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kekhawatiran yang dapat mengubah masa depan.”

(Umar Bin Khattab)
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ABSTRAK

Penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan
Nasi Kendil di Kopi BW” merupakan penelitian yang menggunakan pendekatan
kualitatif deskriptif. Nasi kendil merupakan salah satu produk dari Kopi BW yang
cukup digemari oleh masyarakat Pringsewu. Dalam pemasaran produknya, Kopi
BW sebenarnya tidak memiliki tim marketing khusus, akan tetapi pemilik Kopi
BW memiliki rancangan strategi tersendiri dalam pemasaran produknya dalam
rangka mencapai hasil penjualan yang maksimal. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan Kopi BW dalam memasarkan
produk Nasi Kendil.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif deskriptif
melalui STP (Segmentation, Targeting, Positioning). Sumber data yang diambil
melalui sumber data primer yang terdiri dari pemilik, manajer, kasir dan barista.
Sedangkan sumber data sekunder diperoleh dari buku jurnal dan skripsi yang
dijaikan referensi. Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah observasi, wawancara dan juga dokumentasi. Data yang telah diperoleh
kemudian direduksi, disajikan dalam display data deskriptif yang kemudian
ditarik kesimpulan. Metode untuk memperoleh keabsahan data menggunakan
triangulasi sumber.

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan diketahui bahwa pada
segmen pasar Kopi BW menggolongkan pasar berdasarkan factor geografis dan
faktor demografis yaitu masyarakat sekitar pringsewu, pesawaran, dan
Tanggamus dengan rentan umur 17 tahun hingga 25 tahun. Selanjutnya, target
pasar yang dipilih oleh Kopi BW berasal dari kelas menengah kebawah yakni
dari kalangan pelajar dan juga mahasiswa. Dalam memposisikan pasar
(positioning), citra yang ingin ditanamkan Kopi BW kepada para pelanggan
terhadap produk yang dijual terutama nasi kendhil di lakukan melalui slogan
“berasa dihati”. Dimana Kopi BW ingin memberikan kesan yang mendalam
kepada para pelanggan mengenai produknya yang tidak hanya terasa di lidah saja,
akan tetapi produk yang dijual terutama nasi Kendhil juga akan terasa hingga
kedalam hati. Berdasarkan hasil STP (Segmentation, Targeting, Positioning) yang
telah dibahas diketahui bahwa para pelajar dan mahasiswa yang berada di
Pringsewu dengan rentan umur 17 tahun hingga 25 tahun menyukai nasi kendil
yang ada di Kopi BW.

Kata Kunci : Strategi, STP (Segmentation, Targeting, Positioning), Produk,
Nasi Kendil
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ABSTRACT

Research with the title "Marketing Strategy in Increasing Sales of nasi
kendil in Kopi BW" is a study that uses a descriptive qualitative approach. Nasi
kendil is one of the products from Kopi BW which is quite popular with the
Pringsewu community. In marketing its products, Kopi BW actually does not
have a special marketing team, but BW Coffee owners have their own strategy
design in marketing their products in order to achieve maximum sales results.
This study aims to determine the marketing strategy applied by Kopi BW in
marketing the products of Nasi Kendil.

The method used in this study is qualitative descriptive through STP
(Segmentation, Targeting, Positioning). Source of data taken through primary data
sources consisting of owners, managers, cashiers and baristas. Whereas secondary
data sources are obtained from journal and thesis books which are referred to as
references. Data collection methods used in this study were observation,
interviews and documentation. Data that has been obtained is then reduced,
presented in descriptive data display which is then drawn conclusions. The
method for obtaining data validity using source triangulation.

Based on the results of interviews conducted, it is known that in the
Kopi BW market segment classifies the market based on geographical and
demographic factors, namely the people around Pringsewu, Pesawaran, and
Tanggamus with 17 to 25 years of age. Furthermore, the target market chosen by
Kopi BW comes from the lower middle class, from students and students. In
positioning the market, the image that Kopi BW wants to invest in customers for
the products sold, especially rice kendhil, is done through the slogan "berasa
sampai ke hati”. Where Kopi BW wants to give a deep impression to customers
about the products that are not only felt on the tongue, but the products sold
especially rice Kendhil will also be felt into the heart. Based on the results of the
STP (Segmentation, Targeting, Positioning) that have been discussed, it is known
that students and students who are in Pringsewu with 17 to 25 years of age are
fond of nasi kendil in Kopi BW.

Key Words : Strategy, STP (Segmentation, Targeting, Positioning), Product,
Nasi Kendil
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan perindustrian restoran di Lampung sudah mulai
berkembang terlebih di daerah Pringsewu. Hal ini dikarenakan daerah
Pringsewu diapit oleh dua daerah wisata yakni Kabupaten Pesawaran dan
Kabupaten Tanggamus yang ada di Lampung. Sehingga menjadikan daerah
Pringsewu sebagai tempat para pebisnis industri restoran untuk mendirikan
bisnis restoran mereka di daerah ini.

Restoran adalah istilah yang digunakan untuk menyebut usaha yang
menyediakan hidangan dan  menyiapkan tempat untuk pengunjung
menikmati hidangan tersebut serta menetapkan tarif untuk setiap hidangan
dan pelayanannya. Ninemeier dan Hays (2011:20) mengemukakan bahwa
restoran adalah restoran merupakan operasi layanan suatu makanan yang
mendatangkan keuntungan yang mana basis utamanya termasuk didalamnya
adalah penjualan makanan atau minuman kepada individu-individu dan tamu-
tamu dalam kelompok kecil.

Di Kabupaten Pringsewu sendiri terdapat lima restoran yang beroperasi
diantaranya Kopi BW, Warung BW, KFC, Paloe Gada dan Bey Place.
Masing-masing restoran saling berkompetisi dalam menarik minat kunjungan

tamu sehingga setiap restoran perlu memiliki strategi yang baik agar dapat



menarik minat tamu dalam upaya meningkatkan hasil penjualan, seperti
halnya yang dilakukan oleh Kopi BW.

Kopi BW merupakan sebuah restoran yang terletak di Kecamatan
Pringombo. Restoran ini mudah diakses karena letaknya yang berada dijalan
utama di Kecamatan Pringombo. Pada saat pembukaan, Kopi BW tidak
melakukan grand openning dan hanya melakukan soft openning pada bulan
maret tahun 2014. Kopi BW memilih menggunakan soft openning agar
berbeda dengan restoran lainnya. Dalam soft openning, Kopi BW
memberikan berbagai promo menarik untuk tamu seperti memberikan
voucher diskon dan juga menyelipkan hadiah di bawah meja tamu.

Kopi BW cukup terkenal dikalangan anak muda dan warga Pringsewu
untuk dijadikan tempat berkumpul atau tempat mengerjakan tugas karena
suasana tempat yang nyaman. Selain itu, di restoran ini juga menyediakan
fasilitas Wi-Fi gratis. Kopi BW menyajikan berbagai menu nusantara seperti
Roti goreng, ayam kuskus, ayam suwir, dan juga produk yang paling populer
yaitu Nasi Kendil.

Nasi kendil merupakan produk best seller yang dijual di restoran Kopi
BW. Nasi kendil merupakan hidangan nusantara yang dikreasikan oleh
pemilik dari Kopi BW. Nasi kendil ini terdiri dari bahan-bahan seperti nasi,
ayam goreng, tempe orek, ikan teri goreng, sambel terasi dan dipadukan
dengan kuah kaldu, yang kemudian semua bahan tersebut dimasukan dalam
sebuah kendil. Cara penyajian yang unik direstoran ini menjadi daya tarik

tersendiri bagi tamu yang berkunjung di restoran ini, dan juga menjadi



strategi tersendiri bagi pemilik restoran dalam meningkatkan penjualan
produknya.

Untuk melakukan sebuah pemasaran suatu produk maka dibutuhkan
sebuah strategi yang baik dan juga promosi yang menarik. Strategi biasanya
digunakan apabila restoran memiliki pesaing yang cukup kuat. Sehingga
diperlukan cara untuk menghadapi hambatan, tantangan, maupun kesempatan
dalam meningkatkan hasil penjualan serta mengetahui kualitas produk yang
dijual. Dalam menjalankan pemasaran produk diperlukan sebuah strategi
pemasaran yang tepat sebagai salah satu cara mencapai tujuan dalam
meningkatkan penjualan Nasi Kendil di Kopi BW.

Berdasarkan dengan uraian diatas maka penulis tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul “ Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan

Penjualan Nasi Kendil di Kopi BW.”

Fokus Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang diatas yang menjelaskan mengenai
persaingan di industri maka restoran. Maka, fokus masalah dari penelitian ini
mengenai strategi pemasaran nasi kedndil di Kopi BW dengan menggunakan
metode perencanaan strategis STP (segmentasi, targeting dan positioning)

yang digunakan untuk mengevaluasi segmentasi, targeting, dan positioning.



C. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran Kopi
BW dalam memasarkan nasi kendi melalui STP. Dengan tujuan, agar restoran

Kopi BW dapat terus bersaing dengan restoran lainnya.

D. Manfaat Penelitian
Dari hasil penelitian ini di harapkan nantinya akan memberikan manfaat
antara lain:
1. Bagi Penulis
Manfaat penelitian ini adalah untuk mengasah daya pikir selain itu
juga untuk memperkaya ilmu pengetahuan peneliti khususnya tentang
strategi pemasaran, agar ilmu yang telah didapatkan dapat di aplikasikan
dalam dunia kerja.
2. Bagi Lembaga STP AMPTA
Hasil dari peneitian ini di harapkan dapat dijadikan sebagai
tambahan referensi bagi kegiatan — kegiatan penelitian selanjutnya.
3. Manfaat Bagi Restoran Kopi BW
Hasil dari penelitian ini diharapkan pihak perusahaan sebagai
masukan bagi pihak perusahaan berkaitan dengan masalah yang peneliti

sampaikan.
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