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PEDOMAN WAWANCARA 
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NAMA  : 

JABATAN  : 

HARI / TANGGAL : 

 

1. Bagaimana kualitas produk yang ditawarkan toko jaya serba 35.000 untuk 

mempengaruhi strategi pemasaran dalam upaya meningkatkan omset 

penjualan? 

2. Bagaimana toko jaya serba 35.000 menentukan variasi produk dan sejauh 

mana variasi produk berkontribusi terhadap efektivitas strategi pemasaran 

untuk meningkatkan omset penjualan? 

3. Apakah ada pengecualian atau variasi harga untuk produk tertentu, atau 

semua produk benar-benar seharga 35.000? 

4. Bagaimana strategi penetapan harga yang diterapkan oleh toko jaya serba 

35.000 dalam memastikan keterjangkauan harga produk dan kesesuaian 

kualitas yang ditawarkan? 

5. Bagaimana pemilihan lokasi Toko Jaya Serba 35.000 Skip mempengaruhi 

jumlah pelanggan dan omset penjualan? 

6. Apa toko jaya serba 35.000 juga menjualan produk melalui platfom 

online? 

7. Strategi pemasaran apa yang telah diterapkan oleh toko jaya serba 35.000 

dalam menarik pelanggan untuk meningkatkan omset penjualan (misalnya; 

media sosial, spanduk, promosi didalam toko? 

8. Adakah program loyalitas atau penawaran khusus yang diberikan kepada 

pelanggan tetap atau dalam pembelian barang tertentu? 

9. Bagaimana Toko Jaya Serba 35.000 Skip Kota Bengkulu 

mempertimbangkan aspek keterjangkauan harga dalam mengembangkan 

dan memasarkan produk, serta manfaat dari produk itu sendiri? 

10. Bagaimana Toko Jaya Serba 35.000 Skip Kota Bengkulu   

menyeimbangkan antara menawarkan produk dengan harga ekonomis (Rp 
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35.000) dengan harapan konsumen terhadap kualitas produk? Apakah ada 

tingkat kualitas minimum yang harus dipertahankan? 

11. Bagaimana Toko Jaya Serba 35.000 Skip Kota Bengkulu  memastikan 

bahwa desain produk yang ditawarkan tetap relevan dan menarik bagi 

target pasar Toko Serba 35.000 meskipun harganya tetap? Apakah ada 

mekanisme untuk memperbarui atau mengganti desain produk yang 

kurang laku? 

12. Apakah Toko Jaya Serba 35.000 Skip Kota Bengkulu mempertimbangkan 

tren desain terkini dalam pengembangan produk untuk Toko Serba 

35.000? terutama mengingat adanya biaya promosi yang perlu 

dipertimbangkan, demi meningkatkan omset penjualan? 
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Proses Ekstraksi Frekuensi 4P 

 

1. Strategi Product (10 kali) 

Sumber penyebutan: 

a. Manajer: "Kami menjual berbagai jenis produk seperti pakaian, alat 

rumah tangga, mainan anak, dan aksesoris wanita." 

b. Admin: "Kami mengganti barang yang tidak laku, mengikuti tren." 

c. Marketing: "Produk kami bervariasi, dan disesuaikan dengan 

kebutuhan pelanggan." 

d. Karyawan: "Barang yang kami jual cukup laku karena sesuai dengan 

permintaan pasar." 

Semua menyebut bahwa produk menarik, bervariasi, mengikuti tren, dan 

dievaluasi rutin. 

Total penyebutan: 10 kalimat/kutipan secara langsung. 

2. Strategi Price (8 kali) 

Sumber penyebutan: 

a. Manajer: "Kami menerapkan harga satuan Rp35.000." 

b. Admin: "Harga kami tetap meskipun naik dari supplier." 

c. Marketing: "Harga kami sangat kompetitif dan terjangkau bagi semua 

kalangan." 

d. Karyawan: "Banyak pelanggan datang karena tahu semua barang 

Rp35.000." 

e. Total penyebutan: 8 kali dalam konteks harga menarik dan konsisten. 

 

3. Strategi Place (5 kali) 

Sumber penyebutan: 

a. Manajer: "Lokasi kami di pusat kota sangat membantu menarik 

pelanggan." 

b. Marketing: "Toko kami mudah dijangkau dan terlihat dari jalan 

besar." 
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c. Karyawan: "Ramai karena tempatnya strategis dan dekat dari mana-

mana." 

Total penyebutan: 5 kali penyebutan lokasi sebagai kekuatan. 

4. Strategi Promotion (4 kali) 

Sumber penyebutan: 

a. Marketing: "Kami promosi melalui IG dan TikTok, tapi belum terlalu 

besar." 

b. Admin: "Kami pasang spanduk dan banner, biasanya kalau ada event 

besar." 

c. Karyawan: "Kadang ada diskon dadakan, tapi tidak rutin." 

d. Manajer: "Belum ada program loyalitas." 

Total penyebutan: 4 kali, mencakup promosi pasif dan digital terbatas. 

 

Rekap Final: Frekuensi Penyebutan Berdasarkan Data Wawancara 

Strategi 4P Jumlah 

Penyebutan 

Sumber 

Produk  10x Manajer, Admin, Marketing, 

Karyawan 

 

Harga  8x Manajer, Admin, Marketing, 

Karyawan 

 

Distribusi/Lokasi 5x Manajer, Admin, Marketing, 

Karyawan 

 

Promosi  4x Manajer, Admin, Marketing, 

Karyawan 

 

 

Frekuensi penyebutan masing-masing strategi pemasaran dianalisis 

berdasarkan hasil wawancara dengan empat informan utama (Manajer, Admin, 

Bagian Pemasaran, dan Karyawan). Unsur yang paling sering disebutkan adalah 

strategi produk (10 kali), kemudian harga (8 kali), tempat (5 kali), dan promosi (4 

kali). Frekuensi ini mencerminkan persepsi pelaku usaha terhadap aspek 

pemasaran yang paling berdampak terhadap peningkatan omset penjualan. 
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