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Abstrak

Widya Roshita Ocsanti Analisis Strategi Diferensiasi Produk Untuk
Meningkatkan Volume Penjualan Produk Daster Pada Rosari Collection Nganjuk,
Skripsi, Manajemen, FEB UN PGRI Kediri, 2025.

Kata kunci: diferensiasi produk, volume penjualan, UMKM

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi strategi diferensiasi yang diterapkan
oleh Rosari Collection Nganjuk dan menganalisis peran strategi pemasaran dalam
mendukung strategi diferensiasi yang diterapkan oleh Rosari Collection terhadap
peningkatan volume penjualan. Pendekatan kualitatif digunakan dalam penelitian
ini untuk menggabungkan data dari berbagai sumber dan metode penelitian guna
memperoleh pemahaman yang komprehensif tentang fenomena tersebut. Penelitian
dilakukan dengan mengumpulkan data melalui wawancara mendalam dan
observasi langsung di tempat kerja. Pemilihan informan dilakukan secara
relevance, recommendation, rapport, readiness, reassurance dengan melibatkan
pemilik dan karyawan Rosari Collection. Data yang terkumpul dianalisis dan
direduksi, di mana temuan dari wawancara dan observasi saling dikonfirmasi dan
diperkuat. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat faktor-faktor yang
berpengaruh terhadap diferensiasi produk dan volume penjualan di Rosari
Collection. Faktor-faktor tersebut meliputi bentuk, desain, keandalan, gaya, harga,
promosi, kualitas, saluran distribusi, dan produk. Temuan ini menunjukkan bahwa
strategi diferensiasi yang baik dapat meningkatkan volume penjualan di Rosari
Collection. Penelitian ini memberikan kontribusi bagi pemahaman tentang
pentingnya diferensiasi produk dalam konteks UMKM. Implikasi praktis dari
penelitian ini adalah bahwa Rosari Collection perlu memperhatikan faktor-faktor
yang mempengaruhi diferensiasi produk dan volume penjualan dalam upaya
menciptakan produk yang berbeda dan unggul agar tetap mampu bersaing dalam

persaingan bisnis.

Vi



KATA PENGANTAR

Puji syukur kami panjatkan ke Hadirat Allah Tuhan Yang Maha Kuasa,

karena hanya atas perkenan-Nya penyusunan skripsi ini dapat diselesaikan. Skripsi

dengan judul “Analisis Strategi Diferensiasi Produk Untuk Meningkatkan VVolume

Penjualan Produk Daster Pada Rosari Collection Nganjuk” ini ditulis guna

memenuhi sebagian syarat untuk memperoleh gelar Sarjana Manajemen (S.M) pada

Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Nusantara
PGRI Kediri.

Pada kesempatan ini diucapkan terima kasih dan penghargaan yang setulus-

tulusnya kepada:

1.

Bapak Dr. Zainal Affandi, M.Pd., selaku Rektor Universitas Nusantara PGRI
Kediri yang selalu memberikan dorongan motivasi kepada mahasiswa.

Bapak Dr. Amin Tohari, M.SI., selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Nusantara PGRI Kediri karena telah memberikan motivasi kepada
mahasiswa.

Ibu Restin Meilina, M.M., selaku Ketua Program Studi Manajemen Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas Nusantara PGRI Kediri karena telah
memberikan semangat kepada mahasiswa untuk tidak pernah lelah dalam
mengerjakan skripsi ini

Bapak Dr. Samari, M.M., selaku Dosen Pembimbing 1 yang telah memberikan
bimbingan, arahan, serta perhatian penuh dalam proses penyusunan skripsi ini.
Bapak Hery Purnomo, M.M., selaku Dosen Pembimbing 2 yang telah
memberikan bimbingan, arahan, serta perhatian penuh dalam proses
penyusunan skripsi ini.

Ibu Margareta Lila Ludfia selaku pemilik Konveksi Rosari Collection yang
telah memberikan ijin untuk melakukan penelitian.

Seluruh karyawan Konveksi Rosari Collection yang telah membantu dalam
pelaksanaan kegiatan penelitian.

Kedua orang tua penulis, Suwito dan Siti Rokani yang telah memberikan

nasehat, doa, dukungan, dan cinta kasih yang luar biasa.

vii



9. Sahabat pencliti Novita, Agis, Najihah, Vita, Riski, Meisinta. Terima kasil; atas
kebaikan, kesenangan, canda tawa yang membahagiakan sclama ini.

10. Diri sendiri yang telah bertahan, berjuang, dan berusaha semaksimal mungkin
hingga skripsi ini sclesai dengan baik.

11. Ucapan terima kasih juga disampaikan kepada pihak-pihak lain yang tidak
dapat disebutkan satu persatu, yang tclah banyak membantu menyelesaikan
skripsi ini.

Disadari bahwa skripsi ini masih banyak kekurangan, maka diharapkan kritik dan

saran-saran yang membangun, dari berbagai pibak yang diharapkan.

Akhirnya, discrtai harapan semoga skripsi ini ada manfaatnya bagi kita semuanya,

khususnya bagi dunia pendidikan.

Kediri, 20 Maret 2025

Wiy

Widya Roshita Ocsanti
NPM: 2112010225

viii



DAFTAR ISI

HALAMAN JUDUL .....oiiiiiiiiteee sttt staeata e e anae e e snaesnaeenaennee s i
HALAMAN PERSETUJUAN . .......oiiiiiie ittt snaa e ii
HALAMAN PENGESAHAN ......ooiiie ettt sae e e snae e iii
HALAMAN PERNYATAAN . ...ttt te et ne e e snaeesnaesnaeanne s iv
MOTTO DAN PERSEMBAHAN .......ooiiiitee et %
A B S T RAK L e vi
KATA PENGANTAR ... e e e e raae s Vii
DAFTAR ISL e e e e e e e e e e e e e e e anaaes ix
DAFTAR TABEL ... ottt as Xi
DAFTAR GAMBAR ... e e e e s e s e e e e e e e e enaes xiii
DAFTAR LAMPIRAN . ... e nneesssasssnssnsnnssnnnnnnnnannes Xiv
BAB |: PENDAHULUAN ..ot eensssssnsssnsnssnnsnnnnsnnnnnnnnnnns 1
A, Latar Belakang .......coovooiiiiiii e 1
B. FOKUS PENEIILIAN ..o 4
C. RUMUSAN MASAIAN ... 5
D. Tujuan Penelitian.........c.cooiiiiiiii ittt 6
E. Manfaat PENEIITIAN...........oiiiiiiiiie s 6
BAB 11: KAJIAN PUSTAKA ..ottt 8
A. Kajian Penelitian TerdahulU.............ccoooiiiiiiiii e 8
B. Definisi Operasional KONSEP.........c.eciiiiiiiieiiiee et e e 10
1. Manajemen PEMASAIAN .........cciiureiiiieeiireesieeestreeaitreesteeestaeeaaeeessbeeesareeasneesnseeenns 10

a. Pengertian PEMASAIAN ...........ccviiiieiiiii sttt are e saree s 10

b. Macam-Macam Konsep PEMASAIaN...........cccveeivrieiieeiiieeeiireesieeesieeesveeessneeans 10

C. Strategi PEMASAIaAN.........ociviiiiiii i e e 12

2. Man@JeMmEN STrAEUI ... .ccvveeiiee ettt e e e et e e e reeenrree s 12

a. Pengertian Manajemen Strategi.........ccccovveeiieiiiie e 12

b. Tujuan Manajemen STrategi ..........ccvuveeiieeiiiie et 13

€. Manfaat Manajemen Strategi..........cccvveiiieeiiei e 13

3. Diferensiasi ProdUK ...........c.cooioiiiiiiie e 14

a. Pengertian Diferensiasi Produk ............cccceeviiiiiiec i 14

b. Tujuan Diferensiasi Produk.............cccoiiiiiieiiieie e 15

C. Jenis Diferensiasi Produk ..o 16

4, VolUME PENJUAIAN.........eeei e 16

a. Pengertian Volume Penjualan ...... s 16



b. Tujuan Volume Penjualan ..o 17

c. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Volume Penjualan ............cccccoooveiiiennnnn 17

d. Indikator Volume Penjualan..............cocoveiiiiiiiiiiiie e 18

C. AU BEIPIKIT ...t 19
BAB 1H1: METODE PENELITIAN. ..ottt 22
A. Pendekatan dan Jenis Penelitian ............ccccveviieiiiiiiiie e 22
1. Pendekatan Penelitian .............ccovviiieeiiiie e 22

2. JeNIS PENEIILIAN ... ..o e 23

B. Tempat dan Waktu Penelitian .............cccoiiiiiiiiiiiiiice e 24
1. Tempat PENEIILIAN .........cooiiiiiii e 24

2. WaKtU PeNEIItIAN .......oeeiiiee ittt 25
C. Data dan SUMDEN Data.........cueeiuriiiiieeiirieiieeesieestieesie e e e steeesreeesnaeesseeesnaee s 25

L. JENIS DALA......cciiiee ittt et e e e nnaae e 25

1 [0 oL gl I - VSRR 25

3. Teknik Penjaringan Data...........ccoiveiiieiieiie et 26

D. Prosedur Pengumpulan Data ............coovveiieeiiiee it 30
E. Teknik ANAliSiS Data .........cc.ueiiviiiiiiieiie ittt 31
F. Pengecekan Keabsahan Data..............ccceeiveiiiiiiiiii e 32
BAB IV: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN........ccociiiiiieieeee e 34
F N B L 1o ] [ D L USSP 34
1. Profil INFOIMAN ..o 34

2. Profil ROSari COECTION .......cuieiiiiiiiiiieiie e 35

B. Temuan Hasil Penelitian ..........cccooviiiiiiiiii e 38
C. Pembahasan Temuan Hasil Penelitian ............ccccoovviiiiiiiiieiiece e 65
BAB V: SIMPULAN, IMPLIKASI, DAN SARAN ......cooiiiieiie it 75
AL SIMPUIAN .. e e 75
T 1010101117 [P SPPS 75

L. IMPEHKAST TEOMEIS. ..uvviiiiiii ittt s re e e s ae e e nareeens 75

2. IMPLIKASE PraKtiS........uviiiiiie ittt 76

G SAIAN ..ttt e e anneeas 76
DAFTAR PUSTAKA. ..ottt sttt neeeste e e sneeaneeennees 77
LAMPIRAN ..ottt ettt et e st e et e et e sreeaneeeteesneeeneeenneeaneeenneens 80



DAFTAR TABEL

Tabel halaman
2.1 Penelitian TerdanUIU...........ccvvieiiireii e 8
3.1 KiSi-KiST PEITANYAAN........ooiiiiiieiii e 28
4.1 Jawaban Wawancara tentang Variasi Ukuran Daster Rosari Collection......... 38
4.2 Jawaban Wawancara tentang Model Daster Rosari Collection....................... 39
4.3 Jawaban Wawancara tentang Struktur Fisik Daster Rosari Collection ........... 40

4.4 Jawaban Wawancara tentang Peran Inovasi Desain dan Variasi Produk Pada

ROSAIN COIECHION. ... 41
4.5 Jawaban Wawancara tentang Kualitas Bahan Daster Rosari Collection......... 42
4.6 Jawaban Wawancara tentang Proses Produksi Daster Rosari Collection........ 43

4.7 Jawaban Wawancara tentang Desain dan Gaya Produk Daster Rosari

(@] | <7 ox (o] o PR STR 44
4.8 Jawaban Wawancara tentang Harga Daster Rosari Collection....................... 45
4.9 Jawaban Wawancara tentang Harga Daster Rosari Collection....................... 46
4.10 Jawaban Wawancara Nilai Harga Daster Rosari Collection......................... 47
4.11 Jawaban Wawancara tentang Strategi Promosi Rosari Collection................ 48
4.12 Jawaban Wawancara tentang Testimoni Pelanggan Rosari Collection......... 49

4.13 Jawaban Wawancara tentang Kualitas Produk Daster Rosari Collection...... 50
4.14 Jawaban Wawancara tentang Kualitas Produk Daster Rosari Collection...... 51
4.15 Jawaban Wawancara tentang Saluran Distribusi Rosari Collection.............. 52

4.16 Jawaban Wawancara tentang Efevtivitas Sistem Distribusi Rosari Collection

4.17 Jawaban Wawancara tentang Produk Rosari Collection ...............cccceveenn. 53

4.18 Triangulasi tentang Variasi Ukuran Produk Daster di Rosari Collection...... 54

4.19 Triangulasi tentang Model Daster Rosari Collection ..............cccccccvveinnnnne, 55
4.20 Triangulasi tentang Struktur Fisik Daster Rosari Collection......................... 55
4.21 Triangulasi tentang Peran Inovasi Desain dan Variasi Produk Rosari

(010 1 1=To1 o] PSP UPR TR PPRUPRPRS 56
4.22 Triangulasi tentang Kualitas Bahan Daster Rosari Collection...................... 57
4.23 Triangulasi tentang Proses Produksi Daster Rosari Collection..................... 57

Xi



4.24 Triangulasi tentang Desain dan Gaya Produk Daster Rosari Collection........ 58

4.25 Triangulasi tentang Harga Produk Daster Rosari Collection........................ 58
4.26 Triangulasi tentang Harga Produk Daster Rosari Collection........................ 59
4.27 Triangulasi tentang Nilai Harga Daster Rosari Collection ............cc.cccve...... 59
4.28 Triangulasi tentang Strategi Promosi Produk Daster Rosari Collection........ 60
4.29 Triangulasi tentang Testimoni Pelanggan Rosari Collection........................ 61
4.30 Triangulasi tentang Kualitas Produk Daster Rosari Collection..................... 61
4.31 Triangulasi tentang Kualitas Produk Daster Rosari Collection..................... 62
4.32 Triangulasi tentang Saluran Distribusi Rosari Collection..............ccccccveeene. 63
4.33 Triangulasi tentang Efektivitas Saluran Distribusi Rosari Collection........... 63
4.34 Triangulasi tentang Produk Rosari Collection ............ccccocoveeviieeiiie e, 64

Xii



DAFTAR GAMBAR

Gambar halaman
2.1 Kerangka BerpiKir .........c.ooiiiiiieiiiieiieesiee st 20
4.1 Struktur Organisasi Rosari ColleCtion...........cccceevvieiiiiiienieee e 37

Xiii


file:///C:/Users/LENOVO/Documents/SKRIPSI%20WIDYA%20ROSHITA.docx%23_Toc200580441

DAFTAR LAMPIRAN

Lampiran halaman
1: Kisi-Kisi Pertanyaan WawWanCara ............ccueouverieinieenieesiee e siee e 80
2: Transkip Hasil WaWaNCara............c.eeiuiiiiiiiieiiiesiee e 83
3. DOKUMENTASE ...ttt 95
4: Lembar Penelitian ..........ocoviiiiiiiei s 97
5: Lembar Pernyataan Penelitian ............cccooovviiiiiiiiniiiie e 98
B: BEITEA ACAIA ...ttt ettt ettt 99

Xiv



BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Industri fashion Indonesia telah mengalami perubahan yang
signifikan dalam beberapa tahun terakhir. Berdasarkan data Creative
Economic Outlook, fashion saat ini menjadi salah satu sub sektor terbesar
di era ekonomi kreatif di Indonesia. Hingga 15% industri kreatif Indonesia
dimiliki oleh sektor industri fashion. Jumlah pekerja di industri kreatif juga
melebihi 24% dari jumlah pekerja di industri fashion. Secara keseluruhan,
industri fashion berperan besar dalam menggerakkan perekonomian
Indonesia (Arumsari & Nursari, 2024). Fashion, khususnya segmen pakaian
tradisional seperti daster juga mengalami perubahan yang dipicu oleh
variasi kebutuhan konsumen yang semakin beragam dan persaingan yang
ketat di pasar, baik dari merek lokal maupun Internasional. Di tengah arus
modernisasi, produk daster sering kali dianggap sebagai pakaian yang
sederhana dan kurang diminati, terutama oleh generasi muda yang lebih
berorientasi pada gaya dan tren. Perkembangan yang terus terjadi ini telah
meningkatkan kebutuhan akan layanan konsumen dalam dunia bisnis
fashion. Dampak yang terjadi dalam dunia fashion mengharuskan
perusahaan untuk meningkatkan Kinerja, pelayanan dan kualitas barang
yang dihasilkan agar tidak kehilangan pelanggan (Ariani & Pasigai, 2018).
Di sinilah pentingnya penerapan strategi diferensiasi produk untuk

memastikan keberlangsungan dan daya saing sebuah usaha.

Persaingan produk yang semakin meningkat dan perubahan pasar
yang tidak menentu telah mendorong para pebisnis untuk menerapkan
strategi inovasi yang berbeda-beda untuk produk mereka, sambil terus
berupaya untuk memberikan keunggulan serta menonjolkan keunikan dan
manfaat dari produk-produk yang dihasilkan, yang lebih dikenal dengan
strategi diferensiasi (Lenti et al., 2020). Dalam menarik perhatian konsumen
idealnya perusahaan memiliki keunikan dan karakteristik tersendiri,

sehingga  keunggulan  kompetitif ~ dapat  berlangsung  secara



berkesinambungan (Riski et al., 2021). Rosari Collection, sebagai salah satu
pelaku UMKM di Nganjuk, berkomitmen untuk memberikan produk yang
tidak hanya berkualitas tinggi tetapi juga inovatif dalam desain. Namun,
tantangan yang dihadapi oleh Rosari Collection tidak hanya terletak pada
kualitas produk, tetapi juga pada kemampuan mereka untuk merespons
perubahan preferensi konsumen. Dalam upaya menarik perhatian pasar dan
meningkatkan volume penjualannya, Rosari Collection perlu memahami
elemen-elemen yang membuat produk mereka menonjol di antara para

pesaing (Kusumawati et al., 2021).

Strategi diferensiasi produk menjadi alat penting dalam upaya ini.
Menurut Sudaryono dalam (Maabuat et al., 2021), diferensiasi produk
adalah kegiatan memodifikasi produk agar menjadi lebih menarik,
diferensiasi memerlukan penelitian pasar yang cukup serius agar bisa benar-
benar beda, juga diperlukan pengetahuan tentang produk pesaing.
Diferensiasi produk juga dapat diartikan sebagai menciptakan keunikan
produk atau citra produk yang berbeda dengan produk yang sudah ada guna
menarik perhatian konsumen (Maissa et al., 2024). Dengan diferensiasi
yang tepat, Rosari Collection dapat menciptakan nilai lebih bagi konsumen
melalui desain yang unik, bahan berkualitas, serta harga yang kompetitif.
Diferensiasi bisa dikategorikan menjadi dua jenis, yaitu diferensiasi
horizontal dan vertikal. Diferensiasi horizontal berkaitan dengan variasi
dalam gaya dan desain produk, sementara diferensiasi vertikal berfokus
pada kualitas dan harga. Memahami kedua aspek ini sangat penting agar
Rosari Collection dapat menentukan strategi yang paling efektif untuk

meningkatkan penjualan mereka.

Namun, tidak semua usaha mikro kecil menengah (UMKM)
memahami sepenuhnya potensi dalam strategi diferensiasi. Banyak dari
mereka yang terjebak dalam pola pikir konvensional yang berfokus pada
harga terendah atau biaya produksi minimal, tanpa memperhatikan nilai
yang bisa dibawa kepada pelanggan. Padahal, dalam pasar yang semakin

kompetitif, fokus pada diferensiasi produk bisa menjadi kunci untuk tidak



hanya bertahan tetapi juga berkembang dan menguasai pasar (Tohari et al.,
2021).

Riset sebelumnya menunjukkan bahwa strategi diferensiasi produk
dapat memberikan dampak positif yang signifikan terhadap volume
penjualan. Sebagai contoh penelitian yang dilakukan oleh (Fuadi & Saputri,
2024) ditemukan bahwa adanya strategi diferensiasi yang efektif, terbukti
mampu meningkatkan volume penjualan pada produk UMKM lainnya. Hal
ini menunjukkan bahwa ada hubungan langsung antara bagaimana produk
diposisikan di pasar dengan perilaku pembelian konsumen. Contoh
penelitian lainnya yang dilakukan oleh (Silmi et al., 2022) juga ditemukan
bahwa dengan adanya strategi diferensiasi yang efektif, terbukti mampu
meningkatkan volume penjualan produk di tengah banyaknya persaingan

produk yang serupa.

Melihat keadaan ini, penting bagi Rosari Collection untuk tidak
hanya mengidentifikasi faktor-faktor diferensiasi yang relevan tetapi juga
mengembangkan strategi yang sesuai, dengan karakteristik pasar dan
konsumen mereka. Rosari Collection perlu melakukan penelitian pasar
untuk mengetahui preferensi konsumen, memanfaatkan teknologi dan
media sosial dalam pemasaran, serta menciptakan pengalaman berbelanja

yang menarik bagi konsumen (Rahmawati, 2024).

Dengan pendekatan yang sistematis, Rosari Collection diharapkan
dapat mengoptimalkan diferensiasi produk mereka serta merespons
kebutuhan konsumen secara lebih efektif. Penelitian ini akan berfokus pada
analisis strategi diferensiasi produk yang dapat diterapkan oleh Rosari
Collection untuk meningkatkan volume penjualan, dengan tujuan
memberikan rekomendasi yang dapat diterapkan dan memberikan dampak

nyata di lapangan.

Dalam menjalankan penelitian ini, peneliti berupaya untuk
menyelami lebih dalam bagaimana pengelolaan Rosari Collection melihat
penerapan strategi diferensiasi dalam konteks bisnis mereka. Penelitian

akan dilakukan melalu wawancara dengan manajemen dan karyawan, serta



analisis data yang dikumpulkan dari konsumen. Dengan cara ini, diharapkan
hasil penelitian tidak hanya bermanfaat bagi Rosari Collection tetapi juga
dapat memberikan kontribusi dalam pengembangan ilmu manajemen

pemasaran, khususnya di kalangan UMKM.

Dari kebutuhan tersebut, penelitian ini bertujuan untuk
mengidentifikasi dan menganalisis strategi diferensiasi yang diterapkan
oleh Rosari Collection Nganjuk dalam meningkatkan volume penjualan
produk daster. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan panduan dan
rekomendasi praktis bagi pengelola usaha, serta menjadi referensi teori

mengenai manajemen pemasaran di pasar yang kompetitif ini.

Dengan demikian, latar belakang penelitian ini menggarisbawahi
pentingnya pemahaman dan penerapan strategi diferensiasi produk dalam
menghadapi tantangan pasar yang dinamis. Mengingat bahwa kemampuan
untuk beradaptasi dan berinovasi adalah kunci kelangsungan hidup usaha,
Rosari Collection perlu mengambil langkah-langkah proaktif dalam
mengembangkan strategi diferensiasi mereka agar dapat bersaing secara
efektif di pasar yang semakin kompleks. Penelitian ini tidak hanya relevan
bagi Rosari Collection saja, tetapi juga bagi pelaku UMKM lainnya yang

ingin memperkuat posisi mereka di pasar yang kompetitif.

. Fokus Penelitian

Fokus penelitian ini ditujukan untuk menganalisis secara
komprehensif strategi diferensiasi produk yang diterapkan oleh Rosari
Collection Nganjuk guna meningkatkan volume penjualan produk daster.
Penelitian ini berupaya memahami bagaimana kedua komponen utama dari
strategi diferensiasi yaitu diferensiasi horizontal dan vertikal dapat
diimplementasikan secara bersamaan untuk mencapai keunggulan
kompetitif di pasar yang semakin padat. Diferensiasi horizontal merujuk
pada variasi desain dan gaya produk, yang memungkinkan konsumen
mendapatkan pilihan yang sesuai dengan preferensi pribadi mereka.

Sementara itu, diferensiasi vertikal mengacu pada perbedaan dalam mutu



dan harga produk, yang dapat menarik segmen pasar tertentu yang
mengutamakan kualitas atau nilai lebih.

Dengan memahami cara kedua jenis diferensiasi ini saling berkaitan,
penelitian ini akan meneliti bagaimana Rosari Collection dapat
membedakan diri dari kompetitor, baik melalui inovasi dalam desain
maupun melalui peningkatan kualitas produk. Hal ini tidak hanya akan
menarik minat konsumen tetapi juga meningkatkan loyalitas merek. Fokus
penelitian akan mengeksplorasi pertanyaan-pertanyaan kunci seperti: apa
saja elemen desain yang paling diminati konsumen? bagaimana kualitas
produk mempengaruhi keputusan pembelian produk? Selain itu, penelitian
ini juga akan menilai peran pemasaran dalam memperkuat tingkat
diferensiasi yang diterapkan. Dengan demikian, diharapkan penelitian ini
dapat memberikan gambaran menyeluruh tentang bagaimana Rosari
Collection menyikapi tantangan pasar dan memanfaatkan strategi
diferensiasi untuk meraih kesuksesan yang lebih besar dalam meningkatkan
volume penjualan produk daster. Relevansi dan aplikasi strategi diferensiasi
ini diharapkan dapat memberikan kontribusi positif terhadap perkembangan

Rosari Collection di pasar yang sangat kompetitif.

. Rumusan Masalah

Rumusan masalah dalam penelitian ini  bertujuan untuk
mengidentifikasi dan menganalisis hubungan antara strategi diferensiasi
produk yang diterapkan oleh Rosari Collection Nganjuk dengan
peningkatan volume penjualan produk daster. Dalam konteks tersebut,
pertanyaan penelitian yang akan dijadikan fokus adalah sebagai berikut:

1. Apa saja strategi diferensiasi yang diterapkan oleh Rosari Collection
Nganjuk dalam meningkatkan volume penjualan produk daster, dan
bagaimana setiap strategi tersebut berkontribusi terhadap daya tarik
konsumen?

2. Bagaimana variasi dalam desain, kualitas, dan harga produk daster yang
dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen dan berkontribusi

pada loyalitas merek?



3. Apa peran pemasaran dalam mendukung strategi diferensiasi yang
diterapkan Rosari Collection dalam rangka untuk meningkatkan volume

penjualan?

D. Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi dan
menganalisis dampak strategi diferensiasi produk yang diterapkan oleh

Rosari Collection Nganjuk terhadap volume penjualan produk daster.

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diajukan, tujuan penelitian ini

dapat dirumuskan sebagai berikut:

1. Untuk mengidentifikasi strategi diferensiasi yang diterapkan oleh
Rosari Collection Nganjuk dan menganalisis kontribusi masing-masing
strategi dalam meningkatkan daya tarik konsumen terhadap produk
daster.

2. Untuk mengevaluasi pengaruh variasi dalam desain, kualitas, dan harga
produk daster terhadap keputusan pembelian konsumen di Rosari
Collection, serta bagaimana hal ini berdampak pada loyalitas merek.

3. Untuk menganalisis peran strategi pemasaran dalam mendukung
strategi diferensiasi yang diterapkan oleh Rosari Collection dan

pengaruhnya terhadap peningkatan volume penjualan.

E. Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi
dalam dua aspek utama, yaitu manfaat teoritis dan manfaat praktis yang
berkaitan langsung dengan strategi diferensiasi produk di Rosari Collection
Nganjuk:
1. Manfaat Teoritis
a. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi pada
pengembangan ilmu manajemen pemasaran dengan fokus pada
strategi diferensiasi produk dalam konteks usaha mikro Kkecil
menengah (UMKM). Hasil penelitian ini dapat memperkaya
literatur yang ada mengenai strategi diferensiasi produk.
b. Penelitian ini juga memberikan wawasan baru bagi peneliti lain yang

tertarik untuk mengeksplorasi lebih lanjut terkait strategi



diferensiasi di sektor yang sama atau sektor lain, sehingga dapat
dijadikan sebagai referensi untuk penelitian di masa yang akan
datang.
2. Manfaat Praktis

a. Hasil penelitian ini dapat memberikan rekomendasi strategis bagi
Rosari Collection Nganjuk dalam menerapkan strategi diferensiasi
produk yang lebih efektif, yang diharapkan mampu meningkatkan
volume penjualan produk daster.

b. Penelitian ini juga diharapkan dapat membantu pemilik UMKM lain
dalam memahami pentingnya diferensiasi produk dan bagaimana
strategi ini dapat diterapkan untuk bersaing di pasar yang semakin

kompetitif.
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