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RINGKASAN

Nur Fajrina Fauziah (22001032085) Analisis Strategi Pemasaran untuk
meningkatkan Daya Saing UMKM (Studi UMKM Tempe Kripik UD Rara di
Kabupaten Trenggalek)

Dosen Pembimbing : 1. Lia Rohmatul Maula, SP., MP.

Dosen Pembimbing : 2. Arief Joko Saputro, SP., MP

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) pada saat ini sudah makin
berkembang berada di Kabupaten Trenggalek yang memiliki peranan penting
untuk mendukung suatu pemerataan kesejahteraan pada masyarakat dan menjadi
salah satu penopang perekonomian masyarakat. Pemasaran pada era saat ini tidak
hanya terbatas dengan pada suatu wilayah saja, namun semua UMKM harus
mempunyai strategi agar produknya bisa berdaya saing khususnya untuk
meluaskan pangsa pasar dengan melihat kelebihan dan kekurangan serta
menjadikan UMKM vyang berdaya saing digital. Maka pemasaran itu harus
disesuaikan dengan kebutuhan masyarakat serta untuk memperluas segmentasi
pasar. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi faktor Internal dan
faktor Eksternal yang dimiliki oleh UMKM Tempe Kripik UD Rara serta
mengetahui strategi pemasaran pada UMKM Tempe Kripik UD Rara. Metode
yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan metode Deskriptif Kualitatif
dengan jumlah responden 105 responden. Metode pengumpulan data
menggunakan data sekunder dan data primer yang didapatkan melalui kuisioner
dan wawancara. Selanjutnya di analisis yang digunakan yaitu Matriks Internal
(IFAS) dan Matriks Eksternal (EFAS), analisis Matriks SWOT dan analisis
Matriks QSPM.

Hasil Penelitian menunjukkan bahwa (1) Kekuatan : UMKM Tempe
Kripik UD Rara di Kabupaten Trenggalek terletak pada memiliki kualitas poduk
yang terjamin, produk memiliki rasa enak dan gurih, harga produk terjangkau,
harga sebanding dengan kualitas, lokasi outlet mudah sitemukan dihalaman
google, promosi offline secara langsung mulut ke mulut (melalui teman,saudara,
keluarga), promosi secara langsung (datang ke outlet), proses pelayanan
memuaskan, karyawan melayani dengan ramah, karyawan melayani dengan sigap,
tata letak produk rapi, desain produk menarik, Kelemahan : UMKM Tempe
Kripik UD Rara di Kabupaten Trenggalek memiliki produk kemasan menarik,
pemberian diskon dalam pembelian jumlah banyak, lokasi outlet strategis,
memiliki  parkir  terbatas, promosi online  melalui sosial media
(Instagram,facebook,whatshapp), proses transaksi menggunakan (cash,qgris,debit),
proses pelayanan sesuai standar jam buka, karyawan melayani dengan rapi,
kebersihan produk terjaga, Peluang : UMKM Tempe Kripik UD Rara di
Kabupaten Trenggalek terletak pada bahan baku mudah didapat, konsumen
berbagai kalangan, masyarakat trenggalek banyak menggemari tempe Kkripik,
menjalin kerjasama dengan mitra, Ancaman : yang sedang dihadapi UMKM
Tempe Kripik UD Rara di Kabupaten Trenggalek saat ini yaitu, harga bahan baku
semakin tinggi, adanya perusahaan pesaing menawarkan produk sejenis, promosi
online belum dikelola dengan baik. (2) Strategi yang diperlukan UMKM Tempe
kripik UD Rara di Kabupaten Trenggalek diantaranya Strategi SO:
mempertahankan kualitas bahan baku dan menambah varian rasa produk (SO-1),
Memperbanyak menjalin kerjasama untuk memperluas pasar produk (SO-2),
Meningkatkan inovasi promosi serta meningkatkan pelayanan untuk menarik
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kalangan konsumen yang lebih luas (SO-3), Strategi WO : Mengoptimalkan
promosi media sosial agar perusahaan lebih dikenal banyak Kalangan (WO-1),
Menambah produk dan membuat kemasan desain kemasan yang menarik (WO-2),
Menambah lokasi usaha strategis agar produk dikenal dan lebih mudah dijangkau
oleh berbagai kalangan konsumen (WO-3), Strategi ST : Meningkatkan produk
berkualitas untuk bersaing dengan produk sejenis (ST-1), Mempertahankan harga
bahan baku produk sebanding dengan kualitas untuk menghadapi ancaman
perusahaan pesaing yang sejenis (ST-2), Mempertahankan harga agar usaha tetap
stabil (ST-3), Strategi WT : Meningkatkan promosi penjualan menggunakan
media online Tiktok, e-comerce, Instagram, Facebook untuk menghadapi
ancaman pada perusahaan sejenis (WT-1), Menambah inovasi produk dalam
berbagai kemasan dan rasa untuk menghadapi ancaman pada perusahaan sejenis
(WT-2).

Saran yang dapat diberikan dari hasil penelitian ini adalah (1) Strategi
disarankan untuk membuat promosi tersebut untuk meningkatkan media/saluran
promosi digital dengan menggunakan market place, website dan meningkatkan
kolaborasi dengan influenser serta menggandeng mitra-mitra untuk bekerjasama
menyimpan kripik tempe ditoko-toko untuk dipasarkan kembali, selain itu inovasi
promosi tersebut dengan memberikan diskon member, diskon dalam pembelian
borongan menerima event-event tertentu dalam memasarkan dan memperkerjakan
admin media sosial untuk menanggulangi custumer yang dalam melakukan
pemesanan baik langsung atau tidak langsung, membuat juga konten-konten
promosi dan flayer pada SO-3 sebagai grand strategi (2) Perusahaan disarankan
mempertahankan dalam kerjasama mitra maupun pemasok dengan memberikan
sebuah pelayanan yang baik serta memberikan harga khusus. Hal tersebut
bertujuan agar perusahaan dapat mengatur dalam kondisi internal dan eksternal
perusahaan. dimana akan menjalankan aktivitas perusahaan dengan meningkatkan
produk berkualitas untuk bersaing dengan sejenis lainnya. (3) Perusahaan
disarankan untuk meningkatkan strategi pasar dalam penyesuian harga, diadakan
peningkatan lagi tentang promosi yang efektif dan variatif baik pada media sosial
maupun dengan offline serta tetap mempertahankan proses pelayanan dengan baik
agar pelanggan yang datang ke outlet merasakan kenyamanan. Hal ini bertujuan
untuk menjaga kepercayaan konsumen agar dapat terus kembali melakukan
pembelian. (4) Disarankan Penelitian selanjutnya, penelitian ini hanya mengambil
beberapa variabel untuk diteliti, sehingga diharapkan untuk penelitian lain mampu
untuk melengkapi kekurangan dari penelitian ini yaitu menggali lebih banyak
variabel seperti 9 P Payment dan Packing pada perusahaan tersebut.
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RINGKASAN
Nur Fajrina Fauziah (22001032085) Marketing Strategy Analysis to increase
the Competitiveness of MSMEs (Study of UD Rara Tempe Chips MSMEs in
Trenggalek Regency)
Supervisor: 1. Lia Rohmatul Maula, SP., MP.
Supervisor: 2. Arief Joko Saputro, SP.,

Micro, Small and Medium Enterprises (MSMES) are currently increasingly
developing in Trenggalek Regency, which have an important role in supporting
equal distribution of welfare in society and are one of the pillars of the
community's economy. Marketing in the current era is not only limited to one
region, but all MSMEs must have a strategy so that their products can be
competitive, especially to expand market share by looking at advantages and
disadvantages and making MSMEs digitally competitive. So marketing must be
adapted to community needs and to expand market segmentation. The aim of this
research is to identify the internal and external factors possessed by UD Rara
Tempe Kripik MSMEs and to find out the marketing strategy of UD Rara Tempe
Kripik MSMEs. The method used in this research uses the Qualitative Descriptive
method with a total of 105 respondents. The data collection method uses
secondary data and primary data obtained through questionnaires and interviews.
Furthermore, the analysis used is the Internal Matrix (IFAS) and External Matrix
(EFAS), SWOT Matrix analysis and QSPM Matrix analysis.

The research results show that (1) Strengths: UD Rara Tempe Chips UMKM
in Trenggalek Regency lies in having guaranteed product quality, the product has
a delicious and savory taste, the product price is affordable, the price is
comparable to the quality, the outlet location is easy to find on Google pages,
offline promotion direct word of mouth (through friends, relatives, family), direct
promotion (coming to the outlet), satisfactory service process, friendly serving
employees, alert serving employees, neat product layout, attractive product
design, Weaknesses: Tempe MSMEs UD Rara Chips in Trenggalek Regency has
attractive packaging products, provides discounts for large purchases, strategic
outlet locations, has limited parking, online promotions via social media
(Instagram, Facebook, WhatsApp), transaction processes using (cash, gris, debit),
service process according to standard opening hours, employees serve neatly,
product cleanliness is maintained, Opportunities: UD Rara Tempe Chips MSMEs
in Trenggalek Regency are located where raw materials are easy to obtain,
consumers from various groups, Trenggalek people are very fond of tempe chips,
collaborate with partners, Threats : what is currently being faced by UD Rara
Tempe Chips MSMEs in Trenggalek Regency, namely, the price of raw materials
is getting higher, there are competing companies offering similar products, online
promotions have not been managed well. (2) The strategies needed by UD Rara
Tempe Chips MSMEs in Trenggalek Regency include the SO Strategy:
maintaining the quality of raw materials and increasing product flavor variants
(SO-1), increasing collaboration to expand product markets (SO-2), increasing
promotional innovation and improve service to attract wider consumer circles
(SO-3), WO Strategy: Optimizing social media promotions so that the company is
better known to many groups (WO-1), Adding products and creating attractive
packaging designs (WO-2), Adding strategic business locations so that products
are known and more easily accessible to various groups of consumers (WO-3), ST
Strategy: Increasing product quality to compete with similar products (ST-1),
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Maintaining prices of raw materials for products commensurate with quality to
face the threat of similar competing companies (ST -2), Maintaining prices so that
the business remains stable (ST-3), WT Strategy: Increasing sales promotions
using online media Tiktok, e-commerce, Instagram, Facebook to face threats to
similar companies (WT-1), Increasing product innovation in various packaging
and flavors to face threats to similar companies (WT-2).

Suggestions that can be given from the results of this research are (1)
Strategies are suggested for creating promotions to improve digital promotional
media/channels by using market places, websites and increasing collaboration
with influencers as well as collaborating with partners to work together to store
tempe chips in shops for remarketed, apart from that, promotional innovations
include providing member discounts, discounts for bulk purchases, accepting
certain events in marketing and employing social media admins to handle
customers who make orders either directly or indirectly, also creating promotional
content and flayers. in SO-3 as a grand strategy (2) Companies are advised to
maintain cooperation with partners and suppliers by providing good service and
providing special prices. This aims to enable the company to regulate the
company's internal and external conditions. which will carry out company
activities by improving quality products to compete with other similar products.
(3) Companies are advised to improve market strategies in adjusting prices,
increase effective and varied promotions both on social media and offline and
maintain good service processes so that customers who come to the outlet feel
comfortable. This aims to maintain consumer confidence so that they can continue
to make purchases again. (4) Further research is recommended, this research only
takes a few variables to be researched, so it is hoped that other research will be
able to complement the shortcomings of this research, namely exploring more
variables such as the 9 Ps of Payment and Packing in the company.



BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan jenis perusahaan
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yang berada dilndonesia yang dimiliki oleh perorangan atau badan usaha yang

sesuai kriteria undang-undang. Perkembangannya UMKM memberikan arti
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tersendiri pada usaha peningkatan pertumbuhan ekonomi. Kunci dari UMKM
yang akan mampu bertahan dan bersaing adalah ketika UMKM tersebut
mampu menerapkan pengelolaan manajemen perusahaan. Secara umum
pengelolaan manajemen mencakup bidang pemasaran, produksi, sumber daya
manusia (SDM) dan keuangan. Konsep strategi serta rancangan merupakan
faktor kunci keberhasilan dari sebuah UMKM itu sendiri. Analisis strategi
meliputi “segitiga strategi”, yaitu: Pelanggan, Pesaing dan Perusahaan
Agustian et al., (2020). UMKM harus melihat strategi usaha guna
mempertahankan pemasaran yang sudah ada agar tetap dapat bersaing.

Daya Saing (Competitive Advantage) merupakan segala sesuatu yang
dilakukan dengan sangat baik oleh sebuah perusahaan yang akan bersaing satu
sama lain, untuk mencapai kompetitif yang menguntungkan dalam bersaing
pada kinerja perusahaan. hal tersebut menggambarkan keunggulan kompetitif
sangat penting untuk keberhasilan jangka panjang dari suatu organisasi
Mohamad & Niode, (2020). Selain itu, strategi bersaing itu sendiri merupakan
kombinasi dari tujuan (sasaran) yang diperebutkan oleh perusahaan dan
berupaya untuk mencapai tujuan tersebut.

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) saat ini sudah makin
berkembang berada di Kabupaten Trenggalek yang memiliki peranan penting
untuk mendukung suatu pemerataan kesejahteraan pada masyarakat dan
menjadi salah satu penopang perekonomian masyarakat. Untuk saat ini sudah
semakin berkembang strategi pemasaran yang dapat dikategorikan berada
dalam persaingan yang saling menekan antara home industri satu dengan yang
lain. Dengan itu strategi yang harus dimiliki dan digunakan oleh perusahaan
ialah strategi pemasaran yang sangat penting dalam menyampaikan produk

kepada konsumen. Bauran pemasaran adalah suatu kumpulan yang dapat
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digunakan oleh manajemen untuk mempengaruhi penjualan. Bauran
pemasaran menurut Izzah, (2021). Strategi pemasaran memberikan arah untuk
perusahaan dapat berinteraksi dengan pasar sasaran, positioning, dan bauran
pemasaran. Merumuskan srategi pemasaran lainnya dapat dilakukan dengan
strategi bauran pemasaran. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) adalah
kombinasi dari beberapa variabel yang merupakan inti dari sistem pemasaran
perusahaan Maulida & Indah, (2021). Strategi bauran pemasaran dapat dibagi
menjadi dua, yaitu 1) Strategi bauran pemasaran barang yang dikenal dengan
4P (Product, Price, Place, Promotion) dan 2) Strategi Pemasaran Jasa yang
dikenal dengan 7P (Product, Price, Place, Promotion, People, Process,
Physical Evidence).

Usaha bisnis pemasaran yang berada di Kabupaten Trengalek salah
satunya adalah usaha Tempe Kripik yang memproduksi dari bahan kedelai
yang diolah menjadi tempe. Trenggalek merupakan wilayah memiliki banyak
industri tempe kripik. Bahkan kota ini merupakan pusat dari industri dan juga
dikenal sebagai kota kripik. Tempe Kkripik sering dijadikan oleh-oleh pada para
konsumen yang membeli pada toko oleh-oleh khas produk tersebut. Dari
tingginya kandungan gizi yang dimiliki oleh tempe, memunculkan suatu
gagasan untuk mengolah kembali tempe menjadi sesuatu kuliner atau cita rasa
baru dari tempe yang memiliki nilai guna bagi masyarakat sekitar khususnya
yang ingin berwirausaha Siregar, Ameilia Zuliyanti, (2018). Tempe Kripik
merupakan sebuah hasil inovasi untuk membantu pembuatan tempe dalam
menambahkan inovasi baru dan cita rasa baru namun masih memiliki harga
yang ekonomis.

Di Wonorejo tersendiri terdapat beberapa industri yang memproduksi
tempe Kripik. Mayoritas yang ada di Desa Wonorejo ini merupakan usaha
dagang yang memproduksi tempe kripik siap makan dengan membeli tempe
yang sudah jadi yang kemudian digoreng dan dikemas dengan merek masing-
masing. Salah satu usaha Tempe Kripik yang sukses dan tetap eksis dari
dahulu hingga sekarang di Desa Wonorejo ini adalah tempe kripik merek
Rara. Di sekitaran UD Rara ini juga banyak usaha dagang tempe keripik lain

yang beroperasi, tentu persaingan begitu ketat antara satu sama lainnya.
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Berikut data jumlah pengusaha Tempe Kripik di Desa Wonorejo Kecamatan
Gandusari Kabupaten Trenggalek.

Tabel 1. Jumlah UMKM Tempe Keripik di Desa Wonorejo
Kecamatan Gandusari Kabupaten Trenggalek Tahun 2020-2022

Tahun Jumlah Pengusaha Tempe Kripik
2020 10
2021 13
2022 16

Sumber : Pemerintahan Desa Wonorejo Kecamatan Gandusari Kabupaten
Trenggalek

Berdasarkan Tabel 1 dapat dilihat bahwa jumlah pengusaha Tempe
Kripik yang ada di Desa Wonorejo Kecamatan Gandusari Kabupaten
Trenggalek mulai dari tahun 2020-2022 mengalami kenaikan. Pada tahun
2020 pengusaha Tempe Kripik di Desa Wonorejo mengalami penurunan
karena adanya pengusaha yang masih terdapak adanya covid-19 serta terdapat
UMKM Tempe Kripik yang kalah saing dalam hal pemasaran, sedangkan
harga kedelai yang terus mengalami kenaikan. Pada tahun 2021-2022
pengusaha tempe kripik mengalami kenaikan secara terus menerus karena
banyak pengusaha UMKM Tempe keripik yang baru mempunyai strategi
pemasaran produknya pasca musim pandemi ini.

Dengan tetap eksisnya usaha Tempe Kripik ini hingga sekarang tentu
dipengaruhi strategi pemasaran yang dijalankannya. Untuk tetap bertahan dan
berkelanjutan ditengah ketatnya persaingan dagang, UD Rara ini tentu
memiliki strategi pemasaran yang dijalankan untuk tetap bertahan dan terus
meningkatkan omzet penjualannya. Omzet penjualan disini biasanya menjadi
salah satu tolak ukur dalam menilai apakah suatu usaha tersebut dikatakan
sukses atau tidak dalam memaksimalkan strategi pemasaranya. Karena bila
omzet penjualannya baik atau meningkat maka usaha tersebut dikatakan
berhasil membuat produk yang dipasarkan disukai oleh para konsumen dan
akan membuat keuntungan pada perusahaan itu sendiri.

Pemasaran pada era saat ini tidak hanya terbatas dengan pada suatu
wilayah saja, namun semua UMKM harus mempunyai strategi agar
produknya bisa berdaya saing khususnya untuk meluaskan pangsa pasar
dengan melihat kelebihan dan kekurangan serta menjadikan umkm yang
berdaya saing digital. Maka perlu pemasaran itu harus disesuaikan dengan
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kebutuhan masyarakat serta untuk memperluas segmentasi pasar.

Berdasarkan latar belakang di atas, penelitian ini berjudul ~Analisis Strategi

Pemasaran untuk meningkatkan daya saing UMKM (Studi UMKM Tempe
Kripik UD Rara di Kabupaten Trenggalek)".

1.2 Perumusan Masalah

Dari latar belakang masalah penulis kemukakan diatas, maka rumusan

masalah yang akan diteliti sebagai berikut:

1. Bagaimana Faktor Internal dan Faktor Eksternal Pemasaran UMKM

Tempe kripik UD Rara di Kabupaten Trenggalek dalam meningkatkan
daya saing?

2. Bagaimana Strategi Pemasaran UMKM Tempe Kripik UD Rara di

Kabupaten Trenggalek dalam meningkatkan daya saing?

1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini sebagai
berikut:

1. Mengetahui faktor Internal dan faktor Eksternal yang mempengaruhi

Pemasaran Tempe Kripik UD Rara dalam meningkatkan daya saing.
Merumuskan strategi pemasaran yang dapat diterapkan dalam
memasarkan Tempe Kripik UD Rara di Kabupaten Trenggalek untuk
meningkatkan daya saing.

1.4 Batasan Penelitian

Untuk mempersempit ruang lingkup penelitian maka dilakukan batasan

masalah, adapun batasan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut:

1.

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui faktor internal dan faktor
eksternal UMKM Tempe Kripik yang dimiliki UD Rara di Kabupaten
Trenggalek.

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui strategi pemasaran di UMKM

Tempe Kripik UD Rara di Kabupaten Trenggalek



1.5 Manfaat Penelitian
Berdasarkan penelitian analisis strategi pemasaran untuk meningkatkan daya
saing ini diharapakan memberikan manfaat, diantaranya:
1. Bagi penulis dengan melakukan penelitian ini dapat memperoleh

gambaran tentang mengenai bagaimana menentukan dan menganalisis

REPOSITORY

strategi pemasaran dalam suatu perusahaan.

University of Islam Malang

2. Bagi Fakultas Pertanian Universitas Islam Malang sebagai tambahan
referensi.

3. Bagi pelaku bisnis sebagai informasi dalam mendukung dan
mengembangkan bisnis serta menjaga kepuasan konsumen dalam
meningkatkan kualitas produk.

4. Selanjutnya Penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi/bahan
rujukan bagi penulis selanjutnya untuk mengkaji bidang yang sama
dengan variabel yang berbeda.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pengelolaan data dalam penelitian yang

berjudul Analisis Strategi Pemasaran Untuk meningkatkan Daya Saing UMKM
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Tempe Kripik UD Rara di Kabupaten Trenggalek maka dapat diambil

University of Islam Malang

kesimpulan sebagai berikut:

1. Berdasarkan analisis faktor internal yang menjadi kekuatan UMKM
Tempe Kripik UD Rara adalah kualitas produk terjamin, rasa produk enak
dan gurih, harga terjangkau dan sebanding dengan kualitas, lokasi yang
mudah ditemukan dihalaman google, promosi offline serta promosi
langsung datang ke outlet, proses pelayanan memuaskan, karyawan
melayani dengan ramah dan sigap serta tata letak rapi dan desain produk
yang menarik, sedangkan kelemahan adalah produk kemasan menarik,
pemberian diskon dalam pembelian jumlah banyak, lokasi outlet strategis
namum memiliki parkir terbatas, promosi online melalui media sosial,
proses transaksi menggunakan berbagai metode pembayaran seperti
(cash,gris,debit), proses pelayanan jam buka sesuai standar, karyawan
dengan rapi serta kebersihan produk terjaga. Berdasarkan analisis faktor
eksternal yang menjadi peluang UMKM Tempe Kripik UD Rara bahan
baku mudah didapat, konsumen beragai kalangan, masyarakat trenggalek
banyak menggemari tempe Kkripik, menjalin kerjasama dengan mitra.
Sedangkan ancaman adalah harga bahan baku semakin tinggi, adanya
perusahaan pesaing menawarkan produk sejenis, promosi online belum
dikelola dengan baik.

2. Berdasarkan alternative strategi yang dirumuskan menggunakan teknik
analisis QSPM (Quantitative Strategi Planing Matrix) menghasilkan
beberapa prioritas strategi yaitu adalah 1.) Meningkatkan inovasi promosi
serta meningkatkan pelayanan untuk menarik kalangan konsumen yang
lebih luas. 2.) Mempertahankan kualitas bahan baku dan menambah varian
rasa produk 3.) Menambah lokasi Usaha yang strategis agar produk

dikenal dan lebih mudah dijangkau oleh berbagai kalangan konsumen.
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5.2 Saran
Berdasarkan Kesimpulan dan hasil penelitian, dikemukakan saran-saran
sebagai berikut:
1. Strategi disarankan untuk membuat promosi tersebut untuk meningkatkan

media/saluran promosi digital dengan menggunakan market place, website

REPOSITORY

dan meningkatkan kolaborasi dengan influenser serta menggandeng mitra-
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mitra untuk bekerjasama menyimpan kripik tempe ditoko-toko untuk
dipasarkan kembali, selain itu inovasi promosi tersebut dengan
memberikan diskon member, diskon dalam pembelian borongan,
menerima event-event tertentu dalam memasarkan dan memperkerjakan
admin media sosial untuk menanggulangi custumer yang dalam melakukan
pemesanan baik langsung atau tidak langsung, membuat juga konten-
konten promosi dan flayer pada SO-3 sebagai grand strategi

2. Perusahaan disarankan mempertahankan dalam kerjasama mitra maupun
pemasok dengan memberikan sebuah pelayanan yang baik serta
memberikan harga khusus. Hal tersebut bertujuan agar perusahaan dapat
mengatur dalam kondisi internal dan eksternal perusahaan. dimana akan
menjalankan aktivitas perusahaan dengan meningkatkan produk
berkualitas untuk bersaing dengan sejenis lainnya.

3. Perusahaan disarankan untuk meningkatkan strategi pasar dalam
penyesuian harga, diadakan peningkatan lagi tentang promosi yang efektif
dan variatif baik pada media sosial maupun dengan offline serta tetap
mempertahankan proses pelayanan dengan baik agar pelanggan yang
datang ke outlet merasakan kenyamanan. Hal ini bertujuan untuk menjaga
kepercayaan konsumen agar dapat terus kembali melakukan pembelian.

4. Disarankan pada penelitian selanjutnya, penelitian ini hanya mengambil
beberapa variabel untuk diteliti, sehingga diharapkan penelitian lain
mampu untuk melengkapi kekurangan dari penelitian ini yaitu menggali
lebih banyak variabel seperti 9P Payment dan Packing pada perusahaan

tersebut.
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