BAB IlI
METODE PENELITIAN

3.1 Pendekatan Penelitian
Metode penelitian ini pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk mendapatkan

data dengan tujuan dan kegunaan tertentu.! Dalam penelitian ini, penulis menggunakan
metode penelitian kualitatif sebagai dasar dalam melakukan penulisan. Penelitian
kualitatif adalah penelitian tentang riset yang bersifat deskriptif dan cenderung
menggunakan analisis dengan pendekatan induktif. Proses dan makna (prespektif
subyek) lebih ditonjolkan dalam penelitian kualitatif. Landasan teori dimanfaatkan
sebagai pemandu agar fokus penelitian sesuai dengan fakta di lapangan. Selain itu
landasan teori juga bermanfaat untuk memberikan gambaran umum tentang latar
penelitian dan sebagai bahan pembahasan hasil penelitian.

Terdapat perbedaan mendasar antara peran landasan teori dalam penelitian
kuantitatif dan penelitian kualitatif. Dalam penelitian kuantitatif, penelitian berangkat
dari teori menuju data dan berakhir pada penerimaan atau penolakan terhadap teori
yang digunakan. Sedangkan dalam penelitian kualitatif peneliti bertolak dari data,
memanfaatkan teori yang ada sebagai bahan penjelas, dan berakhir dengan suatu teori.

3.2 Waktu dan Tempat Penelitian
1. Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan pada PT. IBRAHIM BIN MANRAPI berlokasi di
J1. Malik Ibrahim, No. 24 — 26, Gresik.
2. Waktu Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan selama kurang lebih Tiga bulan, mulai dari bulan
Agustus sampai dengan Oktober tahun 2023.
3.3 Subjek Penelitian
Pemberi responden dalam penulisan penelitian ini adalah pihak-pihak yang terkait atau

memiliki hubungan dengan masalah yang sedang diteliti penulis yaitu Pemilik dan

beberapa karyawan pada PT. IBRAHIM BIN MANRAPI.

! Sugiyono, Metode Penelitian Administrasi, (Bandung: Alfabeta, 20011), h. 1.



3.4 Teknik dan Instrumen Pengumpulan Data
Sebagai pelengkap pembahasan ini maka diperlukan adanya data atau informasi

baik dari dalam perusahaan maupun diluar perusahaan. Penulis memperoleh data yang
berhubungan dengan menggunakan metode sebagai
berikut :
1. Data primer
Data primer yakni data yang diperoleh secara langsung dari narasumber, yang
memiliki peran sangat penting karena dari sumber itulah informasi dapat diperoleh.
Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari objek yang
diteliti.
a. Wawancara
Adalah alat pengumpul informasi dengan cara mengajukan sejumlah
pertanyaan secara lisan untuk dijawab secara lisan pula. Ciri utama dari
wawancara adalah adanya kontak langsung dengan tatap muka antara
pewawancara dan narasumber. Adapun wawancara yang penulis gunakan adalah
wawancara bebas terpimpin dimana sebelum penulis melakukan wawancara,
penulis telah menyiapkan daftar pertanyaan yang akan diajukan.? Metode
wawancara yang digunakan adalah wawancara mendalam untuk memperoleh
keterangan dalam hal strategi pemasaran yang dilakukan pada PT. Arma
Anugerah Abadi.
b. Observasi (pengamatan)
Merupakan salah satu teknik penelitian yang sangat penting karena peneliti
dapat menggambarkan situasi yang terjadi pada tempat yang diteliti.
2. Data Sekunder
Data sekunder adalah data-data yang dijadikan pelengkap guna melancarkan
proses penelitian, data sekunder ini dilakukan melalui studi kepustakaan, baik dari
pustaka buku maupun dokumentasi atau arsip yang berkaitan dengan objek
penelitian.
a. Studi kepustakaan yaitu pengumpulan data yang diperoleh dari bukubuku,

literatur, internet dan sumber-sumber lain yang terkait dengan penelitian ini.

2 Nurul Zuriah, Metode Penelitian Sosial dan Pendidikan: Teori dan Aplikasi, (Jakarta: PT. Bumi Aksara, 2007),
h. 179



b. Studi dokumentasi yaitu tehnik pengumpulan data dengan menggunakan

catatan atau dokumen yang ada di lokasi penelitian atau sumber-sumber lain yang

terkait dengan objek penelitian.®

3.5 Analisis Data

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis SWOT.
Analisis SWOT merupakan alat yang dipakai untuk menyusun faktor — faktor strategis
perusahaan. Dimana SWOT ini dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang
dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan
dan kelemahan yang dimilikinya. Analisis SWOT ini akan dilakukan pada produk yang
dikeluarkan oleh PT. IBRAHIM BIN MANRAPI. Hasil penelitian ini selain akan
dianalisis menggunakan analisis SWOT penulis juga menggunakan metode analisis
deskriptif kualitatif. Analisis deskriptif kualitatif adalah analisis data yang tidak
berbentuk angka, tetapi berupa serangkaian informasi yang digali dari hasil penelitian
tetapi masih merupakan data-data yang verbal atau masih dalam keterangan-keterangan
saja. Data tersebut mempunyai peran untuk menjelaskan secara deskriptif suatu
masalah. Dalam hal ini dengan cara memaparkan informasi-informasi akurat yang
diperoleh dari PT. IBRAHIM BIN MANRAPI.
1. Tahapan dalam Analisis SWOT

a. Matriks IFAS (Internal Factor Analysis Summary) Setelah faktor-faktor

strategis internal suatu perusahaan diidentifikasi, suatu tabel IFAS (Internal

Factor Analysis Summary) disusun untuk merumuskan faktor-faktor strategis

internal tersebut dalam kerangka strength dan weakness perusahaan.

tahapannya adalah :

1) Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan perusahaan
dalam kolom 1.

2) Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0
(paling penting) sampai 0,0 (tidak penting), berdasarkan pengaruh faktor-
faktor tersebut terhadap posisi strategis perusahaan. (Semua bobot tersebut
jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00).

3) Berikan rating 1 sampai 4 bagi masing-masing faktor untuk menunjukkan
apakah faktor tersebut memiliki kelemahan yang besar (rating = 1),

kelemahan yang kecil (rating = 2), kekuatan yang kecil (rating = 3), dan

3 M. Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2007), h.117.



4)
5)

kekuatan yang besar (rating= 4). Jadi sebenarnya, rating mengacu pada
perusahaan sedangkan bobot mengacu pada industri dimana perusahaan
berada.

Kalikan masing-masing bobot dengan rating-nya untuk mendapatkan score.
Jumlahkan total score masing-masing variabel.Berapapun banyaknya faktor
yang dimasukkan dalam matrik IFAS, total rata-rata tertimbang berkisar
antara yang rendah 1,0 dan tertinggi 4,0 dengan ratarata 2,5. Jika total rata-
rata dibawah 2,5 menandakan bahwa secara internal perusahaan lemah,

sedangkan total nilai diatas 2,5 mengindikasikan posisi internal yang kuat.*

Matriks EFAS (Eksternal Factor Analysis Summary)

1))
2)

3)

4)
5)

Terdapat lima tahap penyusunan matriks faktor strategi eksternal yaitu:
Tentukan faktor-faktor yang menjadi peluang dan ancaman.

Beri bobot masing-masing faktor mulai dari 1,0 (sangat penting) sampai
dengan 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor tersebut kemungkinan dapat
memberikan dampak terhadap faktor strategis. Jumlah seluruh bobot harus
sama dengan 1,0.

Menghitung rating untuk masing-masing faktor dengan memberikan skala
mulai 1 sampai 4, dimana 4 (respon sangat bagus), 3 (respon di atas rata-
rata), 2 (respon rata-rata), 1 (respon di bawah rata-rata). Rating ini
berdasarkan pada efektivitas strategi perusahaan, dengan demikian nilainya
berdasarkan pada kondisi perusahaan.

Kalikan masing-masing, bobot dengan rating-nya untuk mendapatkan score.
Jumlahkan semua score untuk mendapatkan total score perusahaan. nilai
total ini menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap
faktor-faktor strategis eksternalnya. Sudah tentu bahwa dalam EFAS matrix,
kemungkinan nilai tertinggi total score adalah 4,0 dan terendah adalah 1,0.
Total score 4,0 mengindikasikan bahwa perusahaan merespon peluang yang
ada dengan cara yang luar biasa dan menghindari ancaman-ancaman di

pasar industrinya. Total score 1,0 menunjukkan strategi-strategi perusahaan

4 Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis, (Jakarta : Gramedia Pustaka Utama, 1999),

h. 24.



C.

tidak memanfaatkan peluang-peluang atau tidak menghindari ancaman-

ancaman eksternal.®
Matriks SWOT

Matriks SWOT merupakan alat-alat yang dipakai untuk mengukur
faktorfaktor strategi perusahaan. Matriks ini dapat menggambarkan secara jelas
bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dimiliki.
Diagram SWOT

Langkah selanjutnya adalah menelaah melalui diagram analisis SWOT
dengan membuat titik potong antara sumbu X dan sumbu Y, dimana nilai dari
sumbu X didapat dari selisih antara total strength dan total weakness, sedangkan
untuk nilai sumbu Y didapat dari selisih antara total opportunities dan total
threat.
Marketing mix (Bauran pemasaran).
Philip Kotler mendefenisikan marketing mix atau bauran pemasaran sebagai :
serangkaian variabel yang dapat dikontrol dan tingkat variabel yang digunakan
oleh perusahaan untuk mempengaruhi pasaran yang menjadi sasaran. Keempat
unsur atau variabel bauran pemasaran (Marketing mix) tersebut atau yang
disebut four p's, adalah sebagai berikut:
1. Strategi Produk
2. Strategi Harga
3. Strategi Penyaluran / Distribusi

4. Strategi Promosi

Marketing mix atau bauran pemasaran sangat penting diperhatikan pada saat
awal pembentukan bisnis restoran atau rumah makan. Bisnis restoran atau
rumah makan seharusnya ditangani dari biaya makanan (food cost), pekerja,
sewa (jika lokasi usaha bukan milik pribadi), promosi dan iklan, kualitas
makanan, pelayanan pelanggan, keuntungan dan tentunya sikap untuk

melanjutkan tipe bisnis ini.

5 Ibid, h. 22.



Adapun bauran pemasaran meliputi :
* Produk (Product)

Produk adalah keseluruhan konsep objek atau proses yang memberikan

sejumlah

1. Merek, merek adalah nama, simbol atau lambang, istilah, desain yang

diharapkan dapat memberikan identitas dan deferensi terhadap produk pesaing.

2. Kemasan, kemasan adalah proses yang berkaitan dengan perancangan

pembuatan wadah atau pembungkus untuk suatu produk.

3. Labeling, labeling adalah bagian dari suatu produk yang menyampaikan
informasi mengenai produk dan penjual. Sebuah label juga merupakan bagian

dari kemasan, dan kemasan meruakan bagian dari etiket produk.
4. Layanan pelengkap.

5. Jaminan, adalah janji yang merupakan kewajiban produsen atas produknya

kepada konsumen.
* Lokasi atau distribusi (Place)

Pemilihan lokasi merupakan nilai investasi yang paling mahal, sebab
lokasi bisa dikatakan menentukan ramai atau tidaknya pengunjung. Lokasi
usaha yang berada di pinggir jalan atau ditempat yang strategis cukup
menyedot pengunjung untuk sekadar mampir dan mencicipi hidangan dan
konsep yang ditawarkan. Memang untuk mendapatkan lokasi yang strategis
memang mahal. Lokasi merupakan faktor yang penting dalam mencapai
keberhasilan sebuah restoran, yaitu menyangkut antara lain good visibility,

easy access, convenience,curb side appeal, parking.

Keputusan saluran akan mempengaruhi dua hal, yaitu jangkauan
penjualan dan biaya. Setiap alternatif saluran yang dipilih jelas dipengaruhi
unsur-unsur lain yang terdapat dalam bauran pemasaran perusahaan. Misalnya
tujuan yang ingin dicapai, ciri-ciri pasar yang dijadikan sasaran dan
karakteristik produk yang ditawarkan. Penilaian terhadap alternatif saluran

didasarkan kriteria ekonomis, efektfitas dan pengendalian.



* Promosi (Promotion)

Langkah kecil berupa promosi dalam berbagai cara untuk meraih target
pemasaran yang belum di raih. Promosi adalah aktivitas yang dilakukan restoran untuk
mencari konsumen, bukan hanya untuk sekali datang, tetapi juga konsumen yang akan
melakukan pembelian berulang (pelanggan). Tujuan dari promosi adalah meningkatkan
awareness, meningkatkan persepsi konsumen, menarik pembeli pertama, mencapai
persentase yang lebih tinggi untuk konsumen yang berulang, menciptakan loyalitas
merek, meningkatkan average check, meningkatkan penjualan pada makanan tertentu
atau waktu-waktu khusus, dan mengenalkan menu baru. Cara promosi yang dapat
dilakukan antara lain dengan promosi mounth by mounth, mengikuti even-even tertentu,
mengadakan diskon kusus pada saat tertentu, memberi member card pada pelanggan.
Dapat juga dilakukan melalui promosi seperti reklame, sisipan pada koran dan media
massa atau menggunakan spanduk. Selain itu membuat konsep resto yang unik dan
disukai oleh pelanggan. Kebijakan pembauran pemasaran tentu akan lebih berhasil jika
apa telah diprogram dikomunikasikan dengan tertara yang baik. mengkomunikasikan
program perusahaan kepada masyarakat konsumen dapat dilakukan dengan empat

variabel, yaitu :

1. Periklanan : Bentuk presentasi dan promosi non pribadi tentang ide, barang, dan jasa

yang dibayar oleh sponsor tertentu.

2. Personal selling: Presentasi lisan dalam suatu percakapan dengan satu calon pembeli

atau lebih yang ditujukan untuk menciptakan penjualan.

3. Publisitas: Pendorong permintaan secara non pribadi untuk suatu produk, jasa atau
ide dengan menggunakan berita komersial di dalam media massa dan sponsor tidak

dibebani sejumlah bayaran secara langsung.

4. Promosi penjualan: Kegiatan pemasaran selain personal selling, periklanan dan

publisitas yang mendorong pembelian konsumen dan efektifitas
* Harga (Price)

Harga adalah satuan moneter atau ukuran lainnya termasuk barang dan jasa
lainnya yang ditukarkan agar memperoleh hak kepimilikan atau pengguna suatu barang
dan jasa (tjiptono, 2000). Harga juga merupakan pertimbangan yang penting dalam

memilih restoran. Faktor-faktor yang mempengaruhi harga yang diterapkan dalam



sebuah restoran, adalah: hubungan antara permintaan dan penawaran, penurunan
loyalitas konsumen, sales mix, harga-harga dalam persaingan, biaya overhead, aspek
psikologis, kebutuhan untuk meraih laba. Cara menentukan harga yang tepat adalah
dengan melihat harga jual pesaing sejenis, tentunya dengan kualitas dan porsi makanan
yang kira-kira sama. Kemudian, tetapkan harga jual produk makanan tersebut sedikit
lebih murah daripada harga jual prouk pesaing sejenis agar konsumen mau mencoba
produk makanan yang ditawarkan di resto. Tetapi harga jual bisa tidak selalu lebih
rendah dibanding pesaing sejenis, jika resto mempunyai karakteristik kusus yang
menarik konsumen. Sehingga resto mempunyai nilai lebih dibanding resto pesaing

sejenis.

Keputusan tentang harga jual mempunyai implikasi yang cukup luas perusahaan
maupun konsumen. Harga yang terlalu tinggi dapat menimbulkan kemungkinan
menurunnya daya saing. Sebaliknya harga rendah dapat menyebabkan kerugian,
khususnya bila biaya meningkat. Hal ini terutama akan menjadi masalah bagi
perusahaan yang baru berdiri. Tujuan akan sangat mempengaruhi tingkat harga jual

yang akan ditetapkan perusahaan. Adapun tujuan penetapan harga jual adalah :

1. Untuk Survival
Bila perusahaan berada dalam kondisi menghadapi persaingan yang sangat
gencar, pergeseran keinginan konsumen adanya kapasitas menganggur, maka
yang diinginkan perusahaan adalah bagaimana untuk bertahan hidup dalam
kondisi untuk tetap eksis dalam dunia bisnisnya maka perusahaan akan
menetapkan harga jual sekedar dapat menutupitetap dan variabel saja.

2. Penetrasi Pasar
Jika perusahaan ingin memperkuat market share dari produk yang
dipasarkannya, maka perusahaan akan menetapkan harga jual yang rendah.
Dengan kebijakan harga jual yang rendah diharapkan pembeli akan sangat peka
terhadap harga, biaya per unit akan semakin kecil seiring dengan semakin
meningkatnya penjualan dan akan mendesak pesaing.

3. Maksimumkan Laba Dalam Jangka Pendek
Jika perusahaan menetapkan untuk mendapatkan keuntungan setinggi mungkin,
maka akan ditetapkan harga jual tinggi.

4. Mendapatkan Uang Secepat Mungkin



Jika perusahaan berada dalam kesulitan keuangan, maka perusahaan akan
menetapkan harga jual rendah dengan maksud untuk mendapatkan uang tunai

dengan cepat.

. Untuk Keunggulan Dalam Kualitas Produk

Suatu perusahaan mungkin bertujuan agar kualitas produk yang dipasarkannya
selalu yang terbaik.

Untuk itu perlu di penelitian dan pembangan yang terus menerus.
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