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A. Latar Belakang
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tiga langkah utama dalam pemasaran berdasarkan segmentation, targeting
dan positioning. Proses ini merupakan bagian dari kegiatan penciptaan dan
penyampaian nilai kepada konsumen yang tujuan akhirnya adalah kepuasan
konsumen. Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi
perusahaan dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai
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dengan standar ukur yang telah ditetapkan. Semakin sesuai standar yang
ditetapkan maka akan dinilai produk tersebut semakin berkualitas.®

Minat beli merupakan bagian dari komponen perilaku dalam sikap
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Pengertian dampak menurut Kamus Lengkap Bahasa Indonesia,
adalah pengaruh sesuatu yang menimbulkan akibat benturan, benturan yang
cukup hebat sehingga menimbulkan perubahan. Secara etimologis dampak
berarti pelanggaran, tubrukan atau benturan. Pada mulanya istilah dampak

digunakan sebagai padanan istilah dalam bahasa inggris yakni kata impact.
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Dalam persaingan yang semakin berkembang ini, suka atau tidak
suka, Toko Mebel Sinar Jaya harus memiliki strategi dan perbaikan yang
tepat Kualitas produk untuk mencapai tujuan perusahaan. Setiap pengusaha

harus menentukan strategi yang tepat dari perspektif ini Persepsi status
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industri dan tujuan, peluang, keahlian dan sumber daya kekuatan. Oleh
karena itu, diperlukan lebih banyak strategi pemasaran Terutama efektif di
toko Mebel Sinar Jaya, begitu komunitasnya Masyarakat sekitar Paiton
dapat mengetahui dan tertarik untuk membeli produk yang ditawarkan,
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B.

Dari hasil observasi awal yang dilakukan oleh peneliti di Toko
Mebel Sinar Jaya Paiton. Ditemukan bahwa, meningkatnya perkembangan
produk-produk furniture mengakibatkan tingkat persaingan dalam usaha
mebel saat ini semakin ketat. Banyaknya usaha-usaha baru yang juga

menjual produk furniture mengakibatkan menurunnya konsumen pada

Toko mebel Sinar Jay Pa'gn. Wa adanya masalah ini tentu menjadi
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hanya dengan mempromosikan lewat mulut ke mulut saja.

Dengan adanya fenomena di atas maka peneliti tertarik melakukan
penelitian dengan judul: “Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat
Daya Beli Konsumen Di Toko Mebel Sinar Jaya Paiton”.

Identifikasi Masalah



Strategi pemasaran dalam usaha Toko mebel Sinar Jaya Pai ton tidak
lepas dari berbagai masalah, di antaranya adalah:
1. Persaingan dengan bisnis sejenis yang menjanjikan
2. Harga yang di tawarkan cukup tinggi

3. Kualitas yang tidak sebanding dengan harga

4. Nilai seni yang dltA_ag U kurang artistic
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1. Untuk ntarpﬂm.\/é{am menarik minat beli

konsumen di Toko Mebel Sinar Jaya.
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2. Untuk mengetahui dampak strategi pemasaran dalam menarik minat beli
konsumen di Toko Mebel Sinar Jaya.
E. Manfaat Penelitian
Dengan adanya penelitian ini, penulis berharap hasil penelitian ini

akan memberikan manfaat dan dapat berguna untuk hal-hal sebagai berikut:



