan iklan | Iklan interaktif Strategi bauran
penerapan secara online di setiap media promosi
strategi melalui media periklanan periklanan
iklan dalam | Instagram, seperti sudah
mempromos | Tiktok, dan Instagram diimplementas
ikan crisbar | Facebook, dengan reels, ikan dengan
sedangkan maupun poster lJJaiIl(((\)/lve_h Jank
. promo yang ank Wings
‘r)nfgr']gzmzkan diletakkan di
tiap store Jank
post(_er, banner | jni Wings
dan juga
brosur yang
dimaksimalkan
dengan adanya
promo
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Apatujuan | Tujuan dari Dengan adanya Periklanan
dari promosi | promosi iklan iklan perusahaan berdampak
iklan yakni dapat besar bagi
mengenalkan mengenalkan pengenalan
produk baru produk- produk
kepada produknya perusahaan
konsumen
Apa jenis Jenis media Tak hanya Periklanan di
media yang | yang digunakan | beriklan secara Jank Jank
digunakan oleh Jank Jank | offline di dalam Wings
Wings media store melalui memakai
sosial seperti poster, banner berbagai jenis
IG, FB dan dan pamflet, media baik
Tiktok serta Jank Jank secara offline
poster, banner | Ings juga seperti poster,
. melakukan banner dan
dan juga iklanan i
brosur perikiar ) juga brosur
mel_alm medlg maupun
online seperti secara online
IG, FB dan melalui
Tiktok media sosial
IG, FB, dan
Tiktok
Apa Program dan Poster interaktif Program dan
program dan | sarana dilakukan | dengan berbagai sarana
sarananya dengan promo yang periklanan di
menyebarkan berbeda ditiap Jank Jank
poster rutin di bulannya yang Wings berjalan
tiap bulannya ada di store Jank dengan baik
untuk selalu Jank Wings
menarik minat
beli konsumen
Apakah Kendala dalam | Masing-masing Kendala dalam
terdapat periklanan yakni | informan promosi
kendala kerjasama antar | memiliki periklanan
dalam divisi, kendalanya yang dirasakan
periklanan pemantauan, sendiri dalam tiap orang
serta konsumen | penerapan berbeda
yang hanya promosi
tertarik dengan | periklanan yang
menu lama diterapkan oleh
Jank Jank
Wings
Bagaimana | Penerapan Banyaknya Strategi bauran
penerapan promosi promosi promosi
strategi penjualan penjualan penjualan
promosi perusahaan seperti sudah
penjualan berupa pemberian diimplementas
dalam pemberian diskon atau ikan dengan
mempromos | potongan harga | potongan harga baik oleh Jank
ikan crisbar | yang tertera di Jank Wings
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poster untuk

sesuai dengan

kasir tawarkan harapan
kepada konsumen
konsumen
7 | Apatujuan | Tujuan promosi | Untuk menarik Promosi
dari promosi | penjualan untuk | minat beli penjualan
penjualan menawarkan konsumen berdampak
dan menarik dalam besar bagi
minat beli pembelian perusahaan
konsumen produk dalam menarik
minat beli
konsumen
8 | Apa jenis Media yang Poster atau Promosi
media yang | digunakan dapat | pamflet di penjualan yang
digunakan berupa poster dalam store diterapkan
ataupun sebagai media berupa poster
kolaborasi utama dalam interaktif dan
dengan aplikasi | menawarkan juga
pemesanan produk kolaborasi
online dengan
aplikasi
pemesanan
online
9 | Apa Program yang Diskon yang Program dan
program dan | dilakukan diberikan baik sarana promosi
sarananya dengan memberi | secara offline penjualan di
diskon dan juga | melalui poster Jank Jank
kolaborasi yang dipasang Wings berjalan
dengan aplikasi | maupun secara dengan baik
pemesanan online yang ada
online di Gofood,
Grab, dan
Shopeefood
10 | Apakah Kendala dalam | Banyak Dalam
terdapat promosi konsumen yang mempromosik
kendala penjualan terutama annya
dalam berupa konsumen setia beberapa
promosi konsumen hanya tertarik konsumen
penjualan yang hanya membeli menu- hanya tertarik
tertarik pada menu tertentu dengan menu
menu tertentu Ee“lfa - Lerte”t”tdat” "
; erkunjung ke urang tertari
3%?;199& el store dan kurang untuk
. tertarik untuk mencoba menu
menerima mencoba menu lainnya
tawaran menu lainnya
baru
11 | Bagaimana | Mengadakan Banyak Strategi bauran
penerapan kompetisi mengikuti promosi acara
strategi makan crisbar beberapa event dan
acara dan dan juga aktif yang ada di kota pengalaman
pengalaman | mengikuti event | Malang dan juga sudah
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dalam seperti mengadakan — diimplementas
mempromos | Kickfest, kompetisi video - ikan dengan
ikan crisbar | WDO Tiktok tentang Cobain Orispy Bakar baik oleh Jank
(women's day | crisbar I“-”é}"fﬂ 7 Mﬂ?‘j}"“" Jank Wings
out), dan B Ly S
Dalbofest
12 | Apatujuan | Memberikan Memperkenalka Promosi acara
dari acara informasi menu | n menu baru dan
dan baru crisbar crisbar ke pengalaman
pengalaman | kepada pasar masyarakat luas berdampak
yang lebih luas besar bagi
perusahaan
dalam menarik
&l | minat beli
konsumen
13 | Apa Challenge Challenge Program dan
program dan | makan crispy pembuatan sarana event
sarananya bakar dibayar 7 | video tiktok and
juta rupiah makan crispy experiences di
bakar dibayar 7 Jank Jank
juta rupiah Wings berjalan
dengan baik
dengan
mengadakan
kompetisi
berhadiah
14 | Apakah Kendala pada Ramai dan hiruk Dalam
terdapat acara dan pikuknya sebuah penerapannya
kendala pengalaman event membuat pada saat event
dalam berupa konsumen konsumen
promosi konsumen yang | menginginkan menginginkan
acara dan lebih tertarik segala sesuatu sebuah
pengalaman | dengan menu- yang dapat pelayanan
menu yang lebih | disajikan dengan yang cepat
praktis selama cepat untuk
berada di event | dapat kembali
menikmati event
tersebut
15 | Bagaimana | Adanya Banyaknya Strategi bauran
penerapan kerjasama foodgram dan promosi
strategi dengan para foodvloger yang humas dan
humas dan influencer dan mereview publisitas
publisitas foodgram yang | produk Jank sudah
dalam kemudian Jank Wings diimplementas
mempromos | langsung ikan dengan
ikan crisbar | disiapkan baik oleh Jank
produknya Jank Wings
dengan output dengan
berupa review bekerjasama
video yang akan dengan
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dilihat oleh beberapa
konsumen influencer
16 | Apatujuan | Tujuan dari Memperkenalka Promosi
dari humas | penerapan n menu baru humas dan
dan humas dan crispy bakar publisitas
publisitas publisitas agar kepada berdampak
menu baru masyarakat luas besar bagi
crisbar dapat perusahaan
lebih luas dalam menarik
dikenal oleh minat beli
masyarakat konsumen
umum
17 | Apa Program yang Mengajak Program
program dan | dilakukan foodgram dan humas dan
sarananya dengan foodvloger publisitas di
mengundang untuk mereview Jank Jank
influencer dan produk best Wings berjalan
foodgram tiap seller Jank Jank dengan baik
bulannya untuk | Wings
mereview
produk-produk
best seller Jank
Jank Wings
18 | Apakah Kendala pada Kendala yang Kendala-
terdapat hubungan ada dilapangan kendala yang
kendala masyarakat dan | dapat ada selama
dalam publisitas diminimalisir proses
humas dan berupa jadwal dengan mempromosik
publisitas upload kerjasama tim an menu baru
influencer yang | yang baik crisbar dapat
tidak sesuai diminimalisir
dengan dengan
perjanjian awal kerjasama
yang baik
antar divisi
19 | Bagaimana | Dengan Media online Strategi bauran
penerapan memaksimalkan | yang digunakan promosi online
strategi media online IG | dalam and sosial
pemasaran Ads, FB Ads mempromosikan media
online dan dan Wa Blast crishar sangat marketing
media sosial | serta promo banyak dan sudah
dalam yang menarik beragam serta diimplementas
mempromos | melalui aplikasi | promo-promo ikan dengan
ikan crisbar | online Shopee | yang menarik di baik oleh Jank
Food, Grab, dalammya Jank Wings
juga Gofood melalui media
online dan
aplikasi
pemesanan

online
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20 | Apa tujuan Dengan Media sosial  jkaodaoedd O Promosi online
dari adanya online | akan sangat e and social
pemasaran | and social membantu w SeRpsavstl | media
online dan media dalam ok ok s marketing
media sosial marketing mempromosikan berdamqu

dapat menu baru besar bagi
crispy bakar perusahaan

memudahkan terlebih di era dalam menarik

konsumen | gigitalisasi saat minat beli

dalam mencari ini konsumen

informasi dan

pembelian

menu crisbar

21 | Apa jenis Media yang Media online Pemasaran
media yang | digunakan IG yang digunakan online dan
digunakan Ads, FB, Ads, | seperti sosial media

Tiktok, dan | Intagram, yang

WA Blast serta Tiktok, dan % digunakan

aplikasi online Falc_tla(bopk.sekrta Ojankjaniwings o yaitu 1G Ads,

seperti Shopee gﬂllinzm o ™ FB, Ads,

Food, Grab, Tiktok, dan

juga Gofood WA Blast
serta aplikasi
online seperti
Shopee Food,
Grab, juga
Gofood

22 | Apa Ikut andil dalam | Memberikan Program
program dan | campaign yang | promo-promo pemasaran
sarananya diadakan oleh menarik seperti online dan

Gofood, Grab | potongan harga sosial media di
dan pada saat Jank Jank
Shopeefood pembelian Wings berjalan
seperti promo mel_alm aplikasi dengan baik
11.11 dan online

flashsale

23 | Apakah Adanya Kendala yang e Kendala-
terdapat kerjasama yang | ada dilapangan = - kendala yang
kendala baik antar divisi | dapat ada selama
dalam dapat diminimalisir Pootgan|] Teetsng  Video 1 proses
pemasaran meminimalisirk | dengan Detail mempromosik
online dan endala yang ada | kerjasama tim © Holaman- Pecusahaon Makanan & an menu baru
media sosial | dalam yang baik o et S Tt JaHaR G crisbar dapat

penerapan e diminimalisir
online and dengan
social media @ T kerjasama
marketing yang baik
antar divisi

24 | Bagaimana | Konsumen dapat | Dengan Strategi bauran

penerapan menghubungi menghubungi promosi
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strategi Halo Jank Jank | Halo Jank Jank mobile
pemasaran atau DM konsumen dapat marketing
seluler Instagram melakukan sudah
dalam sebagai bentuk | pemesanan diimplementas
mempromos | pelayanan reservasi, big ikan dengan
ikan crisbar | service Jank order, dan juga baik oleh Jank
Jank Wings complain terkait Jank Wings
dengan dengan adanya
pelayanan Halo Jank
ataupun produk Jank
yang diberikan
25 | Apatujuan | Memudahkan Memudahkan Pemasaran
dari konsumen konsumen seluler
pemasaran dalam dalam berdampak
seluler melakukan melakukan besar bagi
reservasi, big reservasi, big perusahaan
orger, serta orger, serta dalam _
komplain yang | komplain memberi
ada untuk feedback
menjaga kepada
kepuasan konsumen
konsumen
26 | Apa Adanya Halo Halo Jank Jank Program
program dan | Jank Jank sebagai media pemasaran
sarananya sebagai perantara antara seluler di Jank
costomer service | konsumen Jank Wings
milik dengan berjalan
perusahaan perusahaan dengan baik
27 | Apakah Adanya Kendala yang Kendala-
terdapat kerjasama yang | ada dilapangan kendala yang
kendala baik antar divisi | dapat ada selama
dalam dapat diminimalisir proses
pemasaran meminimalisirk | dengan mempromosik
seluler endala yang ada | kerjasama tim an menu baru
dalam yang baik crisbar dapat
penerapan diminimalisir
mobile dengan
marketing kerjasama
yang baik
antar divisi
28 | Bagaimana | Dengan Stiker Yuk Scan Strategi bauran
penerapan konsumen yang | Barcode yang promosi direct
strategi melakukan ditempelkan and database
pemasaran reservasi atau pada tiap meja marketing
langsung komplain makan membuat sudah
dan basis melalui Halo konsumen lebih diimplementas
data dalam | Jank Jank dan tertarik untuk ikan dengan
mempromos | Yuk Scan langsung baik oleh Jank
ikan crisbar | Barcode dapat mencobanya Jank Wings
menjadi basis sembari dengan scan
data konsumen | menunggu barcode
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yang dimiliki pesanan = sebagai media
oleh Jank Jank | makanan - pemberian
mereka siap SN RARCOnE DS promo dan
< pengumpulan
St database
29 | Apatujuan | Tujuanyang Basis data Promosi online
dari ingin dicapai konsumen yang and social
pemasaran berupa promosi | diperoleh dapat media
langsung produk, dijadikan marketing
dan basis penjualan sebagai acuan berdampak
data meningkat dan strategi-strategi besar bagi
mendapatkan promosi lainnya perusahaan
basis data v dalam menarik
konsumen yang YU”ufﬁgzﬁf;ﬁﬁqgf‘ minat beli
lebih banyak konsumen
30 | Apa Melalui program | Penempelan Program
program dan | Yuk Scan stiker Yuk Scan pemasaran
sarananya Barcode Barcode ditiap langsung dan
konsumen akan | meja makan basis data di
memperoleh konsumen Jank Jank
diskon dan juga Wings berjalan
sebagai media dengan baik
basis data
pelanggan
31 | Apakah Adanya Kendala yang Kendala-
terdapat kerjasama yang | ada dilapangan kendala yang
kendala baik antar divisi | dapat ada selama
dalam dapat diminimalisir proses
pemasaran meminimalisirk | dengan mempromosik
langsung endala yang ada | kerjasama tim an menu baru
dan basis dalam yang baik crisbar dapat
data penerapan direct diminimalisir
and database dengan
marketing kerjasama
yang baik
antar divisi
32 | Bagaimana | Penerapannya Konsumen akan Strategi bauran
penerapan melalui kasir langgsung di promosi
strategi yang telah suggest terkait personal
personal dipersiapkan dengan menu selling sudah
selling dengan matang | baru ataupun diimplementas
dalam melalui promo-promo ikan dengan
mempromos | pelatihan dan yang sedang baik oleh Jank
ikan crisbar | menerapkan berlaku untuk Jank Wings
dengan cara menarik minat dengan
suggest menu | beli konsumen melakukan
dan up se||ing kesana suggest menu
kepada kepada
konsumen pelanggan
33 | Apatujuan | Sebagai cara Dengan Promosi
dari memperkenalka | menawarkan penjualan
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personal
berdampak
besar bagi
perusahaan
dalam menarik
minat beli
konsumen

dalam menjaga
kualitas produk
yang terkadang
terlalu gosong,
dan sulit
menawarkan
kepada
konsumen yang
hanya tertarik
dengan menu
lainnya

personal n menu baru dan memberikan
selling crisbar secara informasi terkait
langsung kepada | dengan produk
konsumen agar | secara langsung
tertarik untuk dapat membuat
membelinya konsumen lebih
tertarik untuk
membelinya
34 | Apa Suggest menu | Kasir
program dan | dan up selling | melakukan
sarananya yang dilakukan | suggest menu
oleh kasir dan up selling
35 | Apakah Kendala yang Kasir yang
terdapat ada berupa kurang bisa
kendala penguasaan dalam suggest
dalam informasi menu kepada
personal produk oleh konsumen serta
selling crew, crew store di
konsistensi lapangan yang

lalai hingga
produk gosong
dan tidak layak
untuk
dihidangkan

Program
penjualan
personal di
Jank Jank
Wings berjalan
dengan baik

Dalam
penerapannya,
kemampuan
kasir dalam
menawarkan
produk sangat
penting dan
menjaga
kualitas
produk untuk
dihidangkan
kepada
konsumen
sangatlah
utama

Sumber: Diolah peneliti, 2022

4.5 Penyajian Data

Data dapat disajikan dengan cara yang mudah dipahami oleh pembaca,

seperti menggunakan grafik, tabel, dan narasi. Informasi yang telah dikumpulkan,

kemudian dikaji dengan pendekatan bauran promosi yang digunakan oleh Jank Jank

Wings Kota Malang untuk menjual produk yang baru diluncurkan, dan

pertimbangkan teori yang berkaitan dengan fenomena yang dipelajari (Miles dan

Huberman, 2016).
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Tabel 4. 3
Penyajian Data
No Penyajian Data Hasil
1 | Periklanan Strategi bauran promosi yang diimplementasikan dalam

(Advertising)

mengiklankan menu baru crisbar bertujuan  untuk
meningkatkan brand awareness, minat beli konsumen dan
juga volume penjualan dengan penyebaran poster di seluruh
store pada tiap bulannya sebagai bentuk program dan sarana
yang dijalankan. Efektivitas periklanan yang diterapkan dapat
dilihat salah satunya pada media sosial instagram dengan
jumlah followers sebanyak 24,2K, views lebih dari 100 ribu
penonton, dan juga memperoleh 1,2 ribu likes pada media
sosial facebook. Akan tetapi, kendala dalam penerapannya
terdapat pada kerjasama antar divisi, pemantauan, serta
konsumen yang hanya tertarik dengan menu lama.

Promosi Penjualan
(Sales Promotion)

Strategi bauran promosi yang diimplementasikan dalam
promosi penjualan bertujuan dalam peningkatan minat beli
konsumen dan volume penjualan menu baru crisbar dengan
pemberian diskon atau potongan harga yang tertera pada
poster atau pamflet. Efektivitas dalam promosi penjualan
dapat dilihat pada jumlah pengunjung yang melakukan
pembelian menu crisbar di bulan pertama peluncuran yang
terjual sebanyak 327 porsi dengan mahasiswa sebagai pasar
utamanya. Akan tetapi, beberapa konsumen hanya tertarik
pada menu tertentu sehingga susah untuk menerima tawaran
menu baru.

Acara dan Pengalaman
(Event And
Experiences)

Strategi bauran promosi yang diimplementasikan dalam
sebuah promosi melalui acara dan pengalaman bertujuan
untuk meningkatkan citra serta brand awarness dalam
menarik minat beli konsumen dengan mengadakan sebuah
challenge pembuatan video Tiktok makan crisbar dibayar
tujuh juta rupiah dalam rangka memperingati HUT Jank Jank
Wings yang ketujuh. Dan juga ikut turut andil dalam
memeriahkan beberapa event yang ada di Kota Malang seperti
Kickfest, WDO (women’s day out), dan juga Dalbofest.
Efektivitas dalam event and experiencess dapat dilihat pada
ramainya pengunjung yang mendatangi booth Jank Jank
Wings dan juga meningkatnya awarness yang ditandai
dengan jumlah view instagram pada saat event berlangsung
sebanyak 1,6 juta lebih penonton. Akan tetapi, ramai dan
hiruk  pikuknya sebuah event membuat konsumen
menginginkan segala sesuatu yang dapat disajikan dengan
lebih simple dan cepat untuk dapat kembali menikmati event
tersebut.

Hubungan Masyarakat
dan Publisitas (Public
Relations And
Publicity)

Strategi bauran promosi yang diimplementasikan dalam
hubungan masyarakat dan publisitas bertujuan dalam
peningkatan citra, brand awareness, dan juga mengubah
brand attitude dalam menarik minat beli konsumen dengan
cara kerjasama dengan para influencer mikro dan juga
foodgram yang dilaksanakan pada tiap bulannya. Efektivitas
dalam humas dan publisitas dapat dilihat pada jumlah likes
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pada salah satu foodgram sebanyak 62.093 dan ditonton lebih
dari 1,6 juta. Akan tetapi, kendala dalam strategi tersebut
yakni jadwal upload yang tidak sesuai dengan ketentuan awal
mengakibatkan ketiksesuaian dan saling bertabrakan.

5 | Pemasaran Online dan
Media Sosial (Online

And Social Media
Marketing)

Strategi bauran promosi yang diimplementasikan dalam
pemasaran online dan media sosial bertujuan untuk
meningkatkan citra, brand awarness, minat beli, serta volume
penjualan dengan cara melalui media online IG Ads, FB Ads
dan Wa Blast serta promo yang menarik melalui aplikasi
online Shopee Food, Grab, juga Gofood. Efektivitas dalam
pemasaran online dan media sosial dapat dilihat pada media
sosial instagram dengan jumlah followers sebanyak 24,2K,
views lebih dari 100 ribu penonton, dan juga memperoleh 1,2
ribu likes pada media sosial facebook.

6 | Pemasaran Seluler

(Mobile Marketing)

Strategi bauran promosi yang diimplementasikan dalam
pemasaran seluler bertujuan untuk meningkatkan citra dan
brand awareness serta mengubah brand attitude dengan
memberikan pelayanan melalui Halo Jank Jank atau DM
Instagram official @jankjankwings.id sebagai bentuk
pelayanan service Jank Jank Wings dalam melakukan
reservasi, big order, ataupun komplain terkait dengan
pelayanan ataupun produk yang tidak sesuai. Efektivitas
dalam penerapan strategi pemasaran seluler dapat dilihat pada
rating google aps dengan perolehan 4,5 yang diulas oleh lebih
dari 600 konsumen.

7 | Pemasaran Langsung
dan Basis Data (Direct

And Database
Marketing)

Strategi bauran promosi yang diimplementasikan dalam
pemasaran langsung dan basis data bertujuan untuk
meningkatkan minat beli konsumen dan volume penjualan
dengan cara melalui Yuk Scan Barcode yang ditempelkan
pada tiap meja makan membuat konsumen lebih tertarik untuk
langsung mencobanya sembari menunggu pesanan makanan
mereka siap dan juga konsumen yang melakukan reservasi
atau komplain melalui Halo Jank Jank dapat menjadi basis
data konsumen yang dimiliki oleh Jank Jank Wings.

8 | Penjualan Pribadi
(Personal Selling)

Strategi bauran promosi yang diimplementasikan dalam
personal selling bertujuan untuk meningkatkan minat beli
konsumen dan volume penjualan dengan cara berinteraksi
langsung dengan konsumen melalui suggest menu dan up
selling oleh kasir yang sebelumnya telah ditraining
terlebih dahulu. Dengan menawarkan dan memberikan
informasi terkait dengan produk secara langsung dapat
membuat konsumen lebih tertarik untuk membelinya. Akan
tetapi, kendala yang ada pada penerapan strategi personal
selling berupa kurangnya penguasaan informasi produk oleh
crew, konsistensi dalam menjaga kualitas produk yang
terkadang terlalu gosong, dan sulit menawarkan kepada
konsumen yang hanya tertarik dengan menu lainnya

Sumber: Diolah peneliti, 2022




4.6 Rekapitulasi Hasil Penelitian

Tabel 4.4

Rekapitulasi Hasil Penelitian
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No | Fokus Penelitian Hasil Penelitian Teori Keterangan
1 | Bagaimana e Advertising Kotler dan Penerapan
implementasi Strategi bauran promosi yang Keller (2016) | strategi bauran

strategi bauran
promosi yang
dilakukan oleh
Jank Jank Wings
Kota Malang
dalam menarik
minat beli
konsumen pada
menu crispy
bakar

diimplementasikan dalam
mengiklankan menu baru crisbar
melalui media online seperti
Instagram, Tiktok, dan
Facebook, sedangkan
offlinenya menggunakan
poster, banner dan juga brosur
yang dimaksimalkan dengan
adanya promo. Dengan begitu
konsumen merasa iklan produk
yang ditawarkan sudah cukup
optimal.

o Sales Promotion

Strategi bauran promosi yang
diimplementasikan dalam
promosi penjualan berupa
pemberian diskon atau potongan
harga baik penawaran secara
offline ketika di store atau pun
pembelian online melalui aplikasi
ojol yang mana sangat membuat
konsumen terutama di kalangan
mahasiswa tertarik untuk
membelinya.

o Event and Experiences
Strategi bauran promosi yang
diimplementasikan dalam sebuah
promosi melalui acara dan
pengalaman diterapkan dengan
mengadakan sebuah event
kompetisi pembuatan video
Tiktok makan crisbar dibayar
tujuh juga rupiah dalam rangka
memperingati HUT Jank Jank
yang ketujuh. Dan juga ikut turut
andil dalam memeriahkan
beberapa event yang ada di Kota
Malang seperti Kickfest di
lapangan Rampal, WDO
(women’s day out) di kampus

promosi yang
dilakukan oleh
Jank Jank Wings
Kota Malang
berjalan secara
baik dan saling
terintegrasi satu
dengan yang
lainnya hingga
menarik minat
beli konsumen
pada pembelian
menu crispy
bakar.
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UMM, dan juga Dalbofest yang
berada di Apartemen Begawan.

¢ Public Relation and Publicity
Strategi bauran promosi yang
diimplementasikan dalam
hubungan masyarakat dan
publisitas berupa kerjasama
dengan para influencer mikro dan
juga foodgram yang dilaksanakan
tiap bulannya.

¢ Online and Social Media
Marketing
Strategi bauran promosi yang
diimplementasikan dalam
pemasaran online dan media
sosial melalui media online IG
Ads, FB Ads dan Wa Blast serta
promo yang menarik melalui
aplikasi online Shopee Food,
Grab, juga Gofood.

o Mobile Marketing

Strategi bauran promosi yang
diimplementasikan dalam
pemasaran seluler yakni dengan
menghubungi Halo Jank Jank atau
DM Instagram official
@jankjankwings.id sebagai
bentuk pelayanan service Jank
Jank Wings dalam melakukan
reservasi, big order, ataupun
komplain terkait dengan
pelayanan ataupun poroduk yang
tidak sesuai.

¢ Direct and Database Marketing
Strategi bauran promosi yang
diimplementasikan dalam
pemasaran langsung dan basis
data melalui Yuk Scan Barcode
yang ditempelkan pada tiap meja
makan membuat konsumen lebih
tertarik untuk langsung
mencobanya sembari menunggu
pesanan makanan mereka siap
dan juga konsumen yang
melakukan reservasi atau
komplain melalui Halo Jank Jank
dapat menjadi basis data
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konsumen yang dimiliki oleh Jank
Jank Wings.

e Personal Selling

Strategi bauran promosi yang
diimplementasikan dalam
penjualan secara personal
langsung dengan konsumen
melalui suggest menu dan up
selling oleh kasir yang
sebelumnya telah ditraining
terlebih dahulu. Dengan
menawarkan dan memberikan
informasi terkait dengan produk
secara langsung dapat membuat
konsumen lebih tertarik untuk
membelinya.

Apakah terdapat
kendala dalam
penerapan
strategi bauran
promosi yang
dilakukan oleh
Jank Jank Wings
Kota Malang
dalam menarik
minat beli
konsumen pada
menu crispy
bakar

e Konsumen yang lebih
tertarik dengan menu-menu
lama

e Konsumen kurang
mengetahui tentang adanya
menu crisbar

o Jangkauan konsumen masih
rendah

e Konsumen lebih tertarik
dengan menu yang mudah
dan praktis selama berada
di event.

Kotler dan
Keller (2016)

Strategi bauran
promosi Jank
Jank Wings
masih memiliki
beberapa
kendala di
lapangan dalam
penerapannya
ketika
mempromosikan
menu baru
crispy bakar.

Sumber: Diolah peneliti, 2022




BAB V
KESIMPULAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan pada hasil penelitian terkait dengan implementasi strategi

bauran promosi pada menu crispy bakar sebagai upaya peningkatan minat beli

konsumen di Jank Jank Wings Malang, maka dapat disimpulkan bahwa:

1.

Dalam penerapannya, PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings)
mengimplementasikan strategi bauran promosinya dalam menarik minat beli
konsumen pada pembelian menu crispy bakar di Kota Malang antara lain
dengan strategi periklanan, promosi penjualan, event and experiences,
hubungan masyarakat dan publisitas, pemasaran online dan sosial media,
pemasaran seluler, pemasaran langsung dan basis data, serta personal selling.
Strategi tersebut saling terintegrasi satu dengan yang lainnya dan berjalan
secara baik hingga menarik minat beli konsumen untuk mencobanya. Namun
dalam penerapannya PT. Sayap Mulia Sejahtera memfokuskan penerapan
strategi sales promotion serta personal selling di dalam store Jank Jank Wings.
Strategi bauran promosi PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings) masih
memiliki beberapa kendala di lapangan dalam penerapannya Kketika
mempromosikan menu baru Crispy Bakar. Kendala yang dihadapi seperti
halnya konsumen yang lebih tertarik dengan menu-menu lama, konsumen
kurang mengetahui tentang adanya menu crisbar, jangkauan konsumen masih
rendah, serta konsumen lebih tertarik dengan menu yang mudah dan praktis

selama berada di event.
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5.2 Saran
Berdasarkan pada hasil penelitian yang telah penulis paparkan sebelumnya,
maka penulis ingin memberikan masukan serta saran yang dapat digunakan
sebagai bahan acuan serta evaluasi bagi Jank Jank Wings dan juga penelitian
selanjutnya. Adapun beberapa saran dari penulis yang dapat digunakan sebagai
bahan pertimbangan:
1. Bagi PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings)

Strategi bauran promosi yang diterapkan oleh Jank Jank Wings
merupakan hal yang cukup berpengaruh besar dalam menarik minat beli
konsumen. Hal tersebut dapat lebih ditingkatkan dengan mengatasi kendala-
kendala yang ada pada tiap aspek promosi yang diterapkan oleh Jank Jank
Wings. Dengan adanya penambahan product display dan product demo
dapat menjadi nilai tambah dalam menarik minat beli konsumen, Frekuensi
dan jangkauan dalam penyebaran pamflet atau brosur dapat ditambahkan
jangka waktu dan jangkauannya agar konsumen lebih mengetahui menu
crisbar, serta packaging menu crisbar di dalam event dapat dikemas lebih
mudah dan praktis seperti halnya rice bowl agar konsumen lebih tertarik
untuk membelinya.

2. Bagi Akademis

Bagi akademis, diharapkan dapat menggali lebih dalam terkait
dengan teori-teori pemasaran mengenai strategi bauran promosi dengan
lebih banyak membaca literatur buku maupun sumber lainnya.

3. Bagi Penelitian Selanjutnya
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Bagi penelitian selanjutnya, diharapkan dapat mengungkapkan
faktor atau strategi-strategi lainnya sehingga dapat menarik lebih banyak
konsumen serta menjadikan Jank Jank Wings sebagai restoran cepat saji

satu-satunya kebanggan Indonesia.
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LAMPIRAN
Lampiran 1

Dokumentasi Wawancara dengan SPV Marketing Jank Jank Wings

Dokumentasi Wawancara dengan Operational Manager Jank Jank Wings




Dokumentasi Wawancara dengan Captain dan Crew Store Jank Jank Wings
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Lampiran 2

DAFTAR PERTANYAAN

Variabel

Pertanyaan

Informan

Advertising
(Periklanan)

Bagaimana penerapan strategi
periklanan dalam mempromosikan
crisbar ?

Tujuan seperti apa yang ingin
dicapai oleh Jank Jank Wings dari
promaosi periklanan ?

Apa saja jenis media yang
digunakan dalam mempromosikan
crisbar ?

Apa saja program dan sarana yang
dilakukan oleh Jank Jank Wings
dalam mempromaosikan crisbar ?
Apakah terdapat kendala dalam
pelaksanaan strategi tersebut ?

SPV Marketing
Operational
Manager
Captain Store
Crew Store

Sales Promotion
(Promosi
Penjualan)

Bagaimana penerapan strategi
promosi penjualan dalam
mempromosikan crisbar ?

Tujuan seperti apa yang ingin
dicapai oleh Jank Jank Wings dari
promosi penjualan ?

Apa saja teknik/alat yang
digunakan dalam mempromosikan
crishar ?

Apa saja program dan sarananya
dalam penerapan strategi tersebut ?
Apakah terdapat kendala dalam
pelaksanaan strategi tersebut ?

SPV Marketing
Operational
Manager
Captain Store
Crew Store

Event and
Experiences
(Acara dan
Pengalaman)

Bagaimana penerapan strategi
acara dan pengalaman dalam
mempromosikan crisbar ?

Tujuan seperti apa yang ingin
dicapai oleh Jank Jank Wings dari
event and experiences ?

Apa saja program dan sarananya
dalam penerapan strategi tersebut ?
Apakah terdapat kendala dalam
pelaksanaan strategi tersebut ?

SPV Marketing
Operational
Manager
Captain Store
Crew Store

Public Relations
and Publicity
(Hubungan
Masyarakat dan
Publisitas)

Bagaimana penerapan strategi
hubungan masyarakat dan
publisitas dalam mempromosikan
crishar ?

Tujuan seperti apa yang ingin
dicapai oleh Jank Jank Wings dari
humas dan publisitas ?

SPV Marketing
Operational
Manager
Captain Store
Crew Store




Apa saja program dan sarananya
dalam penerapan strategi tersebut ?
Apakah terdapat kendala dalam
pelaksanaan strategi tersebut ?

Online and Bagaimana penerapan strategi SPV Marketing
Social Media pemasaran online dan sosial media | Operational
Marketing dalam mempromosikan crisbar ? Manager
(Pemasaran Tujuan seperti apa yang ingin Captain Store
Online dan dicapai oleh Jank Jank Wings dari | Crew Store
Media Sosial) promosi pemasaran online dan

media sosial ?

Apa saja jenis media yang

digunakan dalam mempromosikan

crisbar ?

Apa saja program dan sarananya

dalam penerapan strategi tersebut ?

Apakah terdapat kendala dalam

pelaksanaan strategi tersebut ?
Mobile Bagaimana penerapan strategi SPV Marketing
Marketing pemasaran seluler dalam Operational
(Pemasaran mempromosikan crisbar ? Manager
Seluler) Tujuan seperti apa yang ingin Captain Store

dicapai oleh Jank Jank Wings dari | Crew Store

promosi pemasaran seluler ?

Apa saja program dan sarananya

dalam penerapan strategi tersebut ?

Apakah terdapat kendala dalam

pelaksanaan strategi tersebut ?
Direct and Bagaimana penerapan strategi SPV Marketing
Database pemasaran langsung dan basis data | Operational
Marketing dalam mempromosikan crisbar ? Manager
(Pemasaran Tujuan seperti apa yang ingin Captain Store
Langsung dan dicapai oleh Jank Jank Wings dari | Crew Store
Basis Data) strategi pemasaran langsung dan

basis data ?

Apa saja program dan sarananya
dalam penerapan strategi tersebut ?
Apakah terdapat kendala dalam
pelaksanaan strategi tersebut ?

Personal Selling
(Penjualan
Pribadi)

Bagaimana penerapan strategi
penjualan langsung dalam
mempromosikan crisbar ?

Tujuan seperti apa yang ingin
dicapai oleh Jank Jank Wings dari
promosi penjualan pribadi ?

Apa saja program dan sarananya
dalam penerapan strategi tersebut ?
Apakah terdapat kendala dalam
pelaksanaan strategi tersebut ?

SPV Marketing
Operational
Manager
Captain Store
Crew Store




Kenapa konsumen memutuskan Konsumen
untuk membeli crisbar ?
Kebanyakan konsumen tau crispy
bakar lewat media apa? Dan
tertariknya karena promosi apa?
Apakah crew store pernah
menawarkan menu crisbar saat
order ?




Lampiran 3

Transkip Wawancara SPV Marketing, Operational Manager, Crew Store dan

Konsumen Jank Jank Wings Malang

PEDOMAN WAWANCARA

IMPLEMENTASI STRATEGI BAURAN PROMOSI PADA MENU CRISPY
BAKAR SEBAGAI UPAYA PENINGKATAN MINAT BELI KONSUMEN

Hari

(Studi Pada Jank Jank Wings Kota Malang)
: Senin, 21 November 2022

Lokasi : Kantor PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings)

SPV Marketing (Yulinda)

Informan 1

1. Bagaimana penerapan strategi periklanan dalam mempromosikan crisbar

dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya ?

“Untuk periklanannya, kami lewat media online dan offline mas.
Kalau kami fokusnya sebenernya lebih ke online mas melalui Intagram,
Tiktok, sama Facebook. Untuk offlinenya di store kami menggunakan
poster, banner dan juga brosur karena kan menu baru, untuk brosur
biasanya kami sebarkan lewat ojol (ojek online) dan juga di masukin ke
dalam plastik-plastik orderan gitu sih mas. Dengan begitu harapan kami
masyarakat tau dengan produk kita dan dapat terjadi repurchase intention
atau pembelian kembali. Untuk posternya sendiri programnya kami adakan
tiap bulannya dan akan dikirim kan ke tiap store seminggu sebelumnya.
Kendala yang dihadapi dalam periklanan sih mungkin minim ya soalnya
kita bekerjasama dengan bagian operasional dan logistik yang
mengirimkan posternya dan operasional yang menyampaikan promonya
kepada crew store. ”
Bagaimana penerapan strategi promosi penjualan dalam mempromosikan

crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya ?



“Jadi kalau dari kami buat menarik minat beli konsumen apalagi
yang dari kalangan mahasiswa gitu biasa kami menawarkan promosi
berupa potongan harga mas dan juga berupa kolaborasi di pembelian
onlinenya melalui ojol (ojek online) seperti Grab, Gofood, dan Shopee
Food.”

Bagaimana penerapan strategi acara dan pengalaman dalam
mempromosikan crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya?

“Untuk mempromosikan crisbarnya dalam event-event, biasanya
kita mengikuti beberapa event yang ada di Malang kayak seperti Dalbo fest,
Kickfest dengan cara membuka booth-booth di event tersebut. Disana kita
menjualnya cuman beberapa menu saja, untuk di store dan di event itu kita
berbeda. Untuk di menu event kita terbatas jadi orang-orang lebih tau
dengan menu crisbar kita, karna selama event kita juga ada menyertakan
menu tersebut. Untuk kendala dalam event sendiri kebanyakan costumer
lebih memilih menu-menu yang praktis seperti rice bowl karena kalo
crisbar ini kan cukup memakan waktu yang lama karena kita perlu proses
membakar lagi, mungkin karena event juga jadi oarang-orang ingin yang
lebih cepat dan praktis gitu agar bisa jalan-jalan lagi. ”

Bagaimana penerapan strategi hubungan masyarakat dan publisitas dalam
mempromosikan crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya?

“Kalau untuk PR nya kita ada kerjasama dengan influencer-
influencer mikro dan foodgram gitu, jadi tiap bulannya kita undang mereka
gitu buat nyobain menu-menu best seller di kita salah satunya sih si crispy
bakar ini, termasuk biasanya juga ditiap bulannya kita masih masukin
challengenya ini karena pengumumannya masih desember. ”

Bagaimana penerapan strategi pemasaran online dan media sosial dalam
mempromosikan crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya?

“Jadi kalau social media marketingnya ini kita kan menggunakan
Instagram, terus kita juga menggunakan Tiktok, kita juga menggunakan
Facebook. Nah instagram dan fb ini kita ada IG Ads dan FB Ads sebagai
media periklanan dan mempromosikan Jank Jank di media sosial ini. Kita



juga ada memakai WA Blasting, jadi kita biasanya ngumpulin data dari
karyawan-karyawan yang komplain terus juga kalo kita nyebar kuesioner
kita dapet data dari itu, terus mungkin kalau kita ada promo atau ada event-
event biasanya kita blasting ke nomer-nomer itu, jadi kayak ada link WA
Blasting gitu. Misalnya store malang datanya ada 500 orang nih, kita mau
ngeblasting promo misalnya kemarin kan ada promo semangat djoeang nih,
jadi promo tersebut akan langsung masuk ke nomer-nomer tersebut. Kita
juga ada di applikasi online Shopee Food, Grab, juga Gofood. Biasanya
kita juga ada promo onlinenya disini, ada campaign namanya. Jadi kita ikut
kampanye onlinenya mereka. Nah di kampanye onlinenya nih kayak misal
kalo kita buka Shopee Food kemudian muncul banner aplikasinya tersebut,
nah kita ikut medianya disitu juga selain kita ikut program promo-promo
dari si aplikasinya. Contohnya seperti Jank Jank ikut promo 11.11 atau
seperti flash sale di Shopee. ”
Bagaimana penerapan strategi pemasaran seluler dalam mempromosikan
crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya ?

“Jadi untuk mobile marketingnya ini konsumen bisa menghubungi
Halo Jank Jank, konsumen bisa reservasi, big order, atau pun complain. Itu
di setiap store ada mas, jadi bisa menghubungi nomer 0818982200. Selain
untuk mempermudah konsumen yah dalam reservasi dan big orger,
complain ini untuk menangani pelanggan meskipun complain itu kecil yah
tapi kan pelanggan tetep puas jadi tidak ada yang kecewa. ”
Bagaimana penerapan strategi pemasaran langsung dan basis data dalam
mempromosikan crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya?

“Jadi dari yang daftar challenge crisbar itu kan juga ada database
berupa nomer-nomernya. Kemudian kita juga ada program baru bernama
Scan Barcode, jadi kalau customer scan barcode nanti mereka mengisi
quesioner, nanti dari quesioner itu nanti kita juga dapat datanya mas. Jadi
selain dari costumer reservasi melalui Halo Jank Jank itu kita pasti minta

datanya, jadi kita juga mendapat data tambahan sebagai database kita.”



8. Bagaimana penerapan strategi penjualan personal dalam mempromosikan
crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya?
“Kalau crisbar pas awal-awal tu kan ada menu sendiri yah, jadi tuh
dari kasirnya akan menawari ke costumer kalau kita ada menu baru crispy
bakar.”

Hari  : Senin, 21 November 2022
Lokasi : Kantor PT. Sayap Mulia Sejahtera (Jank Jank Wings)
Operational Manager (Niko)

Informan 2
1. Bagaimana penerapan strategi periklanan dalam mempromosikan crisbar
dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya ?
“Jadi di Jank Jank Wings itu akan selalu ada menu yang baru, nah
menu yang baru ini akan dibikin sesuai dengan permintaan dari costumer.
Jadi dari permintaan dan masukan tersebut kemudian kami evaluasi dan
berbenah dan kemudian menemukan resep baru juga akhirnya crispy bakar
ini siap untuk dijual kepada costumer.”
2. Bagaimana penerapan strategi promosi penjualan dalam mempromosikan
crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya ?

“Kalau untuk penjualannya di area store karena divisi marketing
sudah memberikan support berupa promosi terus alat-alatnya sudah
disediakan oleh marketing, akhirnya kita sebagai operational hanya
menjalankan bagaimana caranya agar crisbar ini dikenal oleh costumer
dengan cara kita menawarkan dan juga memperkenalkan melalui kasir
yang sebelumnya sudah kita training terlebih dahulu.”

3. Bagaimana penerapan strategi acara dan pengalaman dalam
mempromosikan crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya?

“Kalau untuk event itu sebenarnya yang mengurusi divisi marketing

dan kita operational hanya supporting di lapangan. Jadi di lapangan itu



pada saat crisbar launching kita ada juara lomba untuk video crisbar gitu,
jadi nanti ada costumer makan crisbar kemudian di upload di Tiktok, nah
dari video itu nanti kita pilih ulang untuk jadi pemenangnya. Jadi itu salah
satu program agar costumer banyak yang tau bahwa kita punya produk
baru itu.”

Bagaimana penerapan strategi pemasaran seluler dalam mempromosikan
crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya ?

“Jadi untuk menangani complain, costumer dapat menghubungi
langsung ke nomer Halo Jank Jank atau DM ke Instagram kita. Dari situ
kemudian kita cek apakah pemesanan dan complainnya sudah sesuai
dengan yang ada pada nota pembeliannya itu atau tidak baru nanti
setelahnya kita proses. ”

Bagaimana penerapan strategi penjualan personal dalam mempromosikan
crishar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya?

“Jadi sebelum menu ini muncul, kita juga sudah training bahan-
bahan dan cara pembuatannya crisbar itu seperti apa sudah kita training,
sudah ada SOPnya juga, video lengkapnya juga sudah ada, akhirnya nanti
kalo misalkan si kasir ini ada pertanyaan dari costumer mereka bisa jawab
dan menjelaskan dari pertanyaan itu. Kalau kendalanya karena kita kan
dari operasional jadi kita lebih fokus ke kualitas produk dan pelayanannya,
untuk pembuatan sih saat ini masih aman-aman aja tapi untuk kendalanya
mungkin temen-temen di lapangan itu masih sering gosong, jadi crisbar ini
sering gosong karena pembuatannya crisbar ini kan ayamnya sudah
matang kemudian di bakar jadi seharusnya tidak butuh waktu yang lama
dia sudah menghitam. Kebanyakan temen-temen di lapangan sibuk kesana
kesini jadi akhirnya ditinggal kemudian gosong. Untuk penjualannya, saat
ini customer masih banyak yang suka dengan crisbar terlebih sebelumnya
kita ada grill wings dan itu sudah satu tahun yang lalu, kemudian kita
meluncurkan crisbar ternyata memang crisbar ini lebih menarik daripada
grill wings akhirnya customer lebih memilih untuk pembelian crisbar

’

ketimbang dengan grill wings.’
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: Senin, 28 November 2022

Lokasi : Outlet Store Jank Jank Wings Sengkaling

Captain Store (Haris Razak)

Informan 3

1. Bagaimana penerapan strategi periklanan dalam mempromosikan crisbar

dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya ?

“Jadi kalo di dalam store ini untuk mempromosikannya kami
menggunakan media pamflet dan X-Banner, agar jika ada pelanggan yang
mau membeli menu terbaru kita, kita dapat menawarkan dengan hadiah
yang menarik agar pelanggan juga lebih tertarik untuk membelinya. Dan
kita juga mendapatkan penjualan crisbar ini lebih meningkat. Untuk
kendalanya dalam menawarkan menu crisbar ini biasanya pelanggan
hanya tertarik dengan menu yang biasa dibeli seperti JJ Tiny dan JJ Giant
karena kebanyakan pelanggan sudah terbiasa dengan produk best seller
kita sehingga kurang tertarik dengan produk baru kita.”

Bagaimana penerapan strategi promosi penjualan dalam mempromosikan
crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya ?

“Untuk promo-promonya kita itu memakai poster atau pamflet yang
di pasang di dekat meja kasir gitu supaya ketika nanti konsumen memesan
makanan, dari kasir kemudian langsung mensuggest menu crisbar
tersebut.”

Bagaimana penerapan strategi acara dan pengalaman dalam
mempromosikan crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya?

“Karena kan crisbar ini menu baru ya mas, jadi kita itu ada
challenge lewat Tiktok dan yang menang akan kita hadiahi 7 juta sekaligus
sekalian memperkenalkan si crisbar ini. Kalau untuk kendalanya kan kita
mungkin kerjasama dengan beberapa influenser-influenser ini yang

sebelumnya jadwalnya kita tentukan uploadnya jam segini tapi ternyata



dari mereka ada jadwal sendiri jadi tidak sesuai dan bertabrakan gitu.
Kalau event-event lainnya kita ikut juga sih, kayak kemarin kita ikut
eventnya Kickfest di lapangan rampal, WDO (women’s day out) di kampus
UMM, sama Dalbo fest di Apartemen Begawan.”

Bagaimana penerapan strategi hubungan masyarakat dan publisitas dalam
mempromosikan crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya?

“Kalau soal itu Kita biasanya bakal dapet info dari management
mas kalau misalnya di hari itu atau besoknya bakal ada foodgram gitu
dateng ke store dan dari kita tinggal menyiapkan menu-menu apa yang
sudah dilist sama management di awal.”

Bagaimana penerapan strategi pemasaran seluler dalam mempromosikan
crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya ?

“Untuk menangani complain ini costumer bisa menghubungi kita
lewat 1G Jank Jank Wings namanya @jankjankwings.id atau nanti bisa
membuka link yang ada di bio tersebut nanti ada nomer Halo Jank Jank.
Jika terjadi kesalahan terhadap produk kami, customer dapat mengubungi
nanti dari CS kami akan memberi formulir bagi costumer yang memang
terjadi kesalahan dalam produk kita, dan nantinya akan diisi oleh customer
yang mendapatkan produk kurang layak dari kami ini untuk diganti
produknya. Jika sudah nanti kita akan melihat data-data costumer yang
mengalami kekurangan produk atau kesalahan produk dan kita akan
mengganti sesuai dengan data yang valid tersebut.”

Bagaimana penerapan strategi pemasaran langsung dan basis data dalam
mempromosikan crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya?

“Kita biasanya memakai promo yang berlaku untuk offline dan
online. Untuk online ini lumayan efektif karena banyak diskon dari aplikasi
online jadi penjualan crisbar kita meningkat berkat ada penjualan online
ini.”

Bagaimana penerapan strategi penjualan personal dalam mempromosikan

crisbar dan apakah terdapat kendala dalam penerapannya?
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“Untuk mempromosikan melalui personal selling ini Kita
menggunakan suggest menu dan up selling di sebuah brosur baru, jadi kita
menawarkan ke costumer seperti silakan kak kita ada menu baru yang
memang costumer ini belum tau sebelumnya. Jadi kita menerapkannya
untuk kasir untuk menawarkan menu baru kita yang memang sebelumnya
belum ada. Karena menu kita sebelumnya hanya yang crispy, reguler, dan
bakar jadi karena mungkin ini kombinasi baru antara crispy dan bakar
dapat membuat costumer tertarik untuk mencobanya karena unik. Untuk
kendala dari personal selling ini, menurut saya kita melihat dari beberapa
tipe customer. Kalau misal costumer sudah langganan dengan Jank Jank
kita biasanya susah untuk ditawarkan dengan menu baru kita karena
mereka sudah paham dengan menu-menu best seller kita, tapi untuk
beberapa customer yang baru yang memang jarang ke Jank Jank Wings
mereka masih bisa untuk kita suggest saat menawarkan menu crisbar ini,
biasanya mereka tertarik karena mereka mungkin masih awam kesini dan

baru tau semua dengan menu-menu Jank Jank disini. ”

: Senin, 28 November 2022

Lokasi : Outlet Store Jank Jank Wings Sengkaling

Konsumen (Igbal)

Informan 4

1. Bagaimana penerapan strategi periklanan dalam promosi crisbar?

“Saya awalnya tau dari IG Jank Jank sih, soalnya lagi ngadain
promo dan saya juga langganan disini biasanya. Awalnya karna penasaran
rasanya gimana jadi saya cobain beli. Pas sampai di tempatnya juga
langsung ditawarkan sama mba-mba kasirnya kalau lagi ada promo menu
tersebut.”

Bagaimana penerapan strategi acara dan pengalaman dalam promosi

crisbar?



“Kalau pas ada event-event gitu saya kurang tau mas, soalnya
cuman pernah beli di storenya langsung.

Bagaimana penerapan strategi hubungan masyarakat dan publisitas dalam
promosi crisbar?

“Kadang sih sering terlintas di beranda instagram saya, banyak
selebgram-selebgram gitu yang ikutan review makanan disini. ”
Bagaimana penerapan strategi pemasaran online dan media sosial dalam
promosi crisbar?

“Selain beli offline langsung, saya pernah beli online lewat Gofood.
Soalnya lagi ada diskon cukup besar sih.”

Bagaimana penerapan strategi pemasaran seluler dalam promosi crisbar?

“Kalau ini saya kurang tau mas. ”

Bagaimana penerapan strategi penjualan personal dalam promaosi crisbar?

“Pas awal dateng kasirnya langsung nanyain sih. Jadi mumpung

menu baru crisbarnya lagi promo juga akhirnya saya coba beli waktu itu. ”
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