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ABSTRAK 

 

Strategi pemasaran adalah salah satu cara memenangkan keunggulan bersaing yang 

berkesinambungan baik itu untuk perusahaan yang memproduksi barang atau jasa. Strategi 
pemasaran dapat dipandang sebagai salah satu dasar yang dipakai dalam menyusun 

perencanaan perusahaan secara menyeluruh. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengetahui gambaran mengenai kualitas pelayanan, penetapan harga dan strategi pemasaran 
Toko Elektronik Mutiara Nuvus dalam meningkatkan daya saing di pasar Parung Panjang, 

Kabupaten Bogor. Penelitian ini menggunakan metode penelitian deskriptif kualitatif. Setelah 

dilakukan penelitian didapatkan bahwa penetapan strategi kualitas pelayanan baik dan ramah 

dilakukan oleh Toko Elektronik Mutiara Nuvus, agar pelanggan senang berbelanja di toko 
elektronik mutiara nuvus dan sopan santun adalah bagian dari kebudayaan dalam 

bermasyarakat serta sudah menjadi tugas kami dalam melayani pelanggan. Kemudian 

penetapan strategi harga yang terjangkau dilakukan oleh Toko Elektronik Mutiara Nuvus, agar 
menjaga pelanggan untuk tetap setia berbelanja di Toko Elektronik Mutiara Nuvus Serta untuk 

terus dapat bersaing dengan kompetitor di pasar parung panjang dan juga penetapan strategi 

kepuasan pelanggan dengan menyediakan barang yang berkualitas walaupun harga yang 

terjangkau dilakukan oleh Toko Elektronik Mutiara Nuvus, untuk menjaga citra toko, karena 
sejak dulu Toko Elektronik Mutiara Nuvus selalu memberikan yang terbaik bagi pelanggan 

dan juga agar pelanggan tetap setia berbelanja di Toko Elektronik Mutiara Nuvus. Toko 

Elektronik Mutiara Nuvus harus bisa menambah jenis barang atau produk dalam tokonya 
sehingga lebih bervariasi pilihan agar pelanggan punya banyak pilihan dalam berbelanja di 

toko tersebut serta Toko Elektronik Mutiara Nuvus harus secepatnya merealisasikan harapan 

dari pemilik toko Bapak H. Sapri untuk terjun ke dalam pasar online agar bisa lebih maju dan 
sukses kedepannya. 
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ABSTRACT 

 

Marketing strategy is one way to win a sustainable competitive advantage for companies 

that produce goods or services. Marketing strategy can be seen as one of the bases used in 

compiling a company's overall plan. The purpose of this study was to describe the quality 
of service, pricing and marketing strategies of Mutiara Nuvus Electrical Shop in increasing 

competitiveness in the Parung Panjang market, Bogor Regency. This study uses a 

qualitative descriptive research method. After doing the research, it was found that the 
determination of a good and friendly service quality strategy was carried out by Mutiara 

Nuvus Electrical Shop, so that customers enjoyed shopping at the Nuvus Mutiara electrical 

shop and manners were part of the culture in society and it was our duty to serve customers. 

Then the determination of an affordable price strategy was carried out by Mutiara Nuvus 
Electrical Shop, in order to keep customers loyal to shopping at Mutiara Nuvus Electrical 

Stores. As well as to continue to compete with competitors in the Parung Panjang market 

and also determine customer satisfaction strategies by providing quality goods even at 
affordable prices by Mutiara Nuvus Electrical Shop, to maintain the store's image, because 

from the beginning Mutiara Nuvus Electrical Shop always provided the best for customers 

and also so that customers stay loyal to shop at Mutiara Nuvus Electrical Shop. The 
Mutiara Nuvus Electrical Store must be able to add the types of goods or products in its 

store so that there are more varied choices so that customers have many choices in 

shopping at the store and the Mutiara Nuvus Electrical Store must immediately realize the 

expectations of the shop owner Mr. H. Sapri to enter the online market so that can be more 
advanced and successful in the future.. 

 

 

Keywords: Marketing Strategy, Icreasing Competitiveness 

 

I. PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Penelitian 

Menghadapi persaingan perusahaan 

harus lebih kreatif inovatif dengan 
menawarkan sesuatu yang bernilai lebih, 

dibanding yang dilakukan pesaing. Pada 

umumnya perusahaan berupaya untuk 

memenuhi harapan konsumen, dengan 
membangun kepercayaan dalam suatu 

hubungan jangka panjang antara 

perusahaan dan pelanggannya. 
Hubungan ini harus dapat ditingkatkan 

dari waktu ke waktu misalnya 

pelayanannya, kualitas produknya, dan 

sebagainya. Dengan demikian persepsi-
persepsi yang negatif terhadap 

perusahaan, akan berubah pada sesuatu 

yang dirasakan konsumen, yang secara 
langsung dapat mengubah persepsi 

konsumen sehingga menjadi suatu 

kepuasan yang dapat menciptakan 
komitmen untuk menggunakan produk 

yang ditawarkan perusahaan pada pasar 

sasarannya. 

Sebagai salah satu UMKM yang 

masih survive sampai saat ini, tentunya 
Toko Elektronik Mutiara Nuvus telah 

menyadari adanya persaingan tersebut. 

Toko Elektronik Mutiara Nuvus 
memberikan keyakinan dan harapan 

kepada para pelanggannya untuk terus 

memberikan kepuasan kepada mereka 

melalui keunggulan-keunggulan dan 
support yang dimiliki. Hal ini 
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dibuktikan melalui strategi 
pemasarannya seperti pelayanan yang 

baik, harga yang bersaing dan jaminan 

kepuasan pelanggan terhadap produk-

produknya. Dari hasil pra riset yang 
dilakukan peneliti (2021), terdapat 

berbagai produk yang dijual oleh Toko 

Elektronik Mutiara Nuvus yaitu kipas 
angin, lampu LED, kabel, antenna TV, 

Dsb. 

Persaingan adalah inti dari 
keberhasilan atua kegagalan 

perusahaan, persaingan menentukan 

ketepatan aktivitas perusahaan yang 

dapat menyokong kinerjanya, seperti 
inovasi atau pelaksanaan yang baik. 

Dari hasil pra riset tahun 2021, di Pasar 

Parung Panjang sendiri Toko 
Elektronik serupa ada 4 jumlahnya, 

dengan memiliki keunggulannya 

masing-masing dan menjadi pesaing 

utama bagi Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus. 

Berdasarkan hasil wawancara 

dengan Bapak H. Sapri selaku pemilik 
Toko Elektronik Mutiara Nuvus, dapat 

diketahui bahwa didalam 

pelaksanaannya, strategi pemasaran 
yang dilakukan oleh Toko Elektronik 

Mutiara Nuvus belum memenuhi 

ekspektasi beliau, Bapak H. Sapri juga 

mengungkapkan keinginannya untuk 
melakukan strategi pemasaran via 

online. 

B.   Fokus Penelitian 
Dari latar belakang masalah 

tersebut, fokus dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 
1. Bagaimana kualitas pelayanan 

yang dilakukan oleh Toko 

Elektronik Mutiara Nuvus dalam 

meningkatkan daya saing? 
2. Bagaimana penetapan harga 

yang dilakukan oleh Toko 

Elektronik Mutiara Nuvus untuk 
meningkatkan daya saing? 

3. Bagaimana strategi pemasaran 

dalam meningkatkan daya saing 

Toko Elektronik Mutiara Nuvus? 

C.   Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Mengetahui gambaran mengenai 

kualitas pelayanan yang 

digunakan oleh Toko Elektronik 
Mutiara Nuvus dalam 

meningkatkan daya saing. 

2. Mengetahui gambaran dalam 

penetapan harga yang digunakan 
oleh Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus untuk meningkatkan daya 

saing. 
3. Mengetahui strategi pemasaran 

dalam meningkatkan daya saing 

Toko Elektronik Mutiara Nuvus. 

 

    II. TINJAUAN PUSTAKA 

A. Manajemen 

Pengertian Manajemen Menurut 
Hasibuan (2012:11) “manajemen adalah 

ilmu dan seni mengatur proses 

pemanfaatan sumber daya manusia dan 
sumber lainnya secara efektif dan efisien 

untuk mencapai suatu tujuan tertentu”. 

Menurut Rivai (2015:2) “manajemen 

adalah ilmu dan seni mengatur proses 
pendayahgunaan sumber daya lainnya 

secara efisien, efektif dan produktif 

merupakan hal yang paling penting 
dalam mencapai suatu tujuan”. 

Menurut Terry (2012:16) 

menjelaskan “Manajemen merupakan 
suatu proses atas tindakan tindakan 

perencanaan pengorganisasian, 

penggerakan dan pengendalian untuk 

menentukan serta mencapai tujuan 
melalui pemanfaatan sumber daya 

manusia dan sumber daya lainnya”. 

Dari beberapa definisi diatas dapat 
disimpulkan dalam memahami 
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manajemen tersebut, bahwa manajemen 
merupakan ilmu dan seni mengatur 

proses yang terdiri dari rangkaian 

kegiatan, seperti perencanaan, 

pengorganisasian, penggerakan dan 
pengendalian atau pengawasan yang 

dilakukan untuk menentukan dan 

mencapai tujuan yang telah ditetapkan 
melalui pemanfaatan sumber daya 

manusia dan sumber daya lainnya.  

B. PEMASARAN 

a. Pengertian Pemasaran  

Menurut American Marketing 

Association dalam Kotler dan Keller 

(2012:5) “pemasaran adalah suatu 
fungsi organisasi dan serangkaian 

proses untuk menciptakan, 

mengkomunikasikan, dan memberikan 
nilai kepada pelanggan dan untuk 

mengelola hubungan pelanggan dengan 

cara yang menguntungkan organisasi 

dan pemangku kepentingan”. 
     Menurut Hasan (2013:14) 

“Pemasaran adalah proses 

mengidentifikasi, menciptakan dan 
mengkomunikasikan nilai, serta 

memelihara hubungan yang 

memnuaskan pelanggan untuk 
memaksimalkan keuntungan 

perusahaan”. 

    Dari beberapa pendapat diatas 

maka penulis dapat menarik 
kesimpulan bahwa pemasaran adalah 

proses menciptakan, 

mengkomunikasikan, dan menyerahkan 
nilai yang bertujuan untuk memahami 

kebutuhan dan keinginan konsumen 

akan produk dan jasa, sehingga tercipta 
hubungan pelanggan yang 

menghasilkan penjualan. 

b. Manajemen Pemasaran 

       Menurut Lupiyoadi (2011:6) 
“Manajemen pemasaran adalah salah 

suatu analisis, perencanaan, pelaksanaan 

serta control program-program yang 
direncanakan dalam hubungannya 

dengan pertukaran-pertukaran yang 
diinginkan terhadap konsumen yang 

dituju untuk memperoleh keuntungan 

pribadi maupun Bersama”. 

     Menurut Kotler dan Amstrong 
(2013:13) “Manajemen pemasaran 

adalah proses perencanaan dan 

pelaksanaan pemikiran,penetapan harga, 
promosi serta penyaluran gagasan, 

barang dan jasa untuk menciptakan 

pertukaran yang memuaskan tujuan-
tujuan individu dan organisasi”. 

    Dari definisi-definisi diatas dapat 

penulis simpulkan manajemen 

pemasaran adalah merencanakan, 
pengarahan, dan pengawasan seluruh 

aktivitas pemasaran baik untuk 

organisasi ataupun individu. 

C. Daya Saing 

a. Pengertian Daya Saing 

Sumihardjo menyatakan bahwa kata daya 

dalam kalimat daya saing bermakna 
kekuatan, dan kata saing berarti 

mencapai lebih dari yang lain, atau beda 

dengan yang lain dari segi mutu, atau 
memiliki keunggulan tertentu. Daya 

saing dapat bermakna kekuatan untuk 

berusaha menjadi lebih baik dari yang 
lain atau unggul dalam hal tertentu baik 

yang dilakukan seseorang, kelompok 

maupun institusi tertentu. 

III. METODOLOGI PENELITIAN 
Metode yang digunakan untuk 

menggambarkan atau menganalisis suatu 

hasil peneltian ini Penelitian kualitatif 
Menurut Kriyantono adalah riset yang 

bersifat deskriptif dan cenderung 

menggunakan analisis dengan 
pendekatan induktif. Penelitian Kualitatif 

adalah penelitian yang tidak 

menggunakan statistik tetapi melalui 

pengumpulan data, analisis, kemudian 
diinterpretasikan. Dalam penelitian ini, 

penulis menggunakan paradigma online 

untuk melakukan penelitian terhadap 
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berbagai fenomena yang ada di ranah 
online. 

Lokasi penelitian adalah tempat atau 

letak dimana peneliti melakukan 

penelitian. Berdasarkan lokasi ini, 
peneliti akan memperoleh data dan 

informasi yang berkaitan dengan tema, 

masalah, serta fokus penelitian. 
Penelitian ini dilakukan pada Toko 

Elektronik Mutiara Nuvus di Jl. Pasar 

Parung Panjang Blok G. 
Sehingga adapun instrument 

penelitian yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah peneliti itu sendiri 

dan dengan didukung oleh panduan 
wawancara dan observasi agar dapat 

memperoleh data secara valid.  

1. Populasi 
Populasi penelitian merupakan 

sekumpulan objek yang ditentukan 

melalui suatu kriteria tertentu yang 

akan dikategorikan ke dalam objek 
tersebut bisa orang, dokumen atau 

catatan yang dipandang sebagai 

objek penelitian. Menurut Sugiyono 
(2014:215) mendefinisikan 

“Populasi adalah jumlah wilayah 

generalisasi yang terdiri atas obyek 
atau subyek yang mempunyai 

kualitas dan karakteristik yang 

ditetapkan oleh peneliti dan 

kemudian ditarik kesimpulannya”. 
Berdasarkan pengertian tersebut, 

adapun populasi yang akan diteliti 

harus dijelaskan terlebih dahulu 
sebelum peneliti menjelaskan jauh 

lebih dalam. Populasi yang akan 

peneliti ambil yaitu dari berbagai 
pihak seperti Pemilik Toko 

Elektronik Mutiara Nuvus, dan 

Karyawan Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus. 
2. Sampel 

Sampel adalah sebagian dari 

jumlah dan karakteristik yang 
dimiliki oleh populasi tersebut. Bila 

populasi besar, dan peneliti tidak 
mungkin mempelajari semua yang 

ada pada populasi, misalnya karena 

terbatasnya dana, tenaga, dan waktu, 

maka peneliti dapat menggunakan 
sampel yang diambil dari populasi 

itu. 

Penelitian ini tidak semua 
populasi dijadikan sampel, 

penentuan sampel dalam penelitian 

ini menggunakan teknik Purposive 
Sampling. Dalam purposive 

sampeling ini memilih sekelompok 

subyek yang didasari atas ciri-ciri 

atau sifat-sifat populasi yang sudah 
diketahui sebelumnya. Sebutan 

purposive menunjukan bahwa teknis 

untuk mencapai tujuan tertentu. 
Berdasarkan pendapat diatas, 

sampel yang akan diambil dalam 

penelitian ini adalah: 

a. Orang yang memiliki jabatan 
sebagai pemilik di Toko Elektronik 

Mutiara Nuvus. 

b. Orang yang bekerja dan mempunyai 
tugas untuk mengatur barang masuk 

dan keluar di Toko Elektronik 

Mutiara Nuvus. 
c. Orang yang bekerja dan mempunyai 

tugas menjaga toko dan melayani 

pelanggan di Toko Elektronik 

Mutiara Nuvus. 
d. Orang yang bekerja dan mempunyai 

tugas mengatur pemasukan dan 

pengeluaran di Toko Elektronik 
Mutiara Nuvus. 

Berdasarkan hasil survey 

terhadap populasi yang ada maka 
yang memenuhi kriteria diatas 

adalah: 

a. Pemilik Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus (1 orang) 
b. Staf Finansial Toko Elektronik 

Mutiara Nuvus (1orang) 

c. Karyawan Toko Elektronik Mutiara 
Nuvus (2 orang) 
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Sumber data yang dimaksud 
dalam penelitian adalah subjek dari 

mana data tersebut dapat diperoleh 

dan memiliki informasi kejelasan 

tentang bagaimana mengambil data 
tersebut dan bagaimana data 

tersebut diolah. 

Teknik Pengumpulan Data 
1. Teknik Observasi 

Nasution menyatakan bahwa, 

observasi adalah dasar semua ilmu 
pengetahuan berdasarkan dengan 

data fakta mengenai dunia kenyataan 

yang diperoleh melalui observasi. 

Observasi atau pengamatan 
bermakna “mengumpulkan fakta, 

yaitu mengumpulkan 

pernyataanpernyataan yang 
merupakan deskripsi, penggambaran 

dan kenyataan yang menjadi 

perhatian”. Dalam hal ini penulis 

menggunakan jenis observasi tak 
berstruktur, yaitu observasi yang 

tidak dipersiapkan secara sistematis 

tentang apa yang akan diobservasi. 
Dalam melakukan observasi peneliti 

tidak menggunakan instrumen yang 

telah ada didalam buku, tetapi hanya 
berupa rambu-rambu pengamatan. 

2. Teknik Wawancara 

Wawancara digunakan sebagai 

teknik pengumpulan data apabila 
peneliti ingin melakukan studi 

pendahuluan untuk menemukan 

permasalahan yang harus diteliti, dan 
untuk mengetahui hal-hal dari 

narasumber yang lebih mendalam. 

Dalam metode ini penulis 
menggunakan interview tak 

berstruktur dimana penulis dalam 

mewawancarai informan tidak 

menggunakan pedoman wawancara 
yang telah tersusun sistematis dan 

lengkap untuk pengumpulan 

datanya, melainkan hanya 
menggunakan pedoman wawancara 

berupa garis-garis besar 
permasalahan yang akan ditanyakan. 

Dalam penelitian ini, peneliti 

melakukan wawancara dengan 

Pemilik, Staf Finansial dan 
Karyawan Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus.  

3. Teknik Dokumentasi 
Dokumen merupakan catatan 

peristiwa yang sudah berlalu yang 

berbentuk lisan, gambar atau karya-
karya monumental dari seseorang. 

Jadi yang dimaksud dengan studi 

dokumenter yaitu salah satu metode 

pengumpulan data yang digunakan 
metodelogi penelitian sosial untuk 

menelusuri data historis. 

4. Teknik Kepustakaan 
Dalam riset kepustakaan ini 

penulis membaca dan mempelajari 

segala bentuk tulisan baik buku, 

artikel, majalah, koran dan informasi 
tertulis lainnya yang berhubungan 

dengan penelitian ini. 

Teknik Analisis Data 
Analisis data dalam penelitian 

kualitatif di Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus dilakukan sejak sebelum terjun ke 
lapangan, observasi, selama pelaksanaan 

penelitian di lapangan dan setelah selesai 

penelitian di lapangan.  

Data penelitian ini diperoleh dari 
hasil wawancara, observasi dan 

dokumentasi. Analisis data dilakukan 

dengan cara mengorganisasi data yang 
diperoleh kedalam sebuah kategori, 

menjabarkan data kedalam unit-unit, 

menganalisis data yang penting, 
menyusun atau menyajikan data yang 

sesuai dengan masalah penelitian dalam 

bentuk laporan dan membuat kesimpulan 

agar mudah untuk dipahami. Sesuai 
dengan jenis penelitian di atas, maka 

peneliti menggunakan model interaktif 

dari Miles dan Huberman untuk 
menganalisis data hasil penelitian. 
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Aktivitas dalam analisis data kualitatif 
dilakukan secara interaktif dan 

berlangsung secara terus-menerus 

sampai tuntas, sehingga datanya sudah 

jenuh 

IV. HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum Toko 

Elektronik Mutiara Nuvus 

 

Toko Listirk Mutiara Nuvus adalah 

toko yang menjual berbagai alat 

Elektronik dan perlengkapan elektronik 
serta aksesoris keElektronikan dan 

lainnya. Didirikan oleh H. Sapri pada 

tahun 1997, Toko Elektronik Mutiara 
Nuvus terletak di pasar parung panjang 

Bogor, Jawa Barat.  

1. Struktur Organisasi Toko 

Elektronik Mutiara Nuvus 

 

Untuk mencapai tujuan yang 

telah ditentukan maka salah satu 
sarana yang harus ada dalam 

perusahaan adalah organisasi 

perusahaan. Setiap badan usaha 

yang masih kecil maupun yang 
sudah berkembang besar pastilah 

mempunyai organisasi perusahaan, 

meskipun itu masih sederhana. 

Karena tidak mudah seorang 

pemimpin perusahaan dapat 

menyelenggarakan sendiri semua 

kegiatan yang ada di perusahaan, 
oleh karena itu harus dibantu oleh 

beberapa karyawan untuk 

melaksanakan tugas dan 
pekerjaannya. Hal ini sangat 

berguna dalam memudahkan 

jalannya roda perusahaan. 

1. Kualitas pelayanan yang 

dilakukan oleh Toko Elektronik 

Mutiara Nuvus dalam 

meningkatkan daya saing  

Strategi pemasaran merupakan 

salah satu hal yang sangat 
diperhatikan oleh Toko Elektronik 

Mutiara Nuvus untuk 

meningkatkan daya saingnya.  

Sesuai dengan hasil wawancara 

dengan Bapak H. Sapri dan Bapak Abdul 

serta Bapak Hendrik sebagai pelanggan 

penetapan strategi kualitas pelayanan 
baik dan ramah dilakukan oleh Toko 

Elektronik Mutiara Nuvus, agar 

pelanggan senang berbelanja di toko 
Elektronik mutiara nuvus dan sopan 

santun adalah bagian dari kebudayaan 

dalam bermasyarakat serta sudah 

menjadi tugas kami dalam melayani 

pelanggan. 

2. Strategi harga yang 

terjangkau oleh Toko Elektronik 

Mutiara Nuvus 

Strategi harga yang terjangkau 
dilakukan oleh Toko Elektronik 

Mutiara Nuvus dengan 

mempertimbangkan segment pasar 
yang mayoritas pelanggan menengah 

kebawah. 

Berdasarkan wawancara dengan 

Pemilik Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus, Bapak H. Sapri: 

Pertanyaan: Apa alasan bapak dalam 

menetapkan strategi harga yang 

terjangkau? 

Wawancara dengan Staff Keuangan, 

Ibu Dini: 

Pertanyaan: Menurut ibu apakah 

sudah relevan menetapkan harga yang 
terjangkau pada Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus? 
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Berdasarkan wawancara dengan 

Pelanggan, Bapak Sandi: 

Pertanyaan: Apakah harga barang di 

Toko Elektronik Mutiara Nuvus 

terjangkau? 

Sesuai dengan hasil wawancara 

dengan Bapak H. Sapri dan Ibu Dini 

serta Bapak Sandi sebagai pelanggan 
penetapan strategi harga yang terjangkau 

dilakukan oleh Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus, agar menjaga pelanggan untuk 
tetap setia berbelanja di Toko Elektronik 

Mutiara Nuvus. Serta untuk terus 

bersaing dengan kompetitor di pasar 

parung panjang. 

3. Strategi meningkatkan kepuasan 

pelanggan Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus 
Strategi meningkatkan kepuasan 

pelanggan dengan cara menyediakan 

produk berkualitas dilakukan oleh Toko 
Elektronik Mutiara Nuvus dengan 

mempertimbangkan citra toko itu sendiri 

serta memberikan yang terbaik bagi 

pelanggan. 

Berdasarkan wawancara 

dengan Pemilik Toko Elektronik 

Mutiara Nuvus, Bapak H. Sapri: 

Pertanyaan: Kenapa bapak 

menetapkan strategi menyediakan 

produk berkualitas walaupun harganya 

terjangkau? 

Wawancara dengan Staff 

Inventaris, Bapak Ayat: 

Pertanyaan: Kenapa bapak mau 

menyediakan harga berkualitas 
sedangkang harga yang dijual sangat 

terjangkau? 

Berdasarkan wawancara dengan 

Pelanggan, Ibu Nina: 

Pertanyaan: Apakah Bapak/Ibu 
merasa puas berbelanja di Toko 

Elektronik Mutiara Nuvus? 

Dari wawancara dengan Bapak H. 

Sapri dan Bapak Ayat serta Ibu Nina 
sebagai pelanggan, penetapan strategi 

kepuasan pelanggan dengan 

menyediakan barang yang berkualitas 
walaupun harga yang terjangkau 

dilakukan oleh Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus, untuk menjaga citra toko, karena 
sejak dulu Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus selalu memberikan yang terbaik 

bagi pelanggan dan juga agar pelanggan 

tetap setia berbelanja di Toko Elektronik 

Mutiara Nuvus. 

B. Pembahasan Penelitian 

Salah satu ukuran keberhasilan 
sebuah usaha dalam meningkatkan daya 

saing adalah sejauh mana iya bertahan 

dan bersaing terhadap para 

kompetitornya, Toko Elektronik Mutiara 
Nuvus telah berdiri sejak 1997 hingga 

kini tahun 2022 masih terus eksis 

menjual berbagai peralatan Elektronik 

dan eleketronik. 

Dalam meningkatkan daya saing 

sebuah usaha harus mempunyai strategi 
yang tepat serta penerapan yang baik, 

dalam hal ini ada 3 elemen penting dalam 

strategi yang ditetapkan oleh Toko 

Elektronik Mutiara Nuvus, Antara lain: 
Pelayanan yang baik dan ramah, Harga 

yang terjangkau dan meningkatkan 

kepuasan pelanggan dengan 
menyediakan produk yang berkualitas. 

Dari hasil wawancara dengan berbagai 

sumber peneliti menyimpulkan bahwa 
strategi tersebut sangat berperan penting 

dalam meningkatkan daya saing Toko 

Elektronik Mutiara Nuvus, penerapannya 

pun sanngat baik.  

Dalam meningkatkan daya saing 

pastinya sebuah usaha menemukan 
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hambatan dalam 
pengimplementasiannya, berdasarkan 

wawancara langkah yang diambil oleh 

Toko Mutiara Nuvus sangat beragam 

mulai dari cek kondisi barang dengan 
teliti, selalu memberikan pelayanan yang 

baik dan ramah, menawarkan harga yang 

terjangkau dan menyediakan produk 

berkualitas. 

Dari penjelasan diatas peneliti 

melihat dari sudut pandang lain bahwa 
Toko Elektronik Mutiara Nuvus sangat 

konsisten dalam melayani pelanggan 

namun dari pembahasan dengan pemilik 

tok Bapak H. Sapri ada harapan besar 
beliau terhadap Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus, yaitu beliau berharap semoga 

kedepannya toko yang berdiri sejak tahun 
1997 itu mampu bersaing ke pasar online 

atau marketplace dengan melebarkan 

pasar serta audiens pelanggan, harapan 

beliau mungkin saja dengan masuk pasar 
online Toko Elektronik Mutiara Nuvus 

bisa lebih maju dan sukses dari sekarang, 

serta membuta lebih sejahtera para 

karyawan di toko tersebut. 

V.  PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian 

pada sejumlah pihak terkait dengan 

Strategi pemasaran pada toko 
elektronik di pasar parung panjang, 

dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Strategi pemasaran yang dilakukan 

oleh Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus dalam meningkatkan daya 

saing yaitu dengan menerapkan 
kualitas pelayanan yang ramah dan 

baik agar pelanggan senang 

berbelanja di toko Elektronik 
mutiara nuvus dan sopan santun 

adalah bagian dari kebudayaan 

dalam bermasyarakat serta sudah 

menjadi tugas kami dalam melayani 
pelanggan. 

2. Strategi pemasaran yang dilakukan 

oleh Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus dalam meningkatkan daya 

saing yaitu dengan menerapka harga 
yang terjangkau agar menjaga 

pelanggan untuk tetap setia 

berbelanja di Toko Elektronik 
Mutiara Nuvus. Serta untuk terus 

bersaing dengan kompetitor di pasar 

parung panjang. 

3. Strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh Toko Elektronik 
Mutiara Nuvus dalam 

meningkatkan daya saing yaitu 

dengan meningkatkan 

kepuasan pelanggan dengan 
cara menyediakan produk yang 

berkualitas menerapka harga 

yang terjangkau untuk menjaga 
citra toko, karena sejak dulu 

Toko Elektronik Mutiara 

Nuvus selalu memberikan yang 
terbaik bagi pelanggan dan juga 

agar pelanggan tetap setia 

berbelanja di Toko Elektronik 

Mutiara Nuvus.  

B. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian dilakukan dengan metode 

kualitatif dan menggunakan data primer 

yang diperoleh melalui wawancara 

mendalam. Keterbatasan pada penelitian 
ini meliputi subyektifitas yang ada pada 

peneliti. Penelitian ini sangat tergantung 

kepada interpretasi peneliti tentang 
makna yang tersirat dalam wawancara 

sehingga kecenderungan untuk bias 

masih tetap ada. Untuk mengurangi bias 

maka dilakukan proses triangulasi, yaitu 
triangulasi sumber dan metode. 

Triangulasi sumber dilakukan dengan 

cara cross check data dengan fakta dari 
informan yang berbeda dan dari hasil 

penelitian lainnya. Sedangkan triangulasi 
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metode dilakukan dengan cara 
menggunakan beberapa metode dalam 

pengumpulan data, yaitu metode 

wawancara mendalam dan observasi. 

C. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, 

analisis dan kesimpulan yang telah 
diuraikan sebelumnya, maka ada 

beberapa saran yang diajukan sebagai 

berikut: 

1. Toko Elektronik Mutiara Nuvus 
harus bisa menambah jenis barang 

atau produk dalam tokonya sehingga 

lebih bervariasi pilihan agar 
pelanggan punya banyak pilihan 

dalam berbelanja di toko tersebut. 

2. Toko Elektronik Mutiara Nuvus 
harus secepatnya merealisasikan 

harapan dari pemilik toko Bapak 

H. Sapri untuk terjun ke dalam 

pasar online agar bisa lebih maju 
dan sukse kedepannya. 

3. Pelanggan membutuhkan respon 

cepat pengembalian barang, hal 
ini menunjukkan bahwa Toko 

Elektronik Mutiara Nuvus harus 

lebih fast respon lagi terhadap 
keluhan pelangga 
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