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ABSTRAK 

 

Penelitian ini menganalisis strategi bauran pemasaran 4P pada Pedagang Kaki Lima 

(PKL) khususnya pada PKL Sempol di sekitar Alun – Alun Kota Batu. Metode penelitian yang 

digunakan adalah pendekatan kualitatif, yang melibatkan wawancara mendalam dengan ketua 

paguyuban (Ibu Wiwik), pedagang sempol (Ibu Wiwik dan Bapak Syukur), konsumen (Nanda 

dan Hisyam), serta observasi terhadap praktik perdagangan di Alun – Alun Kota Batu. Teknik 

analisis data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan model interaktif Miles & 

Huberman, dengan validasi triangulasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pada strategi 

produk, kualitas Sempol dijaga melalui penggunaan bahan segar dan resep konsisten, dengan 

variasi seperti Sempol pedas dan isi yang menarik konsumen. Respons cepat terhadap keluhan 

juga meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. Dalam strategi harga, penetapan 

dilakukan melalui kesepakatan pedagang, meski kadang terjadi ketidakkonsistenan yang 

membingungkan konsumen. Pada strategi tempat, lokasi strategis dekat pintu masuk Alun- 

Alun memudahkan akses konsumen dan memberikan keuntungan kompetitif. Penataan 

fleksibel memungkinkan rotasi posisi untuk meningkatkan arus pengunjung. Sementara itu, 

pada strategi promosi, promosi dilakukan melalui interaksi langsung dan menjaga hubungan 

baik dengan pelanggan. Media sosial digunakan sebagai tambahan, meski terbatas. Diskon dan 

penawaran khusus pada momen tertentu efektif menarik konsumen dan meningkatkan 

penjualan. Penelitian ini memberikan wawasan baru tentang bagaimana para PKL 

mengembangkan usahanya dengan mempertimbangkan 4P dalam penjualannya. 

 

Kata kunci: Bauran Pemasaran 4P, Pedagang Kaki Lima (PKL), Alun – Alun Kota Batu 

 

ABSTRACT 

 

This research analyses the 4P marketing mix strategy on street vendors (PKL), 

especially on Sempol street vendors around Batu City Square. The research method used is a 

qualitative approach, which involves in-depth interviews with the head of the association (Mrs 

Wiwik), sempol traders (Mrs Wiwik and Mr Syukur), consumers (Nanda and Hisyam), as well 

as observations of trading practices in Batu City Square. The data analysis technique used in 

this research uses the Miles & Huberman interactive model, with triangulation validation. The 

results showed that on product strategy, Sempol's quality is maintained through the use of fresh 

ingredients and consistent recipes, with variations such as spicy Sempol and contents 

thatattract consumers. Quick response to complaints also increases customer satisfaction and 

loyalty. In price strategy, pricing is done through merchant agreement, although sometimes 

inconsistencies occur that confuse consumers. In place strategy, the strategic location near the 

entrance to Alun-Alun facilitates consumer access and provides a competitive advantage. The 

flexible arrangement allows rotation of positions to increase the flow of visitors. Meanwhile, 

on the promotion strategy, promotion is done through direct interaction and maintaining good 
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relationships with customers. Social media is used as an adjunct, albeit limited. Discounts and 

special offers at certain moments are effective in attracting consumers and increasing sales. 

This research provides new insights into how street vendors develop their business by 

considering the 4Ps in their sales. 

 

Keywords: 4P Marketing Mix, Street Vendors (PKL), Batu City Square 

 

PENDAHULUAN 

Menurut Amala et al., (2021 : 6), 

PKL adalah bagian dari sektor komersial 

dan biasanya bekerja secara informal, 

mereka adalah orang-orang yang 

membangun  bisnis  dengan  sumber  daya 

yang rendah dan fokus untuk membuat dan 

menjual barang dan jasa yang memenuhi 

kebutuhan masyarakat. Pedagang Kaki 

Lima (PKL) memiliki peran penting dalam 

perekonomian lokal di berbagai wilayah 

Indonesia, termasuk di Alun-Alun Kota 

Batu yang dikenal sebagai "Pasar Laron." 

Di lokasi ini, PKL menawarkan berbagai 

barang dan jasa dengan harga terjangkau 

untuk penduduk lokal dan wisatawan. 

PKL sering kali tidak memiliki 

tempat  permanen  dan  berdagang  di 

berbagai   tempat   seperti   etalase   toko, 

pinggir  jalan,  trotoar, taman,  dan  kebun, 

biasanya mengandalkan area yang ramai 

untuk menarik pelanggan. 

Jumlah PKL di sekitar Alun-Alun 

Kota Batu terus meningkat, dari 420 pada 

tahun 2020 menjadi 537 pada tahun 2023, 

dengan jenis usaha makanan dan minuman 

menjadi mayoritas, seperti Sempol (20 

pedagang), Maklor (17 pedagang), dan 

Milkshake (17 pedagang) yang 

mendominasi usaha PKL di sana. 

 
Sumber : Arsip Data Diskoperindag Kota 

Batu (April 2024) 

Peningkatan jumlah PKL ini 

menimbulkan persaingan yang semakin 

ketat, memaksa para pedagang untuk 

mengembangkan strategi pemasaran yang 

efektif untuk menarik lebih banyak 

pelanggan dan meningkatkan penjualan. 

PKL Sempol, yang merupakan salah satu 

jenis usaha paling dominan di Alun-Alun 

Kota Batu, menjadi fokus utama dalam 

penelitian ini. 

Para pedagang Sempol perlu 

mempertimbangkan bauran pemasaran 4P 

(Product, Price, Place, Promotion) untuk 

tetap bersaing, dengan menjaga kualitas 

produk melalui bahan segar dan variasi 

rasa, penetapan harga yang kompetitif, 

memilih lokasi strategis yang mudah 

diakses, serta memanfaatkan promosi yang 

efektif melalui interaksi langsung dan 

media sosial. 

 
Sumber: Data diolah oleh peneliti 

berdasarkan pra survey (10 Juni 2024) 

Menurut Haque-Fawzi et al., 

(2022), strategi pemasaran adalah upaya 

untuk menjual produk, termasuk barang 

dan jasa, dengan menggunakan pola dan 

strategi tertentu untuk meningkatkan 

penjualan. Oleh karena itu, penelitian ini 

bertujuan untuk menganalisis strategi 

bauran pemasaran 4P yang diterapkan oleh 

PKL Sempol di Alun-Alun Kota Batu, 

khususnya dalam menghadapi persaingan 

wawancara dengan pedagang dan 

konsumen, serta informasi dari Dinas 
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Koperasi, Perindustrian, dan Perdagangan 

Kota Batu, diharapkan dapat memberikan 

wawasan praktis dan teoritis dalam 

mengembangkan strategi pemasaran bagi 

usaha PKL di sektor informal. 

 

RUMUSAN MASALAH 

Berdasarkan uraian dalam konteks 

penelitian tersebut bisa dirumuskannya 

beberapa fokus masalah antara lain:  

1. Bagaimana gambaran strategi 

pemasaran 4P pada PKL Sempol di 

sekitar Alun-Alun Kota Batu?  

2. Apa saja faktor-faktor strategi 

pemasaran yang diterapkan PKL 

Sempol di sekitar Alun-Alun Kota 

Batu? 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah rencana 

untuk mempromosikan produk, baik itu 

produk atau jasa, dengan menggunakan 

berbagai metode dan taktik untuk 

meningkatkan penjualan, strategi 

pemasaran juga dapat berfungsi sebagai 

rencana awal perusahaan Haque-Fawzi et 

al., (2022:9). 

Pemasaran 

Pemasaran adalah praktik yang 

mempertemukan penjual dan pembeli 

untuk menyelesaikan transaksi barang atau 

jasa, yang lebih berfokus pada interaksi 

antara keduanya, bukan lokasi tertentu 

pelanggan Charviandi et al., (2023 : 53). 

Menurut Kotler (2016) dalam (Charviandi 

et al., 2023 : 52), pemasaran sebagai proses 

pengembangan dan penyediaan produk 

atau layanan yang dipertukarkan untuk 

memenuhi kebutuhan individu atau 

organisasi. Sedangkan menurut Tjiptono 

(2008) dalam (Charviandi et al., 2023 : 52), 

pemasaran menciptakan produk dan 

layanan yang memungkinkan interaksi 

dinamis  dengan  konsumen  dan 

membangun  hubungan  positif  dalam 

proses penjualan dan promosi. 

Bauran Pemasaran 

Bauran pemasaran adalah 

seperangkat alat pemasaran taktis yang 

mencakup produk   harga, tempat, dan 

promosi yang digunakan perusahaan untuk 

mendapatkan reaksi yang diinginkan di 

pasar sasarannya Kotler and Armstrong 

(2016) dalam Alimin et al., (2022 : 62). 

Menurut Charviandi et al., (2023 : 55-58), 

bauran  pemasaran  memiliki 4 elemen, 

yaitu:  produk  (product), harga (price), 

tempat (place), promosi (promotion). 

Pedagang Kaki Lima (PKL) 

PKL adalah orang-orang yang 

bekerja di pasar lokal dan regional dengan 

tujuan memperoleh penghasilan yang baik, 

meskipun kemampuannya terbatas. 

Menurut penelitian yang dilakukan 

Fakultas Ilmu Budaya Unpar dalam 

makalah berjudul “Masalah PKL di Kota 

Bandung dan Penertibannya melalui 

Operasi TIBUM pada tahun 1980,” PKL 

adalah sekelompok orang dari kelompok 

ekonomi besar yang sehari-harinya 

berjualan barang  (Susilowati  &  Wangi, 

2010 : 75). 

Kerangka Pikir 

Menurut Uma Sekaran dalam 

(Sugiyono, 2018 : 93), kerangka berpikir 

adalah model konseptual yang 

menghubungkan teori dengan berbagai 

aspek masalah. Sugiyono (2018 : 94) 

menyatakan bahwa kerangka berpikir 

adalah sintesis hubungan antar variabel 

berdasarkan  pengetahuan  sebelumnya, 

yang dievaluasi untuk menganalisis dan 

menguji hipotesis. 

 
Sumber : Data Diolah Peneliti (06 Agustus 

2024) 

 

METODE PENELITIAN 
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Penelitian ini menggunakan 

metode kualitatif dengan pendekatan 

deskriptif. Menurut Sugiyono dalam (Hadi 

et al., 2021 : 12), metode penelitian 

kualitatif berlandaskan pada filosofi 

postpositivisme dan digunakan untuk 

meneliti objek dalam kondisi alami, bukan 

melalui eksperimen. Menurut Anselm 

Strauss dan Juliet Corbin dalam (Hadi et 

al., 2021 : 13), penelitian kualitatif sebagai 

penelitian yang tidak bergantung pada 

prosedur statistik atau bentuk perhitungan 

kuantitatif lainnya. Menurut Johny (2011) 

dalam (Sugiyono, 2013 : 6), penelitian 

kualitatif mencakup berbagai macam 

metodologi penelitian sosial naturalistik. 

Data penelitian dikumpulkan 

dengan cara membuat panduan 

wawancara, menjadwalkan kunjungan 

lapangan, dan mengidentifikasi sumber 

data sekunder yang relevan. Peneliti 

kemudian melakukan wawancara 

mendalam dengan pemangku kepentingan 

utama dan melakukan observasi langsung 

di Alun – Alun Kota Batu. Selain itu, data 

sekunderdikumpulkan melalui penelusuran 

literatur dan analisis dokumen terkait. 

Dengan 5 narasumber, yaitu Bapak Syukur 

dan Ibu Wiwik selaku penjual Sempol 

sebagai informan kunci, Ibu Pipit selaku 

Ketua Paguyuban sebagai informan utama, 

serta Nanda dan Hisyam selaku konsumen 

sebagai informan pendukung. Selain itu 

literatur dan dokumen yang dipilih yang 

berhubungan dengan bauran pemasaran 

dan Pedagang Kaki Lima (PKL) yang 

mendukung saja. Analisis data dilakukan 

menggunakan pendekatan yang diadaptasi 

dari Miles dan Huberman, yang 

melibatkan proses reduksi, penyajian, 

penarikan kesimpulan, serta validasi 

melalui triangulasi sumber dan metode. 

Alun-Alun Kota Batu dipilih 

karena merupakan lokasi strategis yang 

ramai dikunjungi baik oleh penduduk 

lokal maupun wisatawan. Tempat ini 

memungkinkan tempat yang ideal untuk 

menganalisis penerapan strategi 

pemasaran, khususnya bagi PKL Sempol 

yang menjadi salah satu usaha dominan di 

kawasan tersebut. 

 

HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 

Alun-Alun Kota Batu dibangun 

pada abad ke-17, ketika Kota Batu masih 

menjadi bagian dari Kabupaten Malang, 

Alun-Alun ini berfungsi sebagai pusat 

pemerintahan dan tempat berkumpulnya 

masyarakat untuk berbagai kegiatan sosial 

dan budaya, Alun-Alun ini telah direnovasi 

dan diperbaiki berkali-kali selama 

bertahun-tahun untuk memenuhi 

kebutuhan masyarakat. Pasar Laron 

merupakan komponen penting dari 

lingkungan Alun-Alun Kota Batu, pasar ini 

mulai buka pada malam hari, 

menjadikannya tujuan populer bagi para 

pelancong dan penduduk setempat yang 

ingin mencicipi berbagai hidangan lezat. 

 

HASIL PENELITIAN 

Gambaran Strategi Pemasaran 

Pedagang Kaki Lima Sempol Di Sekitar 

Alun – Alun Kota Batu.  

Para PKL di Alun-Alun Kota Batu 

mengembangkan strategi pemasaran 

dengan memanfaatkan waktu-waktu 

tertentu seperti akhir pekan dan acara 

khusus untuk meningkatkan penjualan, 

dengan menambah stok, variasi produk, 

dan memberikan penawaran menarik. 

Mereka juga menjaga hubungan baik 

dengan pelanggan tetap, yang sering 

menjadi promotor dengan 

merekomendasikan produk secara 

langsung. Strategi ini terbukti efektif 

dalam menarik lebih banyak pelanggan, 

baik lokal maupun wisatawan, serta 

meningkatkan penjualan. Para pedagang 

sering memberikan diskon bagi pelanggan 

yang membeli dalam jumlah banyak, yang 

semakin memperkuat daya tarik produk 

mereka. 

 

Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi 

Keberhasilan Pedagang Kaki Lima 
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Sempol Dengan Menggunakan Bauran 

Pemasaran 4P 

a. Strategi Produk 

Produk Sempol yang dijual 

oleh PKL di Alun-Alun Kota Batu 

memiliki daya tarik utama pada 

penggunaan bumbu khas yang 

memberikan cita rasa unik dan variasi 

produk seperti Sempol pedas, isi sosis, 

dan telur puyuh. Kualitas produk 

dijaga dengan menggunakan bahan 

segar dan konsistensi resep, serta 

respons cepat terhadap keluhan 

pelanggan dengan memberikan solusi 

seperti penggantian produk atau 

diskon. Variasi rasa dan pelayanan 

responsif ini mendapat tanggapan 

positif  dari  konsumen,  yang 

membantu meningkatkan penjualan 

dan keberhasilan usaha PKL. 

b. Strategi Harga 

Penetapan harga oleh PKL di 

Alun-Alun Kota Batu sering kali tidak 

konsisten meskipun ada kesepakatan 

harga antara pedagang. Beberapa 

pedagang merubah harga tanpa 

pemberitahuan dan tidak selalu 

mencantumkan harga di menu, yang 

menimbulkan ketidakpastian bagi 

konsumen. Diskon dan penawaran 

khusus sering digunakan untuk 

menarik pelanggan, terutama pada 

momen-momen tertentu, namun 

transparansi harga sangat dihargai oleh 

konsumen untuk menghindari 

kebingungan dan ketidakpuasan. 

c. Strategi Tempat 

Lokasi strategis, terutama yang 

dekat dengan pintu masuk atau area 

keramaian, sangat berpengaruh 

terhadap keberhasilan PKL di Alun- 

Alun Kota Batu karena memudahkan 

pedagang dijangkau oleh konsumen. 

Penataan tempat yang fleksibel juga 

penting, mengingat banyak pedagang 

yang merasa tidak nyaman dengan 

lokasi mereka dan ingin bertukar 

tempat. Penataan yang lebih 

terorganisir dapat meningkatkan 

kenyamanan pedagang dan 

pengalaman konsumen dalam memilih 

produk. 

d. Strategi Promosi 

Promosi langsung kepada 

pelanggan merupakan metode utama 

yang digunakan oleh PKL di Alun- 

Alun Kota Batu untuk menarik 

perhatian konsumen. Pedagang 

menjaga hubungan baik dengan 

pelanggan tetap dan memanfaatkan 

rekomendasi untuk menarik pelanggan 

baru. Beberapa pedagang juga 

menggunakan media sosial untuk 

promosi, meskipun tidak semua 

pedagang memanfaatkannya karena 

keterbatasan perangkat. Selain itu, 

diskon dan penawaran khusus pada 

momen tertentu juga digunakan untuk 

meningkatkan penjualan. Promosi 

langsung di lokasi tetap menjadi taktik 

yang paling efektif di antara pedagang. 

 

PEMBAHASAN 

Gambaran Strategi Pemasaran 

Pedagang Kaki Lima Sempol Di Sekitar 

Alun – Alun Kota Batu 

a. Pemanfaatan Waktu-waktu Tertentu 

untuk Meningkatkan Penjualan 

Para pedagang di Alun-Alun 

Kota Batu memanfaatkan momen 

strategis seperti akhir pekan dan acara 

khusus untuk meningkatkan penjualan. 

Mereka menambah stok, variasi 

produk, dan memberikan penawaran 

khusus saat jumlah pengunjung 

meningkat,  sehingga potensi 

penjualan lebih besar. Strategi ini 

sejalan dengan konsep pemasaran 

menurut Charviandi et al. (2023), yang 

berbasis waktu yang mengoptimalkan 

peluang pasar ketika permintaan 

konsumen tinggi. 

b. Promosi Menawarkan Secara 

Langsung 

Promosi dengan menawarkan 

produk secara langsung adalah 

strategi utama yang digunakan oleh 

PKL di Alun-Alun Kota Batu. 
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Pedagang menjaga hubungan baik 

dengan pelanggan tetap, yang sering 

menjadi promotor gratis melalui 

rekomendasi. Strategi ini menciptakan 

interaksi positif antara produsen dan 

konsumen, yang meningkatkan 

kepercayaan, loyalitas, dan jumlah 

pelanggan, sesuai dengan konsep 

pemasaran berbasis hubungan yang 

menekankan pentingnya interaksi 

jangka panjang (Charviandi et al., 

2023: 55). 

c. Fleksibilitas dalam Penawaran 

Produk 

Promosi dengan menawarkan 

produk secara langsung adalah 

strategi utama yang digunakan oleh 

PKL di Alun- Alun Kota Batu. Para 

pedagang menjaga hubungan baik 

dengan pelanggan tetap, yang sering 

menjadi promotor gratis melalui 

rekomendasi. Strategi ini sesuai 

dengan konsep pemasaran berbasis 

interaksi, di mana hubungan yang 

baik antara produsen dan konsumen 

penting untuk menciptakan hubungan 

jangka panjang. Penawaran langsung 

memungkinkan konsumen untuk 

berbagi pengalaman positif, yang 

akhirnya meningkatkan kepercayaan, 

loyalitas, dan jumlah pelanggan 

mendatang (Kotler, 2016 dalam 

Charviandi et al., 2023: 52).  

Penawaran Diskon dan Bonus 

Pedagang di Alun-Alun Kota Batu 

menunjukkan fleksibilitas dalam 

menyesuaikan penawaran produk 

sesuai dengan kebutuhan dan 

permintaan konsumen, terutama saat 

momen ramai seperti hari libur atau 

musim liburan. Penyesuaian ini 

mencakup variasi produk dan 

peningkatan stok, mencerminkan 

pemahaman mereka terhadap konsep 

kebutuhan konsumen (Charviandi et 

al., 2023: 55-58). Dengan 

mengadaptasi produk sesuai dengan 

permintaan konsumen, para pedagang 

berhasil menjaga hubungan baik 

dengan pelanggan dan 

mempertahankan daya tarik mereka, 

baik bagi wisatawan maupun 

penduduk lokal, sehingga memastikan 

pertumbuhan usaha yang 

berkelanjutan. 

d. Minimnya Penggunaan Media Sosial 

Diskon dan penawaran khusus, 

seperti memberikan bonus produk 

untuk pembelian dalam jumlah besar, 

adalah taktik umum yang digunakan 

oleh PKL di Alun-Alun Kota Batu. 

Strategi ini termasuk dalam konsep 

promosi dalam bauran pemasaran, 

bertujuan untuk menarik perhatian 

konsumen dengan komunikasi 

langsung dan memberikan insentif 

tambahan. Dengan menawarkan 

diskon dan bonus, konsumen merasa 

memperoleh manfaat lebih, yang 

dapat meningkatkan loyalitas dan 

mendorong pembelian ulang di masa 

mendatang (Kotler, 2016 dalam 

Charviandi et al., 2023: 52). 

 

Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi 

Keberhasilan Pedagang Kaki Lima 

Sempol Dengan Menggunakan Bauran 

Pemasaran 4P 

a. Strategi Produk 

1) Kualitas Produk 

Kualitas produk, yang 

mencakup bahan baku, proses 

produksi, dan produk akhir, adalah 

elemen penting dalam bauran 

pemasaran. Di Alun-Alun Kota 

Batu, pedagang menjaga kualitas 

dengan bahan segar dan 

konsistensi resep. Kualitas yang 

memenuhi harapan konsumen 

dapat meningkatkan kepuasan dan 

loyalitas pelanggan (Charviandi et 

al., 2023: 55-58; 54-55). 

2) Variasi Produk 

Inovasi produk, seperti 

penambahan variasi rasa dan isian, 

merupakan strategi penting dalam 

pemasaran. Di Alun-Alun Kota 

Batu, pedagang menawarkan 
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variasi Sempol dengan rasa pedas, 

isian sosis, dan telur puyuh untuk 

meningkatkan daya tarik produk, 

meskipun beberapa varian tidak 

terlalu diminati. Hal ini sejalan 

dengan konsep penawaran pasar, 

yang bertujuan memenuhi 

kebutuhan konsumen dengan 

produk yang berbeda (Charviandi 

et al., 2023: 54-58). Menurut 

Tjiptono (2008) dalam Charviandi 

et al. (2023: 52), variasi produk ini 

juga menciptakan hubungan 

dinamis antara pedagang dan 

konsumen, meningkatkan kepuasan 

dan loyalitas. 

3) Responsivitas Terhadap 

Konsumen 

PKL Sempol di Alun-Alun 

Kota Batu menjaga kepuasan 

pelanggan dengan merespons 

keluhan cepat dan menawarkan 

penggantian produk atau diskon, 

yang mendukung loyalitas 

konsumen (Kotler, 2016 dalam 

Charviandi et al., 2023: 52). Selain 

itu, strategi hubungan dengan 

konsumen Tjiptono (2008) dalam 

Charviandi et al. (2023: 52) 

berfokus pada membangun 

hubungan positif untuk 

meningkatkan loyalitas dan 

keunggulan kompetitif jangka 

panjang. 

4) Daya Tarik Bumbu Khas 

Penggunaan bumbu khas 

oleh pedagang Sempol di Alun- 

Alun Kota Batu menciptakan 

diferensiasi yang meningkatkan 

daya saing produk, sesuai dengan 

teori strategi diferensiasi Kotler 

(2016) dalam (Charviandi et al., 

2023: 52). Rasa unik Sempol pedas 

menarik perhatian konsumen, 

seperti yang disampaikan oleh 

Hisyam. Kualitas, variasi, dan 

responsivitas terhadap konsumen 

adalah elemen kunci dalam strategi 

pemasaran yang membantu 

mempertahankan kepuasan 

pelanggan dan menarik pasar yang 

lebih luas. 

b. Strategi Harga 

1) Penetapan Harga dan 

Transparansi 

Harga yang konsisten dan 

transparan penting untuk 

membangun kepercayaan 

konsumen Kotler (2016) dalam 

(Charviandi et al., 2023: 52). Di 

Alun-Alun Kota Batu, beberapa 

pedagang tidak mencantumkan 

harga atau merubahnya secara 

sembarangan, yang dapat 

menyebabkan ketidaknyamanan 

dan mengurangi loyalitas 

pelanggan. Transparansi harga 

meningkatkan kenyamanan 

konsumen dan mendorong 

pembelian (Haque-Fawzi et al., 

2022). Ketiadaan informasi harga 

membuat konsumen merasa kurang 

nyaman dan enggan membeli di 

tempat yang sama. 

2) Diskon Sebagai Strategi Menarik 

Konsumen 

Diskon adalah strategi 

penting dalam pemasaran yang 

digunakan untuk menarik perhatian 

konsumen dan mendorong 

pembelian, sesuai dengan teori 

Penetapan Harga Promosi 

(Promotional Pricing). Diskon 

sering diterapkan pada periode 

tertentu untuk meningkatkan 

penjualan dan menarik pelanggan 

baru Kotler (2016) dalam 

(Charviandi et al., 2023: 52). 

Penetapan harga promosi 

menciptakan persepsi nilai lebih, 

meningkatkan daya tarik produk, 

serta menciptakan urgensi untuk 

membeli dengan menawarkan 

harga menarik dalam waktu 

terbatas. 

3) Ketidakpastian Harga Dan 

Dampaknya Terhadap 

Konsumen 
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Ketidakpastian harga akibat 

perubahan harga sembarangan dan 

ketidaktransparanan harga 

menimbulkan keraguan pada 

konsumen, mengurangi kepuasan, dan 

merusak hubungan jangka panjang 

(Hisyam). Konsistensi dan transparansi 

harga sangat penting untuk menjaga 

loyalitas konsumen dan 

keberlangsungan usaha, terutama di 

sektor PKL. Meskipun diskon dan 

penawaran spesial efektif menarik 

konsumen, pedagang perlu menjaga 

keseimbangan antara daya saing harga 

dan transparansi untuk membangun 

hubungan yang langgeng. 

c. Strategi Tempat 

1) Lokasi Strategis sebagai Faktor 

Penentu Keberhasilan 

Teori Pemasaran 

menekankan pentingnya lokasi 

strategis dalam distribusi, karena 

dapat meningkatkan visibilitas dan 

aksesibilitas, yang menarik lebih 

banyak pelanggan. Di Alun- Alun 

Kota Batu, lokasi dekat pintu 

masuk atau area ramai memberikan 

keuntungan besar, memudahkan 

konsumen, baik wisatawan 

maupun penduduk lokal, untuk 

menemukan pedagang dan 

melakukan pembelian, seperti yang 

disampaikan oleh Ibu Wiwik dan 

Nanda. 

2) Penataan Tempat dan 

Fleksibilitas 

Penataan tempat yang baik 

dan fleksibel sangat penting untuk 

kenyamanan pedagang dan 

konsumen (Charviandi et al., 

2023). Di Alun-Alun Kota Batu, 

meskipun tempat sudah dibagi 

dalam dua sesi, banyak pedagang 

merasa tidak nyaman dengan posisi 

mereka. Fleksibilitas dalam 

penataan tempat, seperti yang 

diterapkan oleh Ibu Pipit, dapat 

mengatasi masalah ini dengan 

menyesuaikan lokasi dengan jenis 

produk dan potensi pengunjung, 

meningkatkan efisiensi distribusi, 

serta menjaga keharmonisan antar 

pedagang. 

3) Dampak Lokasi Terhadap 

Pengalaman Konsumen 

Teori Spatial Arrangement 

menyatakan bahwa penempatan 

produk atau jasa secara strategis 

meningkatkan nilai dan efisiensi 

bagi konsumen dan pedagang 

(Charviandi et al., 2023). Lokasi 

yang strategis, seperti yang 

disampaikan oleh Hisyam, 

mempengaruhi pengalaman belanja 

konsumen, dengan pedagang di 

tempat terlihat lebih ramai 

dikunjungi. Penataan tempat yang 

terorganisir penting untuk menarik 

lebih banyak perhatian dan peluang 

pembelian. Lokasi yang kurang 

strategis dapat menurunkan minat 

konsumen. Fleksibilitas dalam 

penataan tempat sangat penting 

untuk menyesuaikan dengan 

kebutuhan pedagang dan potensi 

pengunjung, meningkatkan 

efisiensi dan kepuasan bagi 

keduanya. 

d. Strategi Promosi 

1) Promosi Menawarkan Secara 

Langsung sebagai Metode Utama 

Promosi dengan 

menawarkan produk secara 

langsung adalah metode efektif, 

terutama untuk usaha kecil dan 

mikro. Kotler (2016) dalam 

(Charviandi et al., 2023: 52), 

menyatakan bahwa promosi 

langsung memanfaatkan kepuasan 

pelanggan yang berbagi 

pengalaman positif dengan orang 

lain. Di Alun-Alun Kota Batu, 

PKL mengandalkan hubungan baik 

dengan pelanggan tetap  untuk 

memperluas jangkauan pasar tanpa 

biaya tambahan. Charviandi et al. 

(2023) juga menekankan 

pentingnya interaksi langsung 
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dalam membangun hubungan dan 

meningkatkan kepuasan serta 

loyalitas pelanggan. 

2) Penggunaan Media Sosial 

sebagai Sarana Promosi 

Tambahan 

Beberapa pedagang di 

Alun-Alun Kota Batu mulai 

memanfaatkan media sosial untuk 

memperluas jangkauan promosi 

dengan biaya rendah, sesuai 

dengan teori pemasaran Charviandi 

et al. (2023). Meskipun banyak 

pedagang masih mengandalkan 

promosi langsung, seperti yang 

disampaikan oleh Ibu Wiwik dan 

Bapak Syukur, beberapa mulai 

menggunakan media sosial untuk 

promosi online. Namun, kendala 

seperti keterbatasan akses 

teknologi, seperti yang dialami Ibu 

Wiwik, menghambat penggunaan 

media sosial di kalangan PKL. 

3) Diskon dan Penawaran Khusus 

sebagai Taktik Promosi 

Diskon dan penawaran 

khusus digunakan untuk menarik 

pelanggan, terutama pada momen 

khusus seperti akhir pekan atau 

acara tertentu. Charviandi et al. 

(2023: 55-58) menyatakan bahwa 

promosi seperti diskon 

menciptakan urgensi dan 

memberikan insentif bagi 

konsumen untuk segera membeli, 

yang efektif mendorong penjualan 

jangka pendek. 

4) Keunggulan Promosi Personal di 

Lokasi 

Interaksi langsung dengan 

pelanggan di lokasi masih menjadi 

metode promosi utama di Alun-

Alun Kota Batu. Komunikasi 

personal, seperti sapaan ramah, 

menciptakan hubungan dekat dan 

meningkatkan peluang pembelian 

(Charviandi et al., 2023). 

Meskipun beberapa pedagang 

mulai memanfaatkan media sosial 

dan diskon, interaksi langsung 

tetap efektif dalam membangun 

hubungan dan memahami 

kebutuhan pelanggan. Promosi 

melalui personal selling, media 

sosial, dan diskon mencerminkan 

pentingnya strategi pemasaran 

berbasis hubungan dalam menarik 

dan mempertahankan pelanggan 

 

PENUTUP 

 

Kesimpulan 

Gambaran Strategi Pemasaran 

Pedagang Kaki Lima Sempol Di Sekitar 

Alun – Alun Kota Batu 

Para PKL di Alun-Alun Kota Batu 

menerapkan strategi pemasaran yang 

efektif dengan memahami perilaku 

konsumen dan kondisi pasar. Mereka 

memanfaatkan waktu strategis seperti 

akhir pekan untuk meningkatkan 

penjualan, menjaga hubungan baik melalui 

promosi langsung, dan menyesuaikan 

produk dengan preferensi konsumen. 

Diskon dan bonus produk digunakan 

untuk meningkatkan loyalitas pelanggan. 

Meskipun penggunaan media sosial 

terbatas, pendekatan tradisional tetap 

menjadi strategi utama. Secara 

keseluruhan, strategi ini meningkatkan 

penjualan dan loyalitas, dengan potensi  

media sosial untuk memperluas pasar di 

masa depan. 

Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi 

Keberhasilan Pedagang Kaki Lima 

Sempol Dengan Menggunakan Bauran 

Pemasaran 4P 

Para PKL di Alun-Alun Kota Batu 

menggunakan strategi pemasaran efektif, 

seperti memanfaatkan waktu strategis, 

promosi langsung, dan penyesuaian 

produk sesuai kebutuhan konsumen. 

Meskipun sebagian besar masih 

mengandalkan promosi langsung, 

beberapa pedagang juga mulai 

menggunakan media sosial dan 

menawarkan diskon. Interaksi langsung 

tetap menjadi metode promosi utama, 
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meningkatkan hubungan, kepuasan, dan 

loyalitas pelanggan. Kombinasi strategi 

berbasis hubungan dan teknologi dapat 

membantu memperluas pasar dan 

mempertahankan pelanggan di masa depan 

 

Saran 

Bagi Pedagang Kaki Lima (PKL) 

PKL Sempol di Alun-Alun Kota 

Batu sebaiknya terus memanfaatkan 

momen spesial dan diskon untuk menarik 

pelanggan, sambil meningkatkan 

transparansi harga. Variasi dan kualitas 

produk yang konsisten akan meningkatkan 

daya tarik, dan pemanfaatan media sosial 

dapat memperluas jangkauan promosi. 

Penataan lokasi fleksibel dan promosi 

langsung juga perlu diperkuat untuk 

menjaga hubungan baik dengan pelanggan 

tetap dan menarik pelanggan baru. 

Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian selanjutnya dapat 

mengeksplorasi dampak penggunaan 

media sosial terhadap pemasaran PKL, 

serta mengevaluasi efektivitas promosi 

dan diskon dalam menarik pelanggan. 

Studi juga dapat menganalisis peran lokasi 

dalam keberhasilan penjualan dan faktor 

psikologis serta sosial yang mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen di pasar 

PKL. 
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