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Intisari 

 

Pasar produk alat musik adalah pasar yang besar dan penuh persaingan, tidak 

terkecuali alat musik gitar dan bass. Hal lumrah yang terjadi dalam persaingan 

bisnis yang sengit adalah adanya produk yang bisa berhasil bertahan dan sukses, 

ada produk yang tidak. Perlu strategi khusus untuk bisa bertahan dan sukses 

dalam indutri ini. K2 adalah produk gitar dan bass lokal yang berdiri dari tahun 

1998 dan bertahan sampai sekarang. Di dalam penelitian ini akan dibahas 

mengenai tanggapan pelanggan terhadap strategi pemasaran pengrajin gitar dan 

bass lokal K2 di Yogyakarta. Penelitian dilakukan dengan metode observasi dan 

wawancara. Wawancara dilakukan kepada pengrajin K2 maupun pelanggan K2. 

Penelitian dilakukan mulai dari bulan Oktober 2015. Hasil penelitian menunjukan 

bahwa beberapa faktor – faktor keunggulan bersaing yang lumrah ditonjolkan 

dalam pasar yang memiliki persaingan ketat tidak berlaku di dalam strategi 

produk K2, namun pelanggang tetap memberikan tanggapan yang positif terhadap 

produk K2. Pelanggan gitar/bass K2 mengingikan produk dan pelayanan yang 

eksklusif dan K2 hadir menyediakan layanan tersebut.  

 

 

Kata Kunci : Tanggapan Pelanggan, Produk Gitar dan Bass K2, Strategi 

Pemasaran

 

 




