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Abstrak

Penelitian yang membahas tentang strategi membangun brand image dalam upaya meningkatkan
minat beli konsumen studi kasus pada Outlet Elwin Resto, Pujasera Teras Kota, Bago,
Tulungagung. Brand merupakan suatu aset yang tidak ternilai bagi suatu perusahaan, maka suatu
perusahaan berusaha membangun brand melalui brand image. Jika suatu brand image positif maka
dapat meningkatkan minat beli konsumen dan dapat menciptakan kepercayaan terhadap produk
Elwin Resto.Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi membangun
brand image umtuk meningkatkan minat beli konsumen. Penerapan brand image dalam upaya
meningkatkan minat beli konsumen. Faktor pembangun brand image dalam meningkatkan minat
beli masyarakat terhadap produk Elwin Resto. Bagaimana menciptakan kepercayaan konsumen
terhadap brand Elwin Resto. Pendekatan dari penelitian ini yaitu menggunakan kualitatif dengan
rancangan penelitian studi kasus. Teknik dari Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan
data yaitu melalui observasi, wawancara dan dokumentasi. Hasil penelitian dari ‘strategi
membangun brand image dalam upaya meningkatkan minat beli masyarakat pada outlet Elwin
Resto Tulungagung menunjukkan bahwa stategi yang telah digunakan yaitu menerapkan bauran
pemasaran 4p dan juga menerapkan strategi membangun brand image dengan baik, Selain itu juga
gencar promosi di sosial media sehingga dapat menarik daya minat beli masyarakat.

Kata kunci: Strategi, Brand Image, Minat Beli

Abstract

This research discusses the strategy of building a brand image in an effort to increase consumer
buying interest in a case study at the Elwin Resto Outlet, Pujasera Teras Kota, Bago, Tulungagung.
Brand is an invaluable asset for a company, so a company tries to build a brand through a brand
image. If a positive brand image can increase consumer buying interest and can create trust in
Elwin Resto products.The purpose of this research is to find out how the strategy to build brand
image is to increase consumer buying interest. Application of brand image in an effort to increase
consumer buying interest. Brand image building factors in increasing public buying interest in
Elwin Resto products. How to create consumer trust in the Elwin Resto brand. The approach of this
research is to use qualitative case study research design. The technique of this study uses data
collection techniques, namely through observation, interviews and documentation. The results of
the research on the 'brand image building strategy' in an effort to increase people's buying interest
at the Elwin Resto Tulungagung outlet show that the strategy that has been used is implementing
the 4p marketing mix and also implementing a strategy to build a good brand image. attract
people's purchasing power.

Keywords: Strategy, Brand Image, buying interest

PENDAHULUAN

Era globalisasi yang berkembang pesat saat ini, Pelaku usaha baik perusahaan ataupun
UMKM Pemikiran global diperlukan untuk dapat berkembang dengan cepat atau setidaknya untuk
bertahan hidup, sehingga perkembangan dan penyempurnaan teknologi meningkat dan berdampak
besar pada kehidupan sosial karena negara tidak lagi menghalangi yang lain. Kecanggihan
teknologi memudahkan pelaku usaha untuk menjual nama dan citra perusahaannya kepada
masyarakat luas. Di sisi lain, perkembangan teknologi juga meningkatkan persaingan antar
perusahaan. Oleh karena itu pemasar memerlukan strategi pemasaran khusus untuk menghadapi
persaingan tersebut. Salah satu aset terpenting dari sebuah organisasi adalah merek.

Hal yang penting bagi perusahaan yaitu mampu memahami bahwa konsumen seringkali
mengasosiasikan brand image yang baik dengan kualitas produk itu sendiri. Setiap perusahaan
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selalu berupaya sebaik mungkin untuk mendapatkan dan mempertahankan keunggulan citra merek
produknya. Oleh karena itu, asumsi-asumsi tersebut tentunya akan menjadi pedoman penting bagi
para pelaku ekonomi untuk memberikan dampak positif terhadap brand image produknya.

Waktu pembelian adalah fase penting lain yang perlu dipertimbangkan pemasar. Hal tersebut
dikarenakan minat merupakan prasyarat sebelum orang mempertimbangkan atau mengambil
keputusan untuk memilih suatu produk. Seperti yang dikemukakan oleh (Axelrod : 1998) minat
beli adalah perilaku awal dimana konsumen memperkirakan pembelian. Minat beli suatu hasrat
yang timbul untuk membeli produk atau jasa yang akan datang, minat beli merupakan aspek yang
memiliki pengaruh yang cukup signifikan terhadap perilaku dan motivasi yang mengarah pada apa
yang dilakukan seseorang selanjutnya. Dalam konteks pemasaran, konsumen harus memiliki
keinginan terhadap suatu kategori produk atau jasa sebelum mengambil keputusan pembelian,
sehingga pemasar harus menerapkan strategi yang akan membangkitkan minat untuk membeli
kategori produk atau jasa tersebut. Ketika seseorang ingin membeli sesuatu, maka terjadi proses
yang berkesinambungan, dengan asumsi kecepatan proses dari awal sampai akhir tergantung dari
jenis produk yang dibeli atau dikonsumsi dan media yang digunakan untuk menyelesaikan
transaksi.

Kualitas, kemudahan penggunaan, dan status yang diberikan perusahaan kepada
pelanggannya semuanya berperan dalam seberapa baik perusahaan membangun merek. Perusahaan
dapat memperoleh kepercayaan konsumen langsung dengan brand image yang kuat. Sikap
seseorang terhadap merek pada akhirnya dibentuk oleh kesan, pemikiran, atau pengalaman mereka
terhadap merek tersebut.

Nilai kualitas produk dan layanan tercermin dalam citra perusahaan yang dirasakan relatif
datar dalam jangka panjang. brand dapat meningkatkan kesadaran pembeli akan kualitas dan
karakteristik produk pesaing. Merek juga dapat memberikan kepercayaan kepada konsumen,
terkadang menjadi sangat personal dan menjadi bagian dari citra yang dibangun oleh konsumen
itu sendiri. Sebuah merek berada dalam posisi yang unik untuk mencapai aspek-aspek seperti
kepuasan material dan pemenuhan emosional karena dapat memanfaatkan aspirasi yang
mendasari motivasi manusia. Citra merek, setelah terbentuk, tidak hanya menciptakan kepercayaan
merek, tetapi juga mengarah pada keputusan pembelian. Ketika konsumen yang mempercayai
merek tertentu karena citra merek mereka lebih percaya diri dalam keputusan pembelian mereka.

Sebelum brand image terbentuk, sebaiknya konsumen mengevaluasi beberapa dimensi yang
berpengaruh signifikan terhadap pembentukan brand image, Sagita (2012) memiliki 3 komponen
brand image yaitu : Citra perusahaan (company image), citra pengguna (user image) dan citra
produk (product image). Citra perusahaan merupakan asosiasi organisasi dengan karakteristik
perusahaan yang meningkatkan citra perusahaan, seperti ketenaran dan Kredibilitas, maka semua
produk perusahaan tersebut lebih mudah diterima oleh konsumen. Citra konsumen mengacu pada
persepsi pengguna jenis produk. Citra konsumen dapat mencerminkan status sosial dan gaya hidup
seseorang saat membeli suatu produk. Citra produk adalah kesan atau keyakinan yang dimiliki
seseorang tentang suatu objek. Semakin baik citra produk maka semakin tertarik dan tertarik
konsumen untuk membeli produk tersebut.

Berbicara perihal citra merek ini merupakan penggambaran mengenai penilaian baik atau
tidaknya terhadap barang atau jasa. Gambaran itu tergantung terhadap informasi atau pengalaman
yang diperoleh saat menggunakan barang atau jasa tersebut. Jika yang diperoleh informasi
penilaianya baik mengenai merek tersebut maka akan memberikan pandangan positif pula terhadap
merek tersebut. Begitupun sebaliknya. Citra merek bisa ditinjau dari pendapat, respon dari
seseorang yang bertujuan untuk mengetahui secara pasti mengenai pandangan yang ada dalam
benak setiap individu mengenai suatu merek.

Strategi pemasaran produk berguna untuk meningkatkan brand image organisasi. Pemasar
harus mampu memposisikan merek secara efektif di benak konsumen. Brand image dibangun
berdasarkan kesan, pertimbangan, atau pengalaman yang dimiliki seseorang tentang merek
tersebut, yang pada akhirnya membentuk perspektif terhadap merek tersebut. Gambar adalah
bermacam-macam keyakinan, pemikiran, dan kesan yang dimiliki seseorang tentang suatu barang.
Hal ini dapat dicapai dengan mengembangkan merek yang positif melalui strategi pemasaran yang
kuat untuk suatu produk yang khas dan memiliki manfaat yang membedakannya dari produk lain.
Ketika memutuskan apakah akan membeli suatu produk atau tidak, merek sangat penting.
Loyalitas produk dipengaruhi oleh brand image. Keputusan membeli juga dipengaruhi oleh brand
image. Konsumen lebih cenderung melakukan pembelian jika merek tersebut memiliki reputasi
positif.
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Berdasarkan latar belakang diatas, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian mengenai
strategi brand image dalam upaya meningkatkan minat beli konsumen studi kasus yang diambil
oleh peneliti yaitu pada Outlet Elwin Resto yang berlokasikan di Pujasera Teras Kota , JI. | Gusti
Ngurah Rai No. 47, Bago, Tulungagung. Alasanya adalah peneliti melihat bahwa Outlet Elwin
Resto memiliki strategi membangun brand image yang baik dan dapat menjangkau pasar yang
lebih global. Elwin Resto juga termasuk tempat makan yang memiliki rating tinggi di aplikasi grab.
Selain itu, karena cita rasa makanan yang beda dari yang lainya dan juga memiliki banyak varian
menu menjadi keunggulan tersendiri dari brand ini. Outlet Elwin Resto juga dapat di akses di
internet melalui sosial media Elwin Resto dan melalui grabfood atau website resmi. Dibalik
eksistensi dari Elwin Resto terdapat ‘strategi yang diterapkan dalam membangun’ brand image
dalam upaya’ meningkatkan minat beli konsumen serta menciptakan keputusan pembelian
konsumen terhadap produknya.

METODE

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian lapangan dengan
pendekatan kualitatif dengan menggunakan metode deskriptif. Penelitian kualitatif menekankan
analisisnya terhadap proses penalaran deduktif dan induktif serta analisis dinamika hubungan
antara fenomena yang diamati dengan menggunakan logika. Untuk lokasi yang dipilih peneliti
yaitu pada Outlet Elwin Resto Pujasera Teras Kota, JI. I Gusti Ngurah Rai, No. 47, Bago,
Tulungagung.

Data dari penelitian ini diperoleh dari data primer dan data sekunder. Dimana data primer
didapatkan dari wawancara dengan pemilik tempat usaha, konsumen, dan karyawan dari Outlet
Elwin Resto tersebut. Data sekunder didapatkan melalui buku, laporan penelitian. Teknis analisis
data pada penelitian sebagai berikut:

1. Pengumpulan Data.

2. Reduksi Data.

3. Penyajian Data.

4. Verifikasi (penarikan kesimpulan).

HASIL DAN PEMBAHASAN
Faktor — Faktor Pembentuk Brand Image Pada Outlet Elwin Resto

Brand image merupakan sekumpulan assosiasi terhadap suatu merek yang teringat dibenak
konsumen. Menurut teori yang dikemukakan (Schiffman dan Kanuk 1997) juga menyebutkan
faktor — faktor pembentuk brand image adalah :

1. Kualitas , berhubungan dengan mutu produk yang ditawarkan oleh produsen’ kepasar
dengan merek tertentu.

2. Dipercaya, berhubungan dengan pendapat atau asumsi seseorang tentang produk yang
dikonsumsi.

3. Kegunaan, berkaitan dengan fungsi dari produk yang digunakan oleh konsumen.

4. Harga, berhubungan dengan tinggi rendahnya atau banyak sedikirtnya uang yang
dikeluarkan konsumen untuk mempengarui produk, ini juga dapat mempengaruhi citra
dalam jangka yang panjang.

5. Image,terkait dengan gambaran kesepakatan dan informasi yang berhubungan dengan
merek pada produk tertentu.

Adapun Faktor — faktor yang dapat mempengaruhi brand image pada outlet elwin resto
adalah (1) kualitas produk, karena jika produk itu merupakan produk yang memiliki kualitas yang
maik maka konsumen juga akan merasa puas. Kualitas produk dapat ditentukan oleh 6 faktor
diantaranya : 1). Peformance, 2). durability,3). feature, 4). reability, 5). consistency, dan 6).
design. (2) informasi adalah penyesuian cara individu berperilaku yang datang untuk fakta jika
seseorang mengetahui produk Elwin Resto itu berarti mereka pernah mengkonsumsi produk Outler
Elwin Resto. Maka disini sangatlah diperlukan dan sangat penting adanya promosi untuk memberi
informasi dan mempengaruhi terhadap perilaku konsumen.(3) Promosi, Kotler (2002)
mendefinisikan promosi sebagai serangkaian tindakan yang diambil oleh bisnis untuk
menunjukkan manfaat dari fitur produk mereka dan membujuk calon pembeli untuk membelinya.
Persepsi masyarakat terhadap Outlet Elwin Resto akan dibentuk oleh promosi yang menarik.
Alhasil, ada kemungkinan minat beli produk Elwin Resto akan meningkat, yang jelas
menguntungkan. Sebagian besar promosi dilakukan melalui penggunaan platform media sosial

P-ISSN 2721-4990| E-ISSN 2721-5008 1733



Community Development Journal Vol.4, No. 2 Juni 2023, Hal.1731-1737

seperti WhatsApp, Facebook, Instagram,Gojek, dan Grab. 4) Produk: Produk adalah hal-hal yang
dapat dibeli dan digunakan konsumen untuk mendapatkan perhatian mereka dan memuaskan
kebutuhan mereka. Kurang lebih ada 150 produk makanan olahan yang tersedia untuk pelanggan di
Outlet Elwin Resto. Spesial Ayam goreng, spesial bebek goreng, spesial ikan, spesial penyetan,
spesial nasi goreng, spesial mie goreng, dan spesial snack semuanya dikelompokkan di sana. 5)
Persepsi konsumen terhadap pengalaman dan kredibilitas produk merupakan reputasi perusahaan.
Salah satunya adalah “membangun brand image di Outlet Elwin Resto”, dan memiliki reputasi
yang baik adalah salah satunya. Karena kualitas makanan yang baik dapat menarik minat
konsumen untuk membelinya ketika Elwin Resto memberikan pelayanan yang prima.

Salah satu konsumen Outlet Elwin Resto mengatakan secara kualitas produk dari Elwin
Resto memiliki produk yang baik terjamin mutunya sehingga konsumen juga merasa puas
menggunakan produk tersebut. Yang menjadi salah satu produk yang sangat diminati konsumen
adalah ayam goreng kremes dan bebek goreng kremes. Konsumen dapat mengandalkan produk
olahan Elwin Resto karena perusahaan menggunakan bahan-bahan berkualitas tinggi untuk
menjaga kualitas produknya. Karena kelebihan dari produk ini dapat dikonsumsi tanpa khawatir
karena dibuat dengan bahan yang berkualitas dan tentunya halal. Sedangkan menurut image
memiliki cita rasa yang berbeda yang cocok dilidah dan juga dengan harga yang terjangkau.

Penerapan Strategi Membangun Brand Image Dalam Upaya Minat Beli Konsumen

(Boyd dkk : 2000) menyatakan bahwa strategi ialah: Model fundamental dari interaksi
organisasi dengan pasar, pesaing, dan faktor lainnya, serta tujuan saat ini dan yang direncanakan,
alokasi sumber daya, dan strategi. Sementara itu, menurut (William dan Laurence: 2006) keduanya
mengatakan : “Strategi adalah rencana yang terpadu, menyeluruh, yang dirancang untuk
memadukan manfaat strategi perusahaan dengan tantangan lingkungan dan memastikan tujuan
utama perusahaan dapat tercapai. Dapat dicapai melalui implementasi perusahaan yang tepat.”
sebagaimana dinyatakan (Hamel dan Prahalad : 1995) : Menurut keduanya strategi adalah tindakan
tambahan (selalu meningkat) dan terus menerus yang dilakukan mengingat apa yang diantisipasi
pelanggan di masa depan. Oleh karena itu, strategi selalu dimulai dengan apa yang mungkin, bukan
apa yang telah terjadi. Kompetensi inti diperlukan untuk operasi bisnis karena pesatnya inovasi
pasar baru dan pergeseran perilaku konsumen.

Produsen menggunakan strategi untuk memasarkan produk mereka dengan cara yang
mengungkapkan pola bagaimana orang memilih untuk mengkonsumsi produk. Hal ini sesuai
dengan hipotesis yang dikemukakan oleh (Boyd et al.: 2000), menempatkan strategi ke dalam kata-
kata sebagai berikut: Pola dasar tujuan organisasi saat ini dan yang direncanakan, alokasi sumber
daya, dan interaksi dengan pasar, pesaing, dan faktor lainnya disebut strategi . Dalam ekonomi,
memanfaatkan bauran pemasaran secara ekstensif sangat penting untuk mencapai tujuan yang telah
ditetapkan. Teori yang dikemukakan oleh Domenico Geraci dalam buku yang berjudul the
extended marketing mix, bauran pemasaran dapat didefinisikan sebagai perpaduan alat dan teknik
yang digunakan pemasar untuk memberikan nilai pada pelanggan. Outlet Elwin Resto juga
menerapkan strategi marketing mix 4p (product, price, place, promotion) strategi- strategi ini
dilakukan untuk upaya meningkatkan minat beli konsumen.

a) Produck
Apa pun yang dapat dijual ke pasar untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan pelanggan
dinamakan produk. (Kotler dan Keller : 2007) membagi level produk menjadi lima level, yang
meliputi: 1) “Produk inti atau utama”. 2) Produk generik atau fundamental 3) Barang yang
diantisipasi 4) "Produk yang hilang". 5) "Barang potensial. Pada proses ini outlet elwin resto
juga melakukan strategi produk salah satunya yaitu jenis produk, jenis produk makanan yang
telah dipasarkan oleh elwin resto ini merupakan olahan dari ayam, bebek, seafood dan juga
iga sapi. Elwin resto juga memiliki lebih dari 150 varian olahan makanan. Sehingga konsumen
leluasa untuk memilih makanan yang akan dikonsumsinya. Selain itu utlet resto juga
melakukan pengembangan produk untuk menghadapi persaingan dipasaran seperti
menambahkan menu spesial snack yang juga bervariasi jenisnya. Elwin Resto juga melakukan
quality control, hal ini dilakukan guna memastikan produk yang dihasilkan adalah produk
yang memiliki kuaitas yang baik dan layak untuk dikonsumsi.
b) Price
(Kotler dan Amstrong : 2013) harga adalah sejumlah uang yang dibayarkan untuk
memperoleh barang atau jasa; sejumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk menukarkannya
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dengan keuntungan untuk memperoleh barang atau jasa.Masalah kebijaksanaan harga yaitu
turut menentukan keberhasilan pemasaran produk. Penentuan kebijakan suatu harga dapat
dilakukan pada setiap tingkatan distribusi oleh produsen, oleh grosir dan retailer. Terdapat
beberapa faktor yang dapat mempengaruhi penetapan harga diantaranya; 1) kondisi
perekonomian, sangat mempengarui tingakat harga salah satunya ketika bahan baku naik.
Tidak stabilan perekonomian memiliki pengaruh terhadap harga produk yang ditetapkan.
Disini Qutlet elwin resto memberikan harga yang cukup terjangkau meskipun bahan baku
naik. 2) persaingan, untuk harga jual yang dikenakan untuk konsumen mayoritas sama dengan
pesaing kecuali beberapa produk yang memang memiiki pengolahan yang berbeda lebik baik
dari pesaing relatif harga jualnya lebih tinggi. Hal ini dilakukan guna merebut pangsa pasar
dan mampu menjangkau lapisan konsumen yang lebih global. Tujuan dari penetapan harga
yang dilakukan oleh Outlet Elwin Resto untuk mencapai tujuan dari perusahaan serta
meningkatkan laba perusahaan. Penetapan harga dinilai sangat penting dalam kebijakan
stategi.
c) Place

Tempat adalah sekumpulan organisasi yang saling bergantung yang terlibat dalam
membuat suatu produk tersedia untuk dikonsumsi (Rukma et al., 2021). Sebelum produsen
memasarkan produknya, tentunya ada rencana implementasi saluran penjualan. Berikut adalah
pilihan yang sangat penting untuk broker dan saluran distribusi. Perantara ini sangat penting
karena mereka dalam segala hal berhubungan dengan konsumen. Memilih situs memerlukan
pertimbangan yang matang dari beberapa faktor, antara lain: Akses rute yang memungkinkan
konsumen menjangkau lokasi dengan mudah.Visibility, Tempat parkir, Ekspansi, Peraturan
negara, Persaingan. Dalam pendistribusian penjualan yang dilakukan oleh Elwin Resto yaitu
terletak pada pemilihan lokasi yang dimana Outlet Elwin Resto memiliki akses yang mudah.
Visibilitas lokasi yang strategis yang dekat dengan jalan raya lintas kota dapat dilihat dengan
mudah ditepi jalan. Elwin Resto juga memiliki lahan parkir yang luas dan juga sudah ada
tukang parkir yang menjaga kendaraan pengunjung, sehingga pengunjung bebas dan merasa
aman menggunakan kendaraan apapun untuk berkunjung pada Outlet Elwin resto. Elwin
Resto juga menyediakan tempat untuk perluasan usaha di kemudian hari. Untuk persaingan
Outlet elwin resto kebetulan lokasinya didalam pujasera sehingga berdekatan dengan pesaing
pesaing yang lain tetapi ouner sebelumnya sudah melakukan analisis internal dan juga
eksternal dalam mendirikan usahanya.

d) Promotion

(Kotler dan Armstrong : 2019) sebagaimana dikemukakan: “berbagai kegiatan yang
dilakukan produsen untuk mengkomunikasikan keunggulan produknya, membujuk dan
mengingatkan konsumen sasaran untuk membeli produk” adalah definisi promosi. Promosi
adalah kegiatan yang penting dalam proses pemasaran produk untuk menjangkau pasar yang
lebih luas. Bentuk kegiatan promosi yang dilakukan oleh Elwin Resto yaitu periklanan yang
dilakukan dengan pemasang neon box, banner dengan tujuan untuk mengenalkan Ourlet
Elwin Resto di teras kota. Sehingga masyarakat tertarik untuk membeli produk Elwin Resto.
Selain itu juga gencar promosi pada sosial media seperti facebook, instagram dan whatsapp
dengan memberikan potongan harga , membuat konten video selain itu Elwin Resto juga
sudah terdaftar pada Grab, Zendo dan Gojek sehingga masyarakat dapat mudah megakses
informasi pada Oulet Elwin Resto.

Dalam membangun brand dimasyarakat dengan menawarkan produk olahan baru kemudian
dibandingkan dengan produk pesaing dan juga menunjukkan keunggulan — keunggulan produk
maka akan menarik konsumen untuk membeli di Elwin Resto. Dan juga gencar melakukan
kegiatan promosi baik di sosial media atau langsung berinteraksi dengan konsumen. Hal ini sejalan
dengan teori Hendry Simamora dalam bukunya International Marketing Management yang
menyatakan bahwa citra merupakan persepsi jangka panjang yang cukup konsisten. Karena sulit
untuk membuat gambar, akan sulit untuk mengubahnya begitu sudah terbentuk. Citra yang
diciptakan harus jernih dan memiliki keunggulan dibanding para pesaingnya.

Setelah mengatur strategi membangun brand image maka harus mengetahui juga tentang
bagaimana menarik minat beli konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. Minat beli
merupakan hasil pembentukan persepsi melalui pikiran. Minat yang dihasilkan akan memotivasi
seorang pembeli untuk melakukan keputusan pembelian. Sebelum melakukan pembelian
konsumen mencari informasi lalu membandingkan dengan produk lainya, lalu mengevaluasi disini
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konsumen akan memilih produk yang dapat memuaskan keinginanya, ketika konsumen telah

melihat keunggulan pada produk Elwin Resto lalu melakukan keputusan pembelian. Hal ini sesuai

dengan teori yang di kemukakan (kotler 2012) minat beli merupakan bagian dari perilaku membeli
sehingga faktor — faktor yang mempengaruhi minat beli kurang lebih sama dengan hal-hal yang
mempengaruhi cara orang membeli barang. Model stimulus-to-response adalah dasar untuk
memahami perilaku pembelian. Pembeli dipengaruhi oleh pemasaran dan lingkungan. Keputusan
pembelian akan didasarkan pada karakteristik pembelian dan proses pengambilan keputusan.

Menurut teori yang di kemukakan oleh (Stanton 1996) memberikan tahapan proses dalam
pengambilan keputusan untuk membeli adalah :

1. Pengenalan masalah , berkaitan dengan pembeli merasakan perbedaan antara keadaan aktual
dengan keadaan yang diinginkan. Ini juga dapat diperoleh dari rangsangan internal atau
eksternal pembeli.

2. Pencarian informasi, berkaitan dengan tergugahnya keinginan konsumen untuk mencari
informasi, konsumen akan mendapatkan informasi tentang produk melalui pemasar, seperti
pada elwin resto kebanyakan konsumen akan mencari informasi melalui sosial media.

3. Evaluasi Alternatif, hal ini tahap konsumen untuk memproses informasi produk yang
kompetitif dan menjadi pilihan akhir.

4. Keputusan pembelian, merupakan tahap akhir yang dilakukan konsumen kemudian
terbentuklah suatu minat beli konsumen.

5. Perilaku pasca pembelian, berkaitan dengan perilaku konsumen setelah membeli prouk yang
telah ditentukan. Disini konsumen akan mengalami tingkat kepuasan atau tidak puasan.

Pemasaran produk dapat dirangsang dengan mengembangkan merek baru atau berbeda.
Sudah menjadi rahasia umum bahwa upaya untuk menggugah minat konsumen dalam melakukan
pembelian sangat terbantu oleh merek. Sebelum mengambil keputusan pembelian, seorang
konsumen biasanya akan mencari informasi tentang produk yang akan dibeli, dan biasanya dia
akan mempercayai merek yang telah dikenal dimasyarakat luas. Jadi dapat dikatakan bahwa
strategi membangun brand image sangat menarik minat beli pembeli.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian, setelah melakukan proses analisis dan pembahasan mengenai
strategi membangun brand image dalam upaya meningkatkan minat beli konsumen pada outlet
Elwin Resto Pujasera Teras Kota, Bago Tulungangung, maka peneliti menarik kesimpulan faktor —
faktor pembentuk brand image pada Outlet Elwin Resto yaitu dibentuk oleh lima elemen: kualitas
produk, pengetahuan, promosi, produk, dan reputasi. Dari segi kualitas produk, Elwin Resto
menawarkan produk berkualitas tinggi yang dapat dijamin berkualitasnya, dan pelanggan juga
puas. Produk yang ditawarkan Elwin resto berupa olahan Makanan, dan terdapat 150 olahan yang
ditawarkan kepada konsumen. Elwin Resto juga gencar mengadakan promosi pada sosial media
seperti instagram, facebook, whatsApp dan juga grab.

Penerapan Strategi membangun brand image dalam upaya meningkatkan minat konsumen
pada Outlet Elwin Resto dalam membangun brand dimasyarakat dengan menawarkan produk
olahan baru kemudian dibandingkan dengan produk pesaing dan juga menunjukkan keunggulan —
keunggulan produk maka akan menarik konsumen untuk membeli di Elwin Resto. Pengaplikasian
marketing mix 4p juga dilakukan dan juga gencar melakukan kegiatan promosi baik di sosial
media atau langsung berinteraksi dengan konsumen. Pemasaran produk dapat dirangsang dengan
mengembangkan merek baru atau berbeda. Sudah menjadi rahasia umum bahwa upaya untuk
menggugah minat konsumen dalam melakukan pembelian sangat terbantu oleh brand.

SARAN

Adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, antara lain:

1. Dapat berbagi pengetahuan mengenai strategi brand image bagi pelaku usaha khususnya
pelaku UMKM yang sedang merintis usaha baru.

2. Memberikan pengetahuan bagaimana cara mempertahankan brand image, yang Merupakan
hal yang penting dalam mempertahankan minat beli dimasyarakat.

3. Penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi sumber rujukan bagi penelitian selanjutnya yang
akan membahas mengenai strategi brand image dalam upaya meningkatkan minat beli
masyarakat.
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