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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Setiap jenis usaha selalu berusaha melalui prgdnk dihasilkan
dapatlah tujuan dan sasaran tercapai. Produk yi@iagilkannya dapat terjual
atau dibeli oleh konsumen akhir dengan tingkat &aygng memberikan
keuntungan bagi usahanya dalam jangka panjangkUnémcapai tujuannya,
setiap jenis usaha mengarahkan kegiatan usahantk umenghasilkan
produk yang dapat memberikan kepuasan konsumeimggehdalam jangka
panjang perusahaan atau jenis usaha mendapatkantukgan yang
diharapkannya. Oleh karena itu, keberhasilan syas#tusahaan sangat
ditentukan oleh keberhasilan usaha pemasaran ik yang dihasilkan.

Konsep pemasaran adalah falsafah manajemen bigdamgsaran
yang berorientasi kepada kebutuhan dan Kkeinginanstkben dengan
didukung oleh kegiatan pemasaran terpadu yanghsanauntuk memberikan
kepuasan konsumen sebagai kunci keberhasilan seggarmidalam usahanya
mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Jadi komsapasaran merupakan
orientasi usaha yang menekankan bahwa tugas pokogupaha adalah
menentukan kebutuhan dan keinginan pasar, sehirdjgapai tingkat
kepuasan langganan yang melebihi dari kepuasandjaagkan oleh pesaing.
Kegiatan pemasaran adalah kegiatan penawaran pr@tuk sesuai dengan

kebutuhan dan keinginan konsumen, Bahkan dalanpaahgang lebih tinggi



seorang pemasar dapat menciptakan kebutuhan dagira konsumen
melalui inovasi produk.

Strategi pemasaran adalah rencana yang menyelegdadu dan
menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan pantirang kegiatan
yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujp@masaran suatu
perusahaah Strategi pemasaran mempunyai peran yang sangéngemtuk
keberhasilan usaha perusahaan pada umumnya damgbig@masaran
khususnya.

Suatu jenis perusahaan yang baik adalah perusaiaagnmemiliki
ketahanan yang kuat disaat para pesaing dilingkumgamasaran menjual
produk yang sama/sejenis. Banyak pesaing yang rmum&mbuat perusahaan
penggagas produk berfikir agar produknya tetap matnidan diterima oleh
konsumen. Konsumen akan mengawali dengan melilaétl snerek apa yang
paling mampu memenuhi kebutuhannya sehingga kemuadt@n sampai pada
tahap dimana konsumen memilih untuk memakai sueddul tidak hanya
berdasarkan fungsi dasarnymi(nary demand) saja, tetapi hal ini berkembang
menjadi keinginan sekunderseondary demand) yaitu keinginan untuk
memakai suatu produk dengan merek tertentu yangatdapemenuhi
kebutuhannya.

Oleh karena itu dalam memenangkan persaingampspérusahaan
harus mempunyai strategi pemasaran yang tepat uptokiuk yang

dihasilkannya. Diantara sekian banyak strategi gena&, perusahaan
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dihadapkan pada keputusan pemberian merek dieand. Merek
mempermudah konsumen mengidentifikasi produk atsa, jsedangkamage
merek terjadi karena keyakinan konsumen akan menigtekualitas barang
atau jasa yang sama jika mereka membeli ulang pexiak yang sama yang
telah mereka beli sebelumnya.

Brand (merek) merupakan salah salah satu bagian temgedari suatu
produk. Merek dapat menjadi suatu nilai tambah lpagduk baik itu produk
yang berupa barang maupun jaBaand (merek) adalah sesuatu yang jauh
melebihi nama, logo, atau simbol semua ini adalahdan tak-tik pemasaran,
merek pada hakikatnya adalah janji pemasaran umiemberikan beberapa
ciri, manfaat, dan layanan tertentu secara teruserus kepada konsumen.
Sedangkammage adalah kesan yang diperoleh sesuai dengan pemaltenan
pengetahuan seseorang terhadap sesuatu, persepgi pesitif dan
kepercayaan konsumen terhadap sesuatu merek akaciptakan Brand
image yang baik, karena brand image menjadi prioritasnatggang dijadikan
acuan bagi konsumen sebelum melakukan pembelidamD@al ini produsen
akan berusaha memperkenalkan produknya terutanmggelan produk yang
tidak dimiliki oleh produk lain. Keberadaan merakkhn hanya semata—mata
menunjukkan nama dari sebuah produk, namun lebih itia merek
menunjukkan nilai tambah dari produk dalam berbadenensi, yang
membedakan produk tersebut dengan produk lain. Ksesan dalam
membangun merek yang kuat akan tercipta apabimaegieelemen pendukung
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merek yang kuat di pasaran. Elemen—elemen yangkdiud&an di sini adalah
kualitas produk yang baik, kemampuan produk dalaemenuhi kebutuhan
ataupun keinginan konsumen, kemampuan strategi etiagk yang handal
untuk terus memperkenalkan merek di pasaran mekdgala program-—
program marketing, sampai pada kemasan produk yang benar, baik dan
menarik, harga produk yang sesuai dengan kualitadug yang ditawarkan.
Dengan adanybrand atau merek itu akan lebih memudahkan para konsumen
untuk mengingat suatu produk saat konsumen melakpkanbelian ulang,
sehingga akan terciptanya loyalitas konsumen dambeetuk rekomendasi
dari mulut ke mulutword of mouth) yang menguntungkan bagi perusahdan.

Mempertahankan konsumen yang loyal memang haraslapatkan
prioritas yang utama daripada mendapatkan pelanggag baru. Hal ini
disebabkan bahwa untuk merekrut atau mendapatk@amggan yang baru
bukanlah hal yang mudah karena akan memerlukam lyayg banyak, maka
sangatlah rugi bila perusahaan melepas konsumenlggal atau pelanggan
secara begitu saja.

Oleh karena itu, produk tanpa merek akan semakikubang dalam
lingkungan pemasaran. Selain pertimbangan keamaeagembangan merek
terhadap produk harus dilakukan pertama-tama atsar gpetimbangan akan
adanya prioritas produk, yakni pengakuan akan adamerbedaan

karakteristik produk satu dengan lainnya. Pemikir@nsebenarnya tersirat
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dalam perumusan bahwa merek diciptakan untuk mentitkasi barang-
barang atau jasa dari seorang penjual atau kelonpgokual dan untuk
membedakan mereka dari merek produk pesding.

Dari penjelasan diatas saya mengambil objek perelpadaDepot
Rawon Setanmerupakan salah satu produk unggulan wisata kuineabaya
yang memiliki kualitas yang tinggi, rasa yang pedasgan potongan daging
yang besar dan didukung dengan tempat yang ssategnbuat depot rawon
setan banyak dikunjungi konsumen, konsumen daotdepsebut tidak hanya
berasal dari dalam kota saja tetapi juga luar k@ag ingin merasakan
makanan rawon yang khas dari kota Surabaya tersghlkan beberapa artis
sampai dengan wakil presiden Bapak Jusuf Kallaglemerasakan hidangan
wisata kuliner Surabaya.

Resep kuliner rawon yang sudah turun menurun daodifikasi
menjadi rahasia sang pemilik Depot Rawon SetanoDRpwon Setan yang
dalam sejarahnya berdiri di JI. Embong Malang Sayabini pertama Kkali
didirikan oleh Mursiyah pada tahun 1953 untuk memenuhi permintaan
konsumennya agar bermanfaat bagi usahanya pada jaaktka panjangnya.
Karenanya citra dari rawon tersebut dan disertagde nama yang unik dari
tempatnya membuat depot tersebut berkembanganedeenal di Surabaya
maupun luar Surabaya. Bukti dari banyak dijumpango®jung atau

konsumen yang berasal dari luar kota dan ingin kmeaii produk rawon dari
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Depot Rawon Setan, sehingga dari fenomena terseboarik peneliti untuk
melakukan penelitian di Depot Rawon Setan tersebut.

Berdasarkan dari uraiaan tersebut, maka penulidakoiean
penelitian dengan judul
‘“UPAYA. MEMPERTAHANKAN BRAND IMAGE PRODUK PADA

DEPOT RAWON SETAN EMBONG MALANG DI SURABAYA”

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang penelitian yang dikedak diatas,
maka ruang lingkup penelitian dibatasi pada masalabalah yang akan
menjadi pokok pembahasan dalam Skripsi ini adalah:
1.Bagaimana upaya mempertahankeand image produk pada Depot Rawon
Setan?
2.Bagaimana dampak dari terbentuknigieand image produk pada Depot

Rawon Setan?

C. Tujuan Penelitian
Sesuai dengan masalah-masalah yang telah diitastifdiatas,
maka tujuan dari penelitian ini adalah:
1. Untuk mengetahui bagaimana upaya mempertaharikand image
produk pada Depot Rawon Setan.
2. Untuk mengetahui bagaimana dampak dari terbentukmgad image

produk pada Depot Rawon Setan.



D. Manfaat Penelitian
Dari penelitian yang dilakukan ini, diharapkan aamemberikan
manfaat yang berguna bagi berbagai pihak yaitu:

1. Untuk Individu, manfaat dari penelitian yang diambidalah untuk
memperdalam pengetahuan manajemen pemasaran kyastesrtang
brand image dan juga sebagai perbandingan antara teori ydrggikhn
dengan realita pada umumnya yang dihadapi olels jesaha makanan
dan sebagai pencapaian gelar sarjana (S1)

2. Untuk Akademis, manfaat dilaksanakannya penelitiam, untuk
memenuhi tugas akhir perkuliahan yakni Skripsi, dabhagai tambahan
literatur bacaan bagi mahasiswa maupun mahasisygudmya di kampus
IAIN Sunan-ampel Surabaya.

3. Untuk Perusahaan, manfaat adanya penelitian inaladsebagai bahan
evaluasi perusahaan terhadap masalah khususnyalamasialam
citraimage.

E. Definisi Konsep.
Untuk memberikan penjelasan tentang penelitiannraka penulis
akan menguraikan definisi-definisi yang terkait g@liéran.

1. Mempertahankan dalam Kamus Bahas Indonesia yangpadean kata
tambahan dari bentuk kata tahan, mempunyai artignsahakan supaya

tetap tidak berubah dari keadaan sentula.
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2. Brand (merek) adalah nama, istilah, tanda, simbol, ataxcangan, atau
kombinasi dari hal-hal tersebut, yang dimaksudkatalumengidentifikasi
barang atau jasa dari seorang atau sekelompok gbed@n untuk
membedakannya dari produk pesaingnya. Merek sefgmanerupakan
janji penjual untuk secara konsisten memberikanptiam, manfaat, dan
jasa tertentu pada pembéli.

3. Sedangkan pengertian citra yang dalam hal ini adedage menurut Agus
Widyantoro dalam bukunya Manajemen Pemasaran. r{dak#T.
Prenhallindo,1997)Citra adalah persepsi masyarakat terhadap pemrsaha
terkait produknya. Sedangkan persepsi adalah py@ses dengan proses
itu orang-orang memilih, mengorganisasi, dan meagpnetasi informasi
untuk membentuk gambaran dunia yang penuH arti.

4. Jadi dapat disimpulkan bahwarand image adalah anggapan tentang
merek yang direfleksikan konsumen yang berpeganda pegatan
konsumen

5. Produk merupakan kumpulan / kesatuan atribut-dtrijpjang secara
bersama-sama memuaskan kebutuhan seseorang; bagk kentara
maupun tidak seperti warna, pembungkusan, hargsdjse, manfaat, dan

sebagainyd
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Depot Rawon Setaadalah suatu jenis usaha dalam bidang makanan
yakni makanan rawon yang berdiri pada tahun 1958 yavalnya diberi nama
dengan Rawon Nirom oleh sang perintis usaha ydnibu Mursiyah pada
awalnya depot tersebut buka sekitar jam 23:00ananukki itu muncullah
nama Rawon Setan, dan sekarang rawon setan dilkeédiaBapak Mujianto
dengan ditemani Oleh lIbu Lusiyati yang tidak laitalah istrinya, depot yang
tidak membuka cabang tersebut bertempat di daerdiog malang tepatnya

di depan Hotel JW Marriott Surabaya.

. Sistematika Pembahasan

Sistematika pembahasan merupakan urutan sekakguangka
berfikir dalam penulisan skripsi, untuk lebih mudatemahami penulisan
skripsi ini, maka disusunlah sistematika pembahaaatara lain:

Pada bab pertama ini, berisikan tentang gambaranmu yang
meliputi: Latar belakang penelitian, fokus penefiti tujuan penelitian,
manfaat penelitian, definisi konsep dan sistemaigdambahasan.

Pada bab kedua ini, berisikan tentang peneliterdahulu yang
relevan dan kajian kepustaakaan konseptual yangpuielpenjelaskan teori
yang berkenaan dengan dendmand image produk yang terdiri dari kajian
pustaka yang memaparkan tentang beberapa refatanspengertian yang
digunakan untuk menelaah objek kajian, dan kerangg@i menurut

perspektif Islam.



Pada bab ketiga ini, berisikan tentang metode lpi@me yang
menjelaskan tentang pendekatan dan jenis penelgidek penelitian, jenis
dan sumber data, tahap-tahap penelitian, teknilgypapulan data, teknik
analisis data, serta teknik keabsahan data.

Pada bab keempat ini, menjelaskan mengenai gamharaum
lokasi penelitian, penyajian data yang memapariedta-fakta mengenai
masalah yang diangkat dan analisis data. Data ye&aly dianalisis dan diuiji
keabsahan datanya dibandingkan dengan teori.

Pada bab kelima ini, berisi penutup yang memaparientang

kesimpulan, saran dan rekomendasi serta keterbgbaselitian.



