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ABSTRAK 

Penelitian ini berjudul “Upaya Peningkatan Penjualan Es Ngiler Di Masa 

Pandemi Covid-19  (Studi Kasus Di Kelurahan Renteng Kecamatan Praya 

Kabupaten Lombok Tengah)”mempunyai tujuan menggambarkan Upaya 

Peningkatan Penjualan Es Ngiler Di Masa Pandemi Covid-19  (Studi Kasus Di 

Kelurahan Renteng Kecamatan Praya Kabupaten Lombok Tengah)”Pada 

penelitian ini metode yang digunakan adalah metode kualitatif Deskriptif. Adapun 

informan utama dalam penelitian ini adalah pelaku usaha Es Ngiler. Teknik 

pengumpulan data dilakukan dengan cara observasi, wawancara dan dokumentasi 

sedangkan teknik analisis data menggunakan reduksi data, penyajian data dan 

kesimpulan data. Hasil penelitian menunjukan bahwa setelah adanya pandemi 

Covid-19 berdampak  terhadap penjualan Es Ngiler seperti adanya penurunan 

omset pendapatan. Namun usaha Es Ngiler ini bisa bertahan dan berkembangan 

menggunakan strategi bauran pemasaran. 

Kata Kunci: penjualan, Strategi, Dan Pandemi Covid-19 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Pandemi Covid-19 memberikan dampak besar di dunia. Menurut 

Maffioli (2020) tingkat kecepatan dan cakupan penyebaran virus ini melebihi 

kejadian kasus lainnya. Respon masyarakat dalam menghadapi pandemi ini 

pun sangat berbeda dan dampak yang dirasakan sangatlah besar. Berdasarkan 

laporan Organization for Economic Co-operation and Development (OECD) 

dikatakan bahwa pandemi ini akan memberikan ancaman krisis ekonomi 

besar berupa penurunan aktivitas produksi, merosotnya tingkat konsumsi dan 

kepercayaan konsumen, hingga penurunan drastis bursa saham.  

Merebaknya kasus Covid-19 khususnya di Indonesia mempengaruhi 

kehidupan banyak orang, mulai dari segi kesehatan, pendidikan, maupun dari 

segi ekonomi. Jumlah kasus penderita terdampak Covid-19 yang saat ini terus 

bertambah membuat laju sejumlah usaha juga ikut melambat. Ditambah lagi 

kondisi masyarakat saat ini yang tengah mengurangi aktivitasnya di luar 

rumah, seperti liburan atau belanja untuk mengurangi penyebaran virus 

corona tersebut. 

Dalam situasi seperti ini untuk menghindari penyebaran virus corona, 

masyarakat lebih memilih untuk meminimalisir interaksi langsung, begitu 

juga perilaku berbelanja masyarakat pun ikut berubah. Banyak kegiatan atau 

transaksi jual beli yang beralih ke online. Salah satu cara untuk menghadapi 

permasalahan ini adalah harus beradaptasi dengan keadaan, seperti 
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mengalihkan strategi penjualan ke online baik lewat website, toko online 

maupun dengan memanfaatkan media sosial. Dengan demikian, para 

pelanggan diharapkan masih bisa mengakses produk atau jasa mereka dan 

omzet penjualan tetap bisa dipertahankan. 

Situasi saat ini membuat roda perekonomian melambat, pasar mulai 

lesu, omzet penjualan juga menurun. Meskipun Pemerintah telah menyiapkan 

stimulus atau bantuan dengan maksud untuk membantu mendongkrak kondisi 

ekonomi yang melemah dan menjaga daya beli, khususnya terhadap UKM. 

Namun sebagai pelaku usaha atau pelaku usaha sudah barang tentu harus 

menyiapkan strategi, yaitu strategi apa yang bisa dilakukan agar tetap bisa 

mempertahankan usahanya dalam menghadapi situasi seperti saat ini. 

Pengembangan UKM menjadi suatu hal yang krusial mengingat UKM 

mempunyai peranan demikian penting untuk pertumbuhan ekonomi termasuk 

sebuah di negara Indonesia. Kegiatan Usaha Kecil dan Menengah (UKM) 

mempunyai peran yang besar dalam pembangunan ekonomi nasional dan 

penyerapan tenaga kerja, UKM juga berperan dalam pendistribusian 

hasilhasil pembangunan dan merupakan moto penggerak pertumbuhan 

aktivitas ekonomi nasional. Pada pengembangan sektor Usaha Kecil dan 

Menengah (UKM) memberikan makna tersendiri pada usaha menekan angka 

kemiskinan. 

Usaha Kecil dan Menengah (UKM) juga berkontribusi aktif untuk 

bisa mengembangkan suatu daerah/wilayah sehingga dapat meningkatkan 

usahanya serta meminimalisir angka suatu pengangguran di suatu daerah. 
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Suatu usaha bisa dikatakan berkembang baik jika proses usahanya berjalan 

dengan lancar dan memaksimalkan pekerja dalam suatu produktivitas yang 

dijalaninya. Selain itu usaha kecil menengah juga perlu adanya strategi agar 

dapat mencapai suatu sasaran dan dapat mencapai suatu tujuan sehingga 

dengan itu semua akan terkontrol dengan baik. Dengan menggunakan strategi 

maka suatu badan UKM akan dapat berkembang sesuai dengan harapan. 

Nusa tenggara barat merupakan salah satu provinsi yang memiliki 

pelaku bisnis UKM cukup banyak salah satunya di Kabupaten Lombok 

Tengah yaitu Bisnis Es Ngiler. Es ngiler merupakan salah satu minuman yang 

terbuat dari aneka macam buah-buahan seperti buah nangka, naga, pepaya, 

melon kelapa dan aneka buh-buahan lainnya. Es Ngiler ini menggunakan gula 

pasir sebagai bahan pemanis. Es ngiler ini pertama kali beroperasi mulai 

tahun 2018 sampai dengan sekarang dan memiki pangsa pasar yang cukup 

luas yaitu anak-anak, anak remaja, orang dewasa bahkan orang tua sekalipun. 

Es ngiler ini memiliki omset yang cukup besar selama bisnis ini dijalankan 

namun setalah terjadinya pandemi terjadi penurunan penjualan sehingga itu 

berdampak terhadap  pendapatan yang masuk. 

Perkembangan UKM dimasa pandemi cukup memprihatinkan tidak 

sedikit pelaku usaha mengalami kerugian sehingga banyak yang tidak mempu 

lagi menjalankan kegiatan usahanya namun ada juga yang masih bisa 

melakukan aktivitas bisnisnya seperti yang dilakukan oleh UKM  usaha Es 

Ngiler dengan segala keterbatasannya, mereka tetap berusaha untuk eksis di 

tengah pandemi Covid-19 saat ini, khususnya terhadap keberlangsungan 
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usahanya. Dalam hal pekerjaan sebagaimana kita tahu, tidak semua 

masyarakat di negara ini dapat terserap di sektor formal dikarenakan berbagai 

macam keterbatasan yang melekat pada diri mereka, seperti rendahnya 

tingkat pendidikan dan kurangnya akses informasi pada mereka.  

Namun keberadaan Es Ngiler ini juga penting karena bukan hanya 

berfungsi sebagai penyerap kelebihan tenaga kerja yang tidak mampu terserap 

oleh sektor formal, tetapi juga memiliki peran yang cukup penting dalam 

meningkatkan kegiatan perekonomian masyarakat. Sehingga kondisi ekonomi 

saat ini juga berdampak terhadap kondisi usaha para Es Ngiler tersebut 

dimana omzet penjualannya juga turut mengalami penurunan namun usaha 

ini terus melakukan perbaikan khususnya dari aspek strategi pemasran yang 

berfokus pada strategi penjualan. 

Menurut Swastha (2010:403) penjualan adalah interaksi antara 

individu saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, 

memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran 

sehingga menguntungkan bagi pihak lain. Penjualan dapat diartikan juga 

sebagai usaha yang dilakukan manusia untuk menyampaikan barang bagi 

mereka yang memerlukan dengan imbalan uang menurut harga yang telah 

ditentukan atas persetujuan bersama. 

Menurut Thamrin Abdullah dan Francis Tantri (2016:3) penjualan 

adalah bagian dari promosi dan promosi adalah salah satu bagian dari 

keseluruhan sistem pemasaran. Sedangkan menurut Basu Swastha (2014:246) 
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penjualan adalah suatu proses pertukuran barang atau jasa antara pembeli dan 

penjual. 

Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah suatu 

kegiatan bertemunya seorang pembeli dan penjual yang melakukan transaksi 

yang saling mempengaruhi dan mempertimbangkan pertukran antara barang 

dan jasa dengan uang. 

Tabel 1.1 

Jumlah Keuntungan Penjualan 

No Tahun Jumlah Keuntungan 

1 2018 27.000.00 

2 2019 30.000.00 

3 2020 22.500.00 

 

Berdasarkan tabel jumlah kunjungan konsumen Es Ngiler tersebut dari 

tahun 2018 ke 2019 mengalami peningkatan penjualan dengan ditandai 

bertambahnya jumlah konsumen yang datang namun di tahun 2020 terjadinya 

penurunan penjualan karena di akibatkan dengan adanya pandemi covid-19 

sehingga perlu adanya sebuah upaya yang harus dilakukan oleh pelaku usaha 

Es Ngiler tersebut. 

Maka dari itu peneliti tertarik untuk mengangkat judul penelitian 

tentang “Upaya Peningkatan Penjualan Es Ngiler Di Masa Pandemi 

Covid-19  (Studi Kasus Di Kelurahan Renteng Kecamatan Praya 

Kabupaten Lombok Tengah)” 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang  diatas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah Bagaimana Strategi meningkatkan penjualan es ngiler di 

masa pandemi-19 ? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan dari rumusan masalah diatas, tujuan penelitian yang akan 

dicapai dalam penelitian ini adalah Untuk mengetahui strategi meningkatkan 

penjualan es ngiler di masa pandemi-19. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Berdasarkan tujuan di atas, diharapkan penelitian ini dapat 

memberikan satu kegunaan yang nantinya menjadi bahan informasi atau 

sebagai referensi pihak lain, yaitu sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dan memberikan 

kontribusi dalam pengembangan bisnis es ngiler pada saat Pendemi Covid-19. 

2. Manfaat Praktis 

a. Memberikan kontribusi pada bisnis  es ngiler dalam meningkatkan  

penjualan es ngiler pada saat Pendemi Covid-19. 

b. Dengan adanya penelitian penjulan ini pembaca diharapkan akan 

mendapat informasi lebih terkait es ngiler Pada Saat Pendemi Covid-

19. 
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3. Manfaat akademis 

Secara akademis diharapkan penelitian ini dapat memberikan 

manfaat diantaranya : 

a. Bagi pengembangan ilmu pengetahuan dapat memberikan karya 

peneliti baru yang dapat mendukung dalam pengembangan informasi  

b. Bagi peneliti dapat menambah wawasan dengan mengaplikasikan 

ilmu yang telah diperoleh secara teori lapangan. 

c. Bagi peneliti lain dapat dijadikan sebagai acuan terhadap 

pengembangan  ataupun pembuatan dalam penelitian yang sama. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Penelitian Terdahulu 

Sebelum melakukan penelitian, peneliti terlebih dahulu 

mengumpulkan data berupa hasil-hasil penelitian terdahulu. Pengumpulan 

data dari hasil penelitian terdahulu ini bertujuan untuk dijadikan sebagai 

bahan rujukan dan juga perbandingan antara penelitian yang telah  

dilakukan oleh peneliti lain dengan penelitian yang akan dilakukan oleh 

peneliti.  

Tabel 1.2 

Penelitian Terdahulu 

No Nama dan 

Tahun 

Judul Metode Hasil 

1 Husni Awali 

dan Farida 

Rohmah 

(2020) 

Urgensi 

Pemanfaatan E-

Marketing Pada 

Keberlangsungan 

UMKM di Kota 

Pekalongan Di 

Tengah Dampak 

Covid-19 

Penelitian ini 

menggunaka

n metode 

kualitatif 

diskriptif 

bahwa 

implementasi e-

marketing melalui 

e-marketplace yang 

dilakukan oleh para 

pengusaha UMKM 

sudah sesuai 

prosedur. Selain 

itu, e-marketing 

dinilai memberikan 

dampak positif 

ditengah pandemi 

Covid-19 pada 

ketahanan ekonomi  
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2 Wan Laura 

Hardilawati 

(2020) 

Strategi Bertahan 

UMKM di 

Tengah Pandemi 

Covid-19 

Penelitian ini 

menggunaka

n penelitian 

kualitatif 

bahwa penelitian 

ini 

merekomendasikan 

strategi bertahan 

untuk UMKM 

berupa melakukan 

perdagangan secara 

ecommerce, 

melakukan 

pemasaran secara 

digital, melakukan 

perbaikan kualitas 

produk dan 

penambahan 

layanan serta 

menjalin dan 

mengoptimalkan 

hubungan 

pemasaran 

pelanggan. 
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3 Dihin 

Septyanto dan 

Ignatius Joko 

Dewanto 

(2016) y 

UMKM dan 

Penggunaan 

EMarketing 

dalam Kegiatan 

Usaha Di Jawa 

Tengah dan 

Daerah Istimewa 

Yogyakarta 

Penelitian ini 

menggunaka

n metode 

kualitatif 

diskriptif 

bahwa secara 

umum, UMKM 

terus berkembang 

dan beroperasi 

namun dengan 

cara-cara 

pemasaran yang 

masih konvensional 

dan hanya sedikit 

UMKM yang telah 

melakukan kegiatan 

pemasaran dengan 

menggunakan 

media e-marketing. 

Masih banyak 

ditemukan 

kelemahan UMKM 

dalam memahami 

elemen-elemen dari 

7P dalam aktivitas 

pemasaran, 

sehingga hal 

tersebut menjadi 

kendala untuk 

meningkatkan 

penjualan dan 

menjadi titik lemah 

daya saing UMKM 

secara nasional 

bahkan secara 

global. Penelitian 

ini juga 

menghasilkan 
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analisis SWOT, 

rekomendasi 

strategi pemasaran 

dan e-marketing 

bagi UMKM dinas 

Provinsi Semarang, 

Yogyakarta dan 

Purwokerto. 

 

 

4 Aditiya 

Apriatama 

(2021) 

Upaya 

peningkatan 

penjualan Es 

Ngiler Dimasa 

Pandemi Covid-

19. (Studi Kasus 

Di Kelurahan 

Renteng 

Kecamatan Praya 

Kabupaten 

Lombok 

Tengah)” 
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2.2 Landasan Teori 

2.2.1 Perekonomian indonesia 

Perekonomian Indonesia Indonesia merupakan negara 

berkembang terbesar di Asia Tenggara dan terbesar. Kegiatan 

perekonomian di Indonesia mencakup seluruh kegiatan dan kondisi 

ekonomi Indonesia. Sistem perekonomian yang dianut oleh 

Indonesia adalah sistem ekonomi Pancasila, yaitu sistem ekonomi 

yang dijiwai oleh ideology Pancasila yang merupakan usaha 

bersama berasaskan kekeluargaan dan kegotongroyongan nasional. 

Sistem perekonomia adalah sistem yang digunakan oleh suatu 

negara untuk mengalokasikan sumber daya yang dimilinya baik 

kepada individu maupun organisasi di negara tersebut. Indonesia 

memiliki potensi pekerbangan perekonomian yang tinggi dan 

memiliki sejulah karakteristik yang menempatkan negara iini untuk 

mengalami perkembangan ekonomi yang pesat. 

2.2.2 Pengertian penjualan 

Penjualan merupakan salah satu fungsi pemasaran yang 

sangat penting dan menentukan bagi perusahaan dalam mencapai 

sebuah tujuan perusahaan yaitu memproleh laba atau untuk 

menjaga kelangsungan hidup perusahaan.  

Beberapa para ahli mengemukakan tentang definisi 

penjualan antara lain: 
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Menurut Swastha (2010: 403) penjualan adalah interaksi anatara 

induividu saling bertemu muka yang ditujukan untuk 

memnciptakan memperbaiki,menguasai atau memperthankan 

hubungan pertukaran sehinggga menguntungkan bagi pihak lain. 

Penjualan dapat diartikan juga sebagai usaha yang dilakukan 

manusia untuk menyampaikan barang bagi mereka yang 

memerlukan dengan imbalan uang menurut mereka harga yang 

telah ditentukan atas persetujuan bersama. 

2.2.3 Tujuan penjualan 

Kemampuan  perusahaan dalam menjual produknya 

menentukan keberhasilan dalam mencari keuntungan, apabila 

perusahaan tidak mampu menjual maka perusahaan akan 

mengalami kerugian. Menurut swastha (2010:404) tujuan umum 

penjualan dalam penjualan perusahaan: 

1. Mencapai volume penjualan  

2. Mendapatkan laba tertentu 

3. Menunjanag pertumbuhan penjualan Es Ngiler 

2.2.4 Fungsi Penjualan  

Menurut Swasta dan Irawan (2012:32) Fungsi penjualan 

meliputi aktivitas-aktivitas yang dilakukan oleh penjual untuk 

merealisasikan penjual seperti: 

1. menciptakan permintaan  

2. mencari pembeli 
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3. memberikan syarat-syarat penjualan 

2.2.5 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penjualan 

Penjualan dapat di pengaruhi oleh beberapa faktor yang dapat 

meningkatkan aktivitas perusahaan. Maka dari itu manajemen harus 

memperhatikan faktorfaktor yang mempengaruhi penjualan. Faktor-

faktor yang mempengaruhi penjualan menurut Swastha (2010) adalah 

sebagai berikut :  

1. Kondisi dan Kemampuan Penjual Kondisi dan Kemampuan 

Penjual terdiri dari pemahaman atas beberapa masalah penting 

yang berkaitan dengan produk yang dijual, jumlah dan sifat dari 

tenaga penjual adalah :  

1) Jenis dan karakteristik barang atau jasa yang ditawarkan  

2) Harga barang atau jasa 

3) Syarat penjalan, seperti pembayaran dan pengiriman  

2. Kondisi pasar Pasar sebagai kelompok pembelian atau pihak yang 

menjadi sasaran dalam menjual dan dapat pula mempengaruhi 

penjualannya.  

3. Modal Modal atau dana sangat diperlukan dalam rangka untuk 

mengangkut barang dagangan atau membesarkan usahanya  

4. Kondisi Organisasi Perusahaan Pada perusahaan yang besar, 

biasanya masalah penjualan ini ditangani oleh bagian tersendiri, 

yaitu bagian penjualan yang dipegang oleh orangorang yang ahli 

dalam bidangnya.  
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5. Faktor-faktor lain Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan 

dan pemberian hadiah sering mempengaruhi penjualan, karena 

diharapkan dengan adanya faktorfaktor tersebut pembeli akan 

membeli barang yang sama. 

2.2.6 Jenis Penjualan 

Menurut Swastha (2010:110) didalam penjualan terdapat 

beberapa jenis penjualan yang biasa dikenal dalam masyarakat 

yaitu : 

1. trade Selling 

penjualan yang terjadi bilamana produsen dan pedagang 

besar memperbaiki pengecer untuk berusaha memperbaiki 

distribusi produk mereka. Hali ini melibatkan kegiatan promosi 

perdagangan, persediaan dan produk yang baru, jadi titik 

beratnya penjual melalui penyalur bukan pada penjualan ke 

pembeli akhir. 

2. Missionarry Selling 

Penjualan berusaha ditingkatkan dengan mendorong 

pembeli untuk membeli barang dari penyalur perusahaan 

3. Technical Selling  

Berusaha meningkatkan penjualan dengan pemberian saran 

dn nasihat kepada pembeli akhir dari barang dan jas  

4. New Business Selling 
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Berusaha membuka transaksi baru dengan membuat calon 

pembeli menjadi lebih nyaman seperti halnya yang dilakukakan 

perusahaan asuransi 

5. Responsive Selling  

Setiap tenaga penjual diharapkan dapat memberikan reaksi 

terhadap permintaan pembeli memalui roote driving and 

Retaining, jenis penjualan ini tidak akan menciptakan 

penjualan yang baik yang menjurus pada pembelian ulang. 

2.2.7 Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Pemasaran 

Perkembangan ekonomi pemasaran merangsang penelitian 

dan pantor yang menimbulkan barang dan jasa bampemasa 

memberikan kesempatan bagi pelanggan untuk memilih 

produk yang dikuasainya. Apabila produk yang ditawarkan 

memuaskan pelanggan selanjutnya dapat menimbulkan 

kesempatan kerj.penghasilan besar dan tarap hidup yang lebis 

tinggi  

Beberapa difinisi pemasaran dari para ahlinya di 

antaranya. Stanton (1996: 7) pemasaran marketing) adalah 

suatu system total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk 

merencanakan menentukan hanya memperomosikan harga, 

mentribusikan barang-barang yang memuaskan dan jasa baik 

baik konsumen saat ini dan konsumen potensial. Menurut 
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lamb, Ham & Mc. Danil (2001:6) mendefinisikan pemasaran 

adalah suatu proses perencanaan dan menjalankan konsep 

harga promosi dan distribusi sebuah ide barang dan jasa untuk 

menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan individu dan 

organisasi  

Menurut Rahman (2010 : 110) dikutip dari buku kotler 

mengumumkan pemasaran sebagai berikut: pemasaran adalah 

suatu proses social dan minegerial. Didalamnya individu dan 

kelompokmendapat kebutuhan dankeinginan mereka dengan 

menciptakan dan menawarkan produk yang bernilai satu sama 

lain Dari definisi pemasaran tersebut di atas, dapat ditarik 

kesimpulan dua ujuan dari dua pihak yang berbeda yaitu 

pembeli dan penjual yang dicapai yaitu oleh pemasaran. Oleh 

karena itu, pemasaran dilakukan untuk (1) dikenai kebutuhan 

dari pembeli potensial dan (2) memuaskan kebutuhan tersebut, 

adapun yang disebut sebagai calon pembeli atau pembeli 

potensial adalah para indipidu yangmelakukan untuk 

dkonsumsi sendiridan organisasi organisasi yang membeli 

sesuatu demi kelancaran usaha mereka. 

Pengertian strategi pemasaran menurut Tjiptono (2005:8) 

adalah alat pundamental yang direncanakan mencapai tujuan 

perusahaan dengan mengembangakan keunggulan bersaing 

yang bersinambungan melalui pasar yang dimasuki dan 
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program pasar yang digunakan untuk melayani pasar sasran 

tersebut.  

Strategi pemasaran memberikan arah dengan kaitanya 

dengan variable-variabel seperti segmental pasar, identipikasi 

pasar sasaran.elemen dalam merencanakan strategi pemasaran 

menejer pemasaran haruslah mengambil keputusan bagaimana 

ia akan menggunakan alat-alat pemasaran yang dimilikinya 

untuk mencapai yang telah ditetapkan, Sehingga perusahaan 

mampu menggunakan setiap peluang atau kesempatan mencapi 

tujuan tersebut seperti halnya dalam menentukan strategi 

pemasaran dengan mengunakan alat strategi harga strategi 

tempat/lokasi dan strategi promosi. 

2. Tujuan pemasaran 

Volume penjualan yang menguntungkan perupakan tujua 

pemasaran, artinya laba diproleh dari kepuasan konsumen.. 

Laba membuat perusahaan tumbuh dan berkembang 

menggunakan kemampuan yang lebih besar dan memperkuat 

kondisi prekonomian secara kepada konsumen keseluruhan 

laba merupakan tujuan dari perusahaan, tujuan pemasaran 

3. Buaran Pemasaran 

Bauran pemasaran merupakan kombinasi variabel atau 

kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran, variabel 

yang mana dapat dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan 
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untuk mempengaruhi tanggapan konsumen dalam melakukan 

kegiatan pemasarannya. Dengan demikan perusahaan dapat 

seefektif mungkin dalam melakukan kegiatan pemasarannya 

yang berarti tidak hanya sekedar memiliki kombinasi kegiatan 

yang terbaik, akan tetapi dapat mengkoordinasikan sebagai 

variabel bauran pemasaran. 

Buaran pemasaran memiliki indikator-indikator sebagai 

berikut:  

1) Produk 

Produk adalah merupakan titik sentral dari kegiatan 

marketing. Produk ini dapat berupa barang dan dapat pula 

berupa jasa. Produk adalah setiap apa saja yang bisa 

ditawarkan di pasar untuk mendapatkan perhatian, 

permintaan, pemakaian atau konsumsi yang dapat 

memenuhi keinginan atau kebutuhan konsumen. Ia 

meliputi benda fisik, jasa, orang, tempat, organisasi dan 

gagasan. Pengertian ini menunjukkan bahwa suatu barang 

dan jasa dibuat jika untuk kepentingan diri sendiri maka 

bukanlah sebuah produk. 

Oleh karenanya untuk disebut sebuah produk harus ada 

upaya untuk menawarkan atau menjual ke pasar dalam 

rangka mendapatkan tanggapan dan akhirnya memperoleh 

laba atau keuntungan.  
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Kualitas produk memiliki indikator-indikator sebagai 

berikut:  

a. Kinerja (performance) merupakan karakteristik operasi 

dan produk inti yang dibeli. Misalnya, kecepatan, 

kemudahan dan kenyamanan dalam penggunaan. 

b. Fitur (feature) , fitur produk melengkapi fungsi dasar 

produk suatu tersebut. 

c. Kesesuaian dengan spesifikasi, sejauh mana 

karakteristik desain dan operasi memenuhi standar 

yang telah ditetapkan sebelumnya. Misalnya standar 

karakteristik operasional. 

d. Ketahanan, berkaitan dengan berapa lama produk 

tersebut dapat terus digunakan. 

e. Keandalan, kemungkinan kecil akan mengalami 

kerusakan atau gagal pakai. 

f. Serviceability, meliputi kecepatan, kompetensi, 

kenyamanan, mudah direparasi serta penanganan 

keluhan yang memuaskan. 

g. Estetika, yaitu daya tarik produk terhadap panca indera. 

h. Kualitas yang dipersiapkan, persepsi konsumen 

terhadap keseluruhan kualitas atau keunggulan suatu 

produk. 

2) Price (Harga) 
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Kotler dan Amstrong, mendefinisikan harga sebagai 

sejumlah uang yang diminta untuk suatu produk atau suatu 

jasa. Secara lebih luas dapat dikatakan bahwa harga ialah 

jumlah semua nilai yang diberikan oleh konsumen untuk 

memperoleh keuntungan atas kepemilikan atau 

penggunaan suatu produk atau jasa. Secara historis, harga 

menjadi faktor utama yang mempengaruhi pilihan seorang 

pembeli. Harga merupakan salah satu elemen terpenting 

yang menentukan pangsa pasar dan tingkat keuntungan 

perusahaan. 

Harga menurut Jerome Mc Carthy adalah apa yang 

dibebankan untuk sesuatu. Sedangkan harga menurut 

William J.Stanton adalah jumlah uang (kemungkinan 

ditambah beberapa barang) yang dibutuhkan untuk 

mendapatkan beberapa kombinasi sebuah produk dan 

pelayanan yang menyertainya. Dengan demikian harga 

sebenarnya untuk menggambarkan nilai uang sebuah 

barang dan jasa. 

Harga memiliki peranan utama dalam proses 

pengambilan keputusan para pembeli, yaitu: Peranan 

alokasi harga Fungsi harga dalam membantu para peneliti 

untuk memutuskan cara memperoleh manfaat tertinggi 

yang diharapkan berdasarkan daya beli konsumen terhadap 
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produk. Peranan informasi dari harga Fungsi harga dalam 

membidik konsumen mengenai faktorfaktor produk, seperti 

kualitas. Hal ini terutama bermanfaat dalam situasi dimana 

pembeli mengalami kesulitan untuk menilai faktor produk 

atau manfaatnya secara objektif. 

Adapun indikator harga menurut Stanton (1996)  

a. Keterjangkauan harga 

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk  

c. Daya saing harga 

d. Kesesuaian harga dengan manfaat  

3) Promotions (Promosi) 

Promosi merupakan semua kegiatan perusahaan untuk 

memperkenalkan produk dan bertujuan agar konsumen 

tertarik untuk membelinya. Hal yang perlu diperkenalkan 

adalah nama produk, manfaatnya, untuk kelompok mana 

diperuntukkan berapa harganya, dimana produk tersebut 

diperoleh dan sebagainya. Apabila suatu produk tidak 

diperkenalkan, maka masyarakat pada umumnya dan calon 

konsumen khususnya tidak akan mengetahui akan adanya 

produk tersebut. 

Bauran promosi memiliki peranan penting baik bagi 

perusahaan maupun bagi konsumen dan masyarakat pada 

umumnya. Dalam rangka mencapai tujuan-tujuan 
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komunikasi pemasaran dan agar konsumen tertarik untuk 

membelinya, alat-alat atau sarana yang dapat dipergunakan 

untuk promosi. 

Adapun indikator-indikator promosi menurut Philip kotler 

(2007) adalah: 

a. Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan 

yang dilakukan dalam suatu waktu melalui media 

promosi penjualan. 

b. Kualitas promosi adalah alat ukur seberapa baik 

promosi penjualan dilakukan. 

c. Kuantitas promosi adalah nilai atau jumlah promosi 

penjualan yang diberikan konsumen. 

d. Waktu promosi adalah lamanya promosi yang 

dilakukan oleh perusahaan. 

e. Ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi merupakan 

faktor yang diperlukan untuk mencapai target yang 

diinginkan perusahaan. 

f. People Perencanaan sumber daya manusia merupakan 

fungdi yang pertama tama yang harus dilaksanakan 

dalam organisasi. dalam manajemen sumber daya 

manusis, dibutuhkan pelatihan dan pengembangan 

kerja untuk mencapai kinerja sesuai dengan klasifikasi 

kerja. 
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2.2.8 Upaya Mempertahan Dan Meningkatkan Usaha Di Tengah 

Pandemi Covid-19 

Strategi Mempertahankan Usaha di Tenggah Pandemi Covid-19 

Pandemi Covid-19 yang melanda dunia sejak awal tahun 2020 

telah mengganggu kehidupan masyarakat di berbagai sektor. Pada 

bidang ekonomi, masyarakat berada pada situasi yang tidak pasti 

yang muncul seiring dengan upaya pencegahan terhadap 

penyebaran Covid19. Hampir tidak ada usaha baik usaha mikro, 

kecil, maupun mengengah yang tidak terpengaruh oleh adanya 

kebijakan pencegahan penyebaran virus corona. Agar usaha tetap 

berjalan maka harus segera beradaptasi dan melakukan beberapa 

langkah agar usaha dapat bertahan. Ada UMKM yang harus 

mengurangi kegiatan, namun tidak sedikit pula yang harus 

memberhentikan sebagian karyawannya hingga berhenti untuk 

beroperasi sementara waktu. Menurut Allianz Indonesia (2020:1-4) 

ada 7 (tujuh) strategi yang bisa diupayakan untuk mempertahankan 

usaha di masa pandemi Covid-19, diantaranya yaitu sebagai 

berikut: 

1. Melakukan restruktrusasi kredit. 

Pembatasan sosial yang diberlakukan dalam rangka 

mencegah penyebaran virus corona mengakibatkan banyak 
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usaha harus mengalami penurunan pendapatan. Sehingga 

menyebabkan pendapatan lebih rendah dibandingkan 

pengeluaran. Hal ini tentunya akan menyulitkan pelaku usaha 

yang memiliki utang. Oleh karena itu, pengajuan permohonan 

restrukturisasi kredit bisa dilakukan seperti perpanjangan waktu 

pelunasan. restrukturisasi kredit diharapkan bisa membantu 

melancarkan arus kas perusahaan. 

2. Menunda rencana penambahan modal kerja 

Di saat roda ekonomi berputar melambat seperti saat ini, 

maka menunda seluruh rencana bisnis, yang membutuhkan 

penambahan modal kerja perlu dilakukan. Khusunya bila punya 

rencana ekspansi usaha yang membutuhkan tambahan dana 

dalam bentuk pinjaman. Rencana semacam itu bisa dieksekusi 

setelah pasar kembali normal, seiring dengan usainya pandemi 

Covid-19. 

3. Menegosiasikan biaya sewa 

Komponen biaya tetap yang biasanya muncul di berbagai 

usaha yaitu biaya sewa. Misal biaya sewa kantor, sewa gudang 

atau sewa gerai penjualan. Di satu sisi, pendapatan menurun 

akibat adanya pembatasan sosial, namun pada sisi lain biaya 

tetap semacam ini akan tetap ada. Biaya sewa kemugkinan juga 

memberatkan para pelaku usaha. Sebagaimana cicilan utang, 

biaya sewa tentunya juga bisa dibicarakan ulang dengan pemilik 
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properti. Bentuk keringanan misalnya pengunduran jangka 

waktu pembayaran, ataupun pemotongan biaya untuk suatu 

periode tertentu. Karena pemilik properti juga tidak akan mudah 

mencari penyewa baru di saat sulit seperti sekarang. 

4. Bersikap transparan dengan para pekerja  

Gangguan yang dialami oleh sebuah usaha, pada dasarnya 

tidak hanya mempengaruhi pemilik usaha, tetapi juga para 

pekerja. Pada waktu pendapatan usaha menurun, pemilik usaha 

akan mengalami kesulitan dalam memenuhi biaya dan 

kewajibannya, diantaranya adalah gaji karyawan. Karena itu, 

seorang pelaku usaha sudah Strategi Pedagang Kaki Lima 

Dalam Mempertahankan Usaha seharusnya bersikap transparan 

terhadap karyawan. Sehingga seluruh opsi yang tersedia untuk 

mengatasi kesulitan yang sedang membelit usaha bisa dibahas 

dengan karyawan. Dengan begitu keputusan yang diambil 

diharapkan bisa diterima dan dimaklumi oleh mereka. 

5. Melakukan kerjasama promosi dengan pelaku usaha lain 

Meskipun kondisi pasar sedang kurang baik akibat 

pembatasan sosial, namun upaya pemasaran sebisa mungkin 

tetap harus dijalankan. Namun mengingat kondisi keuangan 

usaha di masa kini, tentu upaya pemasaran yang dilakukan tidak 

bisa sebesar kegiatan di masa normal. Salah satu cara yang bisa 

dilakukan untuk menyiasati kegiatan promosi adalah melakukan 



 

27 
 

kerja sama dengan pelaku usaha lain. Wujud kerjasamanya 

dapat berupa berbagi biaya dalam mempromosikan produk atau 

jasa pada sebuah media maupun dengan melakukan promosi 

melalui usaha orang lain, dan sebaliknya. 

6. Memperluas pasar dengan go online  

Memiliki jalur penjualan secara online di masa pembatasan 

sosial ini menjadi sangat penting. Karena itu, jika usaha belum 

eksis di dunia maya, inilah saatnya untuk membawa usaha 

menjadi go online. Pengusaha produk atau jasa kelas menengah 

kecil, bisa go online dengan menjadi mitra dari plaltform e-

commerce yang sudah ada saat ini. 

7. Membuat produk baru Agar usaha tetap bertahan dalam 

melewati masa pandemi Covid-19, sebaiknya jangan menutup 

diri terhadap berbagai pilihan. strategi dengan mengubah fokus 

usaha, missal membuat produk baru, bisa menjadi penyelamat 

usaha di masa pandemi. Pandemi datang begitu tiba-tiba tanpa 

bisa diprediksi. Seorang pelaku usaha kecil hanya akan bertahan 

jika cepat mengantisipasi situasi yang ada dengan melakukan 

sejumlah adaptasi. Ketujuh strategi di atas bisa menjadi 

pencerahan bagi bagi para pelaku usaha untuk bertahan. 
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2.3 Kerangka Konseptual 

Dalam Proposal penelitian ini dibuat sebuah kerangka konseptual 

yang berfungsi untuk memudahkan dalam melaksanakan penelitian 

kedepannya. Dalam suatu kerangka konseptual tersebut akan memuat 

secara detail kronologis bahasan tentang suatu penelitian yang akan 

dilaksanakan dan untuk mencapai suatu tujuan. 

Gambar kerangka konseptual dapat dilihat dalam gambar 1.3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1.3 kerangka Konseptual 

 

 

Strategi Pemasaran 

Produk  Promosi  

Peningkatan Penjualan 

Es Ngiler 

Price  Place  

Buaran Pemasaran 



 

29 
 

 

 

Berdasarkan kerangkan konseptual tersebut terlihat bahwa pemasaran 

yang dilakukan oleh pelaku usaha Es Ngiler menerapkan strategi bauran 

pemasaran dalam upaya peningkatan penjualan Es Ngiler baik itu dari segi 

produk, harga, tempat maupun promosi sehingga keempat bauran 

pemasaran tersebut akan berimplikasi terhadap upaya peningkatan 

penjualan Es Ngiler ini Strategi pemasaran sangat berperan dalam proses 

pencapain tujuan tersebut. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Metode Penelitian 

Dalam penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif,  

Menurut Sugiyono (2010:65), penelitian kualitatif adalah mengkaji 

perspektif partisipan dengan strategi-strategi yang bersifat interaktif dan 

fleksibel. Penelitian kualitatif ditujukan untuk memamhami fenomena-

fenomena sosial dari sudut pandang partisipan. Dengan demikian arti atau 

pengertian penelitian kualitatif tersebut adalah penelitian yang digunakan 

untuk meneliti pada kondisi objek alamiah dimana peneliti merupakan 

instrumen kunci. 

Penelitian persepektif pada penelitian ini digunakan untuk 

menggambarkan upaya penjualan usaha es ngler dalam meningkatkan 

usahanya di masa pandemi covid 19 

3.2 Jenis penelitian 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif. Menurut 

Sugiyono (2012: 65), penelitian kualitatif adalah mengkaji perspektif 

partisipan dengan strategi-strategi yang bersifat interaktif dan fleksibel. 

3.3 Sumber Data 

Sumber data adalah segala sesuatu yang dapat memberikan informasi 

mengenai data. Berdasarkan sumbernya. Sugiyono (2010; 137), Sumber 
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data yang digunakan dalam penelitian ini adalah primer dan skunder, 

sebagai berikut; 

1. Data primer yang dibuat oleh peneliti untuk maksud khusus 

menyelesaikan permasalahan yang sedang ditanda tanganinya. Data 

dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung dari sumber pertama atau 

tempat objek penelitian dilakukan 

2. Data skunder yaitu data yang telah dikumpulkan untuk maksud selain 

menyelesaikan masalah yang sedang dihadapi. Data ini dapat 

ditemukan dengan cepat. Dalam penelitian ini yang menjadi sumber 

data skunder adalah literatur, artikel , jurnal serta situs di internet yang 

berkenaan dengan peneliaian yang dilakukan  

3.4 Lokasi Penelitian Dan Waktu Penelitian 

3.4.1 Lokasi Penelitian 

Penelitian dilakukan pada wilayah kelurahan renteng 

kecamatan praya kabupaten lombok tengah. Adapun pertimbangan 

dalam memilih lokasi penelitian ini adalah peneliti ingin 

mengetahui dengan jelas tentang upaya penjualan es ngiler dalam 

meningkatkan usahanya ( studi kasus pada pennjualan es ngiler di 

Kota Praya 2021) 

3.4.2 Waktu Penelitian 

Adapun waktu penelitian ini yaitu pada saat pagi hari dan siang 

hari, dimana pada saat inilah waktu tepat untuk menemui 
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imforman. Adapun bulan dan tahun penelitian ini mulai dari Bulan 

November Sampai Desember 2021. 

3.5 Informan Penelitian 

Dalam penelitian ini yang menjadi informan penelitian adalah 

pemilik usaha Es Ngiler yaitu bapak Muhammad Zaini dan karyawannya 

Anto dan Diah 

3.6 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategi 

dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah pendapatan 

data tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneletian tidak 

akan mendapatkan data yang memenuhi standard data, maka penelitian 

akan mendapatkan data yang memenuhi standar data yang diterapkan. 

Adapun teknik pengumpulan data yang akan digunakan dalampenelitian 

ini sebagai berikut. 

1. Metode Observasi 

Menurut sugiyono (2015; 226), menyatakan bahwa observasi 

adalah semua ilmu pengetahuan. Para ilmuwan hanayadapat bekerja 

berdasarkan data, yaitu fakta mengenai dunia kenyataan yang diproleh 

melalu observasi (pengamatan).  

Observasi adalah metode dasar data dalam memproleh data pada 

penelitian kualitatif. Obsrvasi dalam halini lebih umum, dibandingkan 

dengan observasi terstruktur dan tersismatis sebagaimana yang 

digunkan memahami pelaku subjek secara apa adanya. Hal ini berbeda 
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dengan observasi dalam penelitian kualitatif yang membatasi 

observasi pada ringkasan berupa angka-angka dalam mengamati 

subyek penelitian. Observasi pada penelitian kualitatif berbentuk 

narasi atau deskripsi dari hal-hal yang dilakukan subjek dalam kondisi 

yang alami. 

2. Metode Wawancara/Interview  

Sugiyono (2015:316) menyatakan bahwa wawancara adalah 

pertemuan dua orang untuk bertukar pikiran, informasi,ide,melalui 

tanya jawab, sehingga dapat dikonsturksikan makna dalam suatu topik 

tertentu. Dalam penelitian ini, peneliti ingin memperoleh data yang 

lebih lengkakap dan lebih akurat dari responden yang dalam hal ini 

seluruh pengunjung tempat wisata, maka peneliti memilih metode 

interview sebagai salah satu metode pengumpulan data. Wawancara 

adalah metode pengambilan data dengan cara menanyakan sesuatu 

kepada seseorang yang menjadi informan atau responden. Caranya 

adalah dengan bercakap-cakap secara tatap muka ( Saebani dkk, 

2009:131 ). 

3.  Metode Dokumentasi  

metode dokumentasi adalah suatu alat pengumpulan data 

yang diartikan sebagai salah satu teknik pengumpulan data dengan 

cara meneliti dan mencatat benda-benda tertulis, gambar-gambar dan 

lain-lain yang berhubungan dengan objek penelitian. „‟ dokumentasi 

berasal dari bahasa dokumen yang berarti barang tertulis, metode 
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dokumentasi berupa alat untuk mencari data yang mengenai variabel 

yang berupa catatan buku, surat kabar dan sebagaiannya‟‟ (Arikunto, 

2016;213). 

3.7 Teknik Analisis Data  

Analisis data adalah proses mencari data dan menyusun secara 

sistematis data yang di proleh dari hasil wawancara catatan lapangan. Dan 

dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan data kedalam kategori, 

menjabarkan kedalam unit-unit melakukan sintesa, menyusun ke pola, 

memilih mana yang penting dan yag akan dipelajari. Dan membuat 

kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain 

(Sugiyono, 2015;41) 

Adapun proses analisi data dalam penelitian kualitatif adalah sebagai 

berikut; 

1. Reduksi Data 

Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok. 

Memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya dan 

membuang yang tidak perlu. Reduksi data biasa dilakukan dengan jalan 

melakukan abstraksi. 

Tujua dari reduksi data adalah untuk menyederhanakan data yang 

diproleh selam pengglian data dilapangan. Data yang diproleh dalam 

penggalian data sudah tentu merupakan data yang sangat rumit dan juga 

sering dijumpai data yang tidak ada kaitannya dengan penelitian. 
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2. Penyajian Data  

Penyajian data adalah sekumpulan data informasi tersusun yang 

memberi kemungkinan adanya penarikan kesimpulan. Hal ini dilakukan 

untuk dengan alasan data-data yang diproleh selama proses penelitian 

kualitatif biasa naratif, sehingga, memerlukan penyederhanaan tanpa 

mengurangi isinya. 

Penyajuan dilakukan untuk dapat melihat gambaran keseluruhan atau 

bagian-bagian tertentu dari gambaran keseluruhan. Pda tahao ini, 

peneliti berupaya mengklarifikasikan dan menyajikan data sesuai 

dengan pokok permasalahan  yang diawali dengan pengkodean pada 

setiap pokok permasalahan. 

3. Penarikan Kesimpulan Data Dan Verifikasi (coaclusion and 

verification) 

Langkah ketiga dalam analisis data kualitatif adalah penarikan 

kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awal yang dikemukakan masih 

bersifat sementara dan akan berubah jika jika ditemukan bukti-bukti 

kuat yang mendukung pad tahap pengumpulan data berikutnya. 

 

 

 

 

 


