BAB IV
PAPARAN DATA, TEMUAN PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. PaParan Data
1. Gambaran Umum UD., Sumber Hasil Teri Crishy Di Desa Kec, Padelegan Kab.
Pademawu Pamekasan
Kegiatan bisnis harus senantiasa diikuti dengan Penyusunan rencana
strategis yang solid, dalam rangka PencaPaian keberhasilan Perusahaan secara
berkelanjutan, Tidak jarang, Pemilik usaha begitu oPtimis dan antusias dalam
menjalankan kegiatan bisnisnya, namun Pada akhirnya mengalami kegegalan
Karena tidak Pernah meluangkan waktu untuk menyusun strategi yang daPat
membedakan dari Pesaingnga.1
Bagi Pelaku bisnis kata Pemasaran sudah sangat famililiar, hal ini terkait
dengan Kelangsungan bisniS yang mereka kembangkan, semakin serius dalam
mengembangkan Perencanaan Pemasaran, semakin tinggi Pula Peluang laba yang
dihasilkan. Perencanaan Pemasaran yang tePat akan menghasilkan barang atau
Jasa yang sesuai dengan minat Pasar dan memudahkan Perusahaan untuk lebih
cePat Ir:na'.rk(e:rnb::unv'_:].2
UD. Sumber Hasil adalah sebuah bisnis Usaha Mikro kecil dan Menengah
(UMKM) yang berada di Desa Paleggan Pademawu Pamekasan. Pada tahun 2013
awal mula berdirinya UD. Sumber Hasil hanya berjualan di Pasar Pao Asem Manis
Pamekasan, kemudian setelah 3 tahun kemudian Perusahaan UD. Sumber hasil
mendaPatkan izin dari Pinak UMKM, dan hasil Produksinya di temPatkan di KoPerasi

UMKM dan Pada tahun berikutnya mendirikan sebuah Perusahaan kecil di

1 Hery, “Perencanaan Bisnis“,(Jakarta : Gramedia Widia Sarana Indonesi, 2018), 2
* Mokhtar Sayyid. “Strategi Pemasaran bisnis farmasi” (Sidoarjo : Zifatama Jawara, 2020) 2



rumahnya sendiri sehingga Produk yang di jualnya bisa menggunakan media sosial.
Sehingga samPai saat ini Pada tahun 2021 sudah memPunyai & orang karyawan
untuk memProduksi teri CrisPy

2. Struktur Bank SamPah Hamdalah
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a. Pemilik Perusahaan

1) Mengembangkan Kretifitas bisnis yang sedang dijalankan Pada

Perusahaan UD. Sumber hasil

2) Selalu membuat inovasi baru tanPa mengubah rasa

b. Karyawan

1) Packing olahan Teri CrisPy ke dalam kemasan yang sudah di sediakan.



2) Membantu dalam Pengolahan bahan mentah teri menjadi bahan Teri

CrisPy

3. Visi dan Misl

Visi dan Misi Perusahaan UD, Sumber Hasil Teri CrisPy diantaranya;

a. Meningkatkan inovasi dengan Kreatifitas Pada Perusahaan UD, Sumber

Hasil

b. Memberikan Pelayanan semaksimal mungkin kePada semua Pelanggan

karena bagi Perusahaan kePuasan Pelanggan adalah yang Paling utama

4. Ada beberaPa variasi rasa Teri CrisPy yang di tawarkan oleh UD. Sumber
Hasil diantaranya sebagai berikut : Rasa Balado, Rasa Original, Rasa Extra
Pedas

9. Strategl Pemasaran yang DiteraPkan Pada Perusahaan UD, Sumber Hasii

untuk Meningkatkan Volume Penjualan Produk Terl CrisPy di Desa
Padeleggen Pademawu Pamekasan

Dalam setiaP usaha yang dijjalankan oleh Perusahaan Pasti memerlukan
strategi atau cara untuk mengelola usaha bisnis yang dijalankan. Ada beberaPa
alasan mengaPa Pemilik membentuk usaha bisnis tersebut. SePerti halnya yang

telah di PaParkan oleh Pemilik Perusahaan UD, Sumber Hasil yaitu lbu Juma'ti,

‘Alasan saya dek, membentuk usaha bisnis Teri CrisPy ini awalnya hanya
Iseng-isengan saja, karena memang selain hobi, lokasi PendaPatan hasil laut
atau bahan mentahnya itu dekat”,

Hal yang sama juga diPaParkan oleh baPak Amirullah selaku Pemilik usaha

lainnya bisnis Teri CrisPy:

: Juma'ti, Pemilik UD, Sumber Hasil, wawancara langsung, (02 Oktober 2021



“Karena mata Pencaharian sehari-hari saya adalah seorang nelayan, saya
memPunyai inisiatif untuk membuat Ssuatu usaha untuk menambah

Penghasilan yaitu dengan memProduksi bahan mentah teri dijadikan Produk
¢« 4

cemilan teri crisPy .
Dari PemaParan di atas alasan awal mula terbentuknya UD Sumber Hasil
Teri CrisPy adalah karena lokasi PendaPatan hasil laut (bahan mentah) nya dekat

dan mata Pencaharian suaminya adalah seorang nelayan, hal itulah yang

mendukung dan membuat mereka membuka usaha Teri CrisPy.

Jika diatas sudah membahas tentang awal mula terbentuknya UD Sumber
Hasil Teri CrisPy, maka selanjutnya Peneliti akan melanjutkan kedalam Pembahasan
strategi Pemasaran dari UD Sumber Hasil Teri CrisPy. Untuk mengetahui konseP dan
strategi Pemasaran yang digunakan Perusahaan dalam usaha meningkatkan
volume Penjualan maka Peneliti akan mewawancarai kedua Pemilik dari UD Sumber

Hasil Teri CrisPy.

Hasil wawancara dengan salah satu Pemilik UD, Sumber Hasil yang
diwawancarai Pada tanggal 02 Oktober 2021 yang bernama Juma'ti yang telah
membuka usaha dari tahun 2013 samPai 2021 (8 tahun) di Padelegan Pademawu

Pamekasan menyatakkan bahwa:

“Saya membuka usaha Teri CrisPy ini sudah sekitaran 9 tahun jalan, saya
memProduksi teri crisPy ini biasanya SOkg \ Produksi. Untuk harga berfariasi
tergantung ukurang Pengemasan. Mulai daari harga 15.000 (ribu) samPai
dengan 120.000 (ribuw). Saya menyebarluaskkan Penjualan ke berbagai
temPat. Diantaranya Pasar Pao, Dinas koPerasi Pamekasan yang terietak di
Jalan JI. Jokotole No. 81. Rw. 05. Barurambat kota. Kec, Pamekasan
kabuPaten Pamekasan, Jawa timur 69317, dan di temPat UD., Sumber Hasil
Pademawu Pamekasan. Untuk kKualitas Produk saya selalu memberikan yang
sebaik mungkin, sePerti halnya dengan Pengemasan, Pengelolaan dan lain-
lain. Untuk Promosi saya melalukan Penjualan di media sosial agar Penjualan
saya lebih banyak orang yang mengetahui, serta dengan menyebariuaskan
Penjualan ke berbagai temPat. Dengan tujuan Penjualan semakin hari

' Amirullah, Pemilik 2 UD, Sumber Hasil, Wawancara Langsung, (02 Oktober 2021)



semakin meningkat.5

Dari hasil Penelitian yang Peneliti rangkum dari informasi yang di daPat dari
hasil wawancara dengan Pemilik Perusahaan, daPat dilihat bahwa strategi
Pemasaran yang digunakan oleh Perusahaan tersebut sudah cukuP bagus dan
sesuai dengan strategi Pemasaran ekonomi Islam. Maksud dari cukuP bagus dan
sesual strategi disini adalah sePerti yang sudah Pada hasil wawancara di atas,
yang mana Pemilik Perusahaan dalam strategi Pemasarannya menggunakan
strategi sePerti Promosi di media sosial dan menyebar luaskan Penjualan ke
berbagai temPat. Dengan haraPan bahwa volume Penjualan dari usaha yang di
Jalankan semakin hari semakin meningkat. Selain strategi Pemasaran Pemilik
Perusahaan (Pengusaha) dalam berdagang harus bisa menarik simPati dari Para
konsumen, Ketika ditanya Pada saat wawancara baPak Jumali memaParkan

sebagai berikut :

“Kalau saya untuk menarik konsumen saya memerhatikan Pada
Pengemasan dan rasa. Misalnya ya saya menjadikan Produk teri crisPy
menjadi beberaPa macam kemasan yang bervariasi. Ada yang ditaruk di
Plastik kiloan, Plastic Pouch ada juga yang di kemasan bulat dengan berat
masin-masing sama yaitu 125gr. Saya selalu memPerhatikan Pengemasan
yang aman dan raPi dan menarik. Juga sangat memPerhatikan rasa yang
enak dan membuat berbagai macam variasi rasa agar tidak merasa bosan,
Sehingga membuat Konsumen tertarik dengan jualan saya dan ingin
membeli lagi dan lagi“’

Dari hasil wawancara diatas daPat disimPulkan bahwa dalam menarik
simPati konsumen Pemilik Perusahaan sangat memPerhatikan Pengemasan (Packing)
dan rasa. Bagi Pemilik UD Sumber Hasil Pengemasan bervariasi yang raPi dan
menciPatkan rasa yang bervariasi dan tentunya enak adalah kunci mengaPa

Jualannya menarik simPati Para konsumen,

e Juma'ti, Pemilik 1 Perusahaan UD. Sumber Hasil, wawancara langsung, (02 Oktober 2021)
° Jumali, wakil Perusahaan UD. Sumber Hasil, wawancara langsung, (02 Oktober 2021



Pada wawancara diatas menjelaskan bahwa UD. Sumber Hasil memiliki
Pengemasan Produk dan rasa Yang bervariasi. AdaPun Produk-Produk yang
dimaksud dalam wawancara diatas menurut Pemilik Perusahaan UD. Sumber Hasil

baPak Amirullah dalam wawancaranya di sebutkan sebagai berikut.

“Produk yang ditawarkan di UD Sumber Hasil adalah Teri CrisPy, Lorju'’
CrisPy, Udang CrisPy dan Cumi CrisPy. TetaPi yang Paling unggul disini adalah
Teri CrisPy Karena stok bahan mentah teri lebih mudah didaPatkan. Variasi
dari Teri CrisPy yang ada adalah Balado, Original dan Extra Pedas*’

Melalui wawancara berikut ibu Juma'ti menjelaskan targeting yang diPakai

Pada Perusahaan UD. Sumber Hasil teri crisPy yaitu:

“Ketika Pertama Kkali saya berbisnis, saya hanya coba-coba saja dengan
menjual teri crisPy Pada awalnya untuk melinat reaksi masyarakat sekitar
aPakah menyukai camilan teri crisPy atau tidak, dengan melihat bahwa
cukuP banyak Peminat yang menyukai cemilan teri crisPy maka saya
melanjutkan bisnis tersebut, Saya tidak Pernah berkomunikasi dengan
Pelanggan sePerti menanyakan aPakah masyarakat sekitar menyukai
cemilan teri crisPy yang saya olah aPakah tidak, aPa varian rasa yang
mereka sukai dan sebaginya. Saya hanya melihat reaksi atau komentar
tentang Produk yang saya buat. Misalnya, Produk yang Paling laris varian
rasa balado itu artinya Peminat lebih banyak yang menyukai varian rasa
balado, saya selama berbisnis hanya meilhat komentar, tanggaPan dan
reaksi mereka. Saya juga memberikan harga yang sangat terjangkau,
sehingga Peminat Produk yang terjual itu laris. Peminat disini menyukai isi
Produk yang banya dengan harga yang murah, ltu cara saya untuk
menarik minat Pelanggan. Untuk Iokasi saya menjual di rumah saya sendiri
di koPerasi dan di sosial media. Begini saja sih saya menentukan target
Pasar buat Perusahaan s:suy:.—:n.""'E

Dari wawancara di atas daPat disimPulkan bahwa target Pasar dilakukan
dengan menilai minat atau ketertarikan dari konsumen dan menetukan segmentasi
Pasar mana yang ingin dijadikan target. Maka bisa disimPulkan dengan Kata lain,
targeting adalah kegiatan yang menetukan siaPa calon konsumen bagi bisnis UD.

Sumber Hasil

" Amirullah, Pemilik Perusahaan 2 UD. Sumber Hasil wawancara langsung, (02 Oktober 2027)
? Juma'ti,Pemilik Perusahaan 1 UD. Sumber Hasil, wawancara langsung, (05 Oktober 2021)



Dalam tetaPi setiaP usaha yang di bangun oleh sebuah Perusahaan tidak
akan luPut dari kendala yang dihadaPi. SePerti halnya yang disamPaikan oleh

Pemilik Perusahaan UD. Sumber Hasil Teri CrisPy baPak Amirullah yaitu;

“Kalau kendala yang terjadi di Perusahaan UD. Sumber Hasil itu Pada
bagian bahan mentah Teri, yang mana Pada musim hujan PendaPatan Teri
lebin sedikit dibandingkan dengan hari biasanya, kendala juga terdaPat
dari beratnya bahan mentah Teri (kelebihan Massa), misainya ketika saya
membeli bahan mentah Teri 50 kg dan ukuran bahan mentah terinya lebih
besar dari biasanya itu akan memPengaruhi berat (massa) dari suatu
barang. ltu daPat menyebabkan saya mendaPat bahan mentah teri lebih

sedikit dari biasanya. Sehingga itu juga daPat membuat hasil jadi (Produksi)
0“9

lebih sedikit".
Dari hasil Penelitian di atas daPat disimPulkan bahwa kendala yang
dihadaPi bukan terdaPat Pada strategi Pemasaran, akan tetaPi kendala yang

terjadi terdaPat Pada jumlah PendaPatan Teri dan berat (massa) Pada bahan

mentah Teri.

UD. Sumber Hasil meruPakan usaha teri CrisPy yang Paling terlaris di Desa
Padelegan Pademawu Pamekasan. Di Desa Padelegan terdaPat cukuP banyak
usaha yang sama yaitu usaha teri crisPy. Salah satu fokus Pembahasan disini
adalah strategi Pemasaran UD. Sumber hasil teri crisPy untuk meningkatkan volume
Penjualan di Padelegan Pademawu Pamekasan.

Selain dari Produk yang harus bagus dengan kualitas yang baik, harga
Juga menadi salah satu bagian dari strategi Pemasaran, hal ini dijelaskan oleh
Amirullah selaku Pemilik UD, Sumber Hasil 2 berikut ini hasil wawancaranya:

“selain dari Produk yang saya Perhatikan harga juga menjadi hal yang

saya Perhatikan karena harga menurut saya juga sebagai Penentu

diterimanya atau tidak Produk yang Kita jual sehingga Produk yang saya

Jual dengan Kualaitas yang bagus dan Pilihan yang banyak saya
memberikan harga yang tidak lebih mahal dari Pada komPetitor yang

* Amirullah, Pemilik UD, Sumber Hasil 2, wawancara langsung, (O5 Oktober 2021)



lainnya“"

DaPat diketahui bahwa UD. Sumber hasil selain memPerhatikan dari Produk
yang djjual kualitas mauPun dari banyaknya Pilihan Produk, juga memPerhatikan
terkait harga yang mana di UD. Sumber Hasil ini memberikan suatu harga yang
masih bersaing dengan komPetitor dengan keunggulan kualitas yang dijamin bagus
dan secara Pilihan lebih banyak. Semakin diPerjelas terkait strategi Pemasaran
yang dilakukan di UD. Sumber Hasil lbu Jum‘Ati selaku Pemilik dari UD. Sumber Hasil
berikut ini Petikan wawancaranya:

“saya disini mengontril terkait stok Produk teri sehingga disini dari segi

Produk selalu ada maka dcari itu untuk Pemasaran atau Pendistribusian

kaPan sa_q!a bisa artinya menjamin bahwa Produk diPasaran akan selalu ada

stoknya“"

Diketahui bahwa UD. Sumber hasil selalu menjamin terkait stok atau adanya
barang yang akan dijual sehingga kaPan saja bisa memberikan distribusi terhadaP
Pasar. Selain itu semakin diPerkuat oleh oleh baPak Jumali selaku Waakil UD.
Sumber Hasil berikut ini Petikan wawancaranya:

“Promosi yang dilakukan di UD. Sumber Hasil ini adalah terkadang

memberikan diskon terhadaP setiaP konsumen yang melakukan Pembelian

banyak sePerti ketika beli 10 PCS daPat bonus 1 PCS terkadang daPet

Potongan harga“

DaPat diketahui bahwa di UD. Sumber Hasil ini melakukan Promosi dengan
memberikan Potongan harga bagi setiaP konsumen yaang membeli Produk di UD,
Sumber Hasil dan ada yang daPa hadiah dari konsumen yang melakukan
Pembelian banyak.

Sehingga daPat diberikan kesimPulan bahwa UD. Sumber Hasil meneraPkan

strategi Pemasaran yang memPerhatikann dari Produk yang akan djjual, selain itu

' Amirullah, Pemilik UD. Sumber Hasil 2, wawancara langsung, (05 Oktober 2021)
" Jum'‘ati, Pemilik UD, Sumber Hasil 2, wawancara langsung, (05 Oktober 2021)



Juga menetaPkan suatu harga yang bisa bersain dengan Kualitas yang bagus
dengan bergai Pilihan macam Produk serta memPerhatikan stok suPaya bisa
memenuhi Permintaaan Pasar, yang selanjutnya adalah melakukan Promosi, dengan
mengadakan diskonan memberikan Potongan harga serta memberikan hadiah bagi

konsumen yang melakukan Pembeliaan banyak.

6. Kendala Dan Solusl Strategl Pemasaran Pada Perusahaan UD. Sumber Hasli
Desa Padeleggen Kec. Pademawu Kab, Pamekasan

Produk adalah faktor utama yang harus diPerhatikan ketika
mengembangkan sebuah bisnis, TercaPainya target Penjualan suatu Produk adalah
tyuan utama dalam menjalankan bisnis, Namun, hal tersebut bukanlah Pekerjaan
yang mudah. Ada banyak faktor yang membuat Produk yang di jual menjadi tidak
laku di Pasaran. Faktor internal dan eksternal sangat memengaruhi laku tidaknya
Produk bisnis, jika ke dua faktor tersebut tidak segera di indentifikasi dan tidak di
cari solusinya Perkembangan bisnis bisa terancam.” Kendala-kendala (faktor) yang

terjadi Pada Penelitian ini diantaranya adalah:

Kurangnya Jumlah Bahan Mentah, Ketika Produk yang di tawarkan laku
keras, Pasti daPat berdamPak Pada Kekurangan bahan mentah. Pada Perusahaan
UD. Sumber Hasil memiliki cukuP banyak Peminatnya atau laku terjual. Lakunya
Jualan Pada Produk itu daPat membuat bahan mentah semakin berkurang. Hal
yang harus dilakukan adalah menyiaPkan stok bahan mentah. Namun ketika musim
hujan biasanya bahan mentah lebih sulit untuk didaPat. Hal ini daPat membuat
kurangnya stok bahan mentah. Solusi yang harus dilakukan oleh Pemilik Perusaha

UD. Sumber Hasil adalah menyediakan stok sebanyak-banyaknya. Agar tidak

" Mekari, “7 Penyebab Produk tidak laku di jual dan solusi mengatasinya“’, Jurnal entrePreneur,
(2021



mudah Kehabisan stok dan jualannya tetaP berjalan. Namun menimbun bahan
mentah terlalu lama daPat membuat bahan mentah tidak segar lagi. Sehingga
Pemilik Perusahaan memiliki inisiatif yaitu bahan mentah yang sudah diPeroleh dari
laut langsung diProduksi sebayak-banyaknya menjadi olahan teri crisPy. Dan
Jangka waktu Kadaluwarsa bahan teri crisPy lebih lama (6 bulan). Pemilik
Perusahaan mengatakan bahwa beliau lebih baik menimbun bahan olahan tery

CrisPy dari Pada bahan mentah,

Informan lain juga ada yang memberikan tanggaPan yang sedikit berbeda,

ibu Lia menyamPaikan sebagai berikut :

“Saya cukuP sering beli disini. Yang favorit saya itu teri crisPy nya, Selain
rasanya yang enak, juga ada berbagai macam varian. Saya tau UD
Sumber Hasil dari mulut ke mulut (orang lain). Pelayanannya baik tidak
ada masalah, Kalau yang saya lihat di banner nya ada cumi dan lorjuk
Juga. Pengalaman buruk sih tidak Pernah ada ya. Untuk Kritik dan sarannya
Juga tidak ada Karena menurut Saya rasanya sudah enak dan
kemasannya juga raPi dan harganya teUangkau.m

Informan lain yang diwawancarai adalah ibu Mita, menyamPaikan sebagai

berikut :

“Saya bisa dibilang langganan beli disini. MeskiPun tidak beli setiaP hari taPi
cukuP sering membeli. KenaPa saya bilang langganan beli disini karena
Kalau saya mau beli teri crisPy, cumi dan lorjuk crisPy ya disini. Menu
cemilan andalan saya itu teri crisPy. Ada berbagai macam varian rasa juga.
Pelayanannya baik. Produk yang ditawarkan ya sePerti yang saya
sebutkan tadi ada teri, cumi dan lorjuk crisPy. Produk yang Pernah saya beli
itu teri dan lorjuk. TaPi lorjuk crisPy nya jarang nge stok. Yang selalu nge
StoK itu teri crisPy. TidaK tahu alasannya kenaPa. Padahal lorjuk crisPy juga
enak. Jadi kritik dan saran dari saya Kalau bisa ya yang lain juga nge stok,
Kan Kalau Pelanggan mau beli terus stok nya tidak ada kan bakalan kecewa
ya. SePerti itu aja sih. Kalau untuk Pengemasan, rasa dan harga sih
menurut saya udah bagus® "

* Lia, Konsumen UD. Sumber Hasil Teri CrisPy, wawancara Langsung, (17 Oktober 2021)
" Mita, konsumen UD. Sumber Hasil Teri CrisPy, Wawancara Langsung, (19 Oktober 2021



Informan selanjutnya yang akan diwawancarai ada ibu Yani, yaitu :

“Saya baru Pernah beli disana 1 atau 2 kali. Saya baru mengetahui UD
Sumber Hasil baru-baru ini saja. Saya tahu UD Sumber Hasil dari teman
saya yang Pernah beli karena rasanya enak ya saya tanya ini beli dimana.
Dari situ saya tahu ada UD Sumber Hasil. Saya belum Pernah beli atau coba
Produk yang lain. Hanya baru beli yang teri crisPy saja. Saya Pernah mau
beli lorjuk crisPy. TaPi tidak ada katanya. Katanya sih emang jarang nge
stok kalau yang selain teri crisPy. Kata Penjuainya soainya yang Paling best
seller itu teri crisPy nya. Juga bahan mentah nya yang susah. Kalau untuk
Kritik dan saran ya Kalau bisa lorjuk dan cumi juga nge stok walauPun nge
StoK nya ya tidak sebanyak teri. Setidak nya nge stok. Biar kalau misal ada
yang mau beli tidak kecewa,“”

Informan terakhir yang saya wawacarai yaitu |lbu Mutamimah, sePerti

berikut wawancara nya :

“Saya Pelanggan yang sudah lama beli disini. Saya suka sekali dengan
rasa, kKemasan, dan harganya terjangkau. Selama saya beli disini saya
tidak Pernah kecewa untuk rasa nya Karena ada berbagai varian rasa.
Cuma ya kalau misal saya ingin beli Produk lain selain teri crisPy lebih sering
kosongnya dariPada nge stok nya. Saya tahu UD Sumber Hasil dari
tetangga saya. Kritik dan sarannya tidak banyak sih cuma lorjuk dan cumi
nya kalau bisa juga sering nge stok. TaPi ya sudah lah saya tidak terlalu
memPermasalahkan, Kalau ada ya di beli, kalau tidak ada ya sudah.“"

Dari hasil wawancara kePada 5 konsumen (Pembeli), daPat disimPulkan
bahwa strategi Pemasaran UD Sumber Hasil yang meneraPkan banyak varian rasa
agar Pembeli atau konsumen nya tidak merasa bosan ini berhasil. Karena dari hasil
wawancara terlihat banyak kosumen yang menyukai UD Sumber Hasil. Selain
rasanya yang enak, UD Sumber Hasil juga menyediakan berbagai macam varian
rasa. Dari informan diatas juga daPat dihasilkan bahwa tidak ada masalah Pada
Pelayanannya dan strategi Pemasarannya.

Dalam menjalankan setiaP strategi Pemasaran Pasti terdaPat aPa yang
namanya suatu kendala yang hadaPi hal ini sesuai dengan aPa yang di samPaikan

oleh Amirullah selaku Pemilik UD. Sumber Hasil berikut Petikan wawancaranya:

* Yani, Konsumen UD. Sumber Hasil Teri CrisPy, wawancara Langsung, (21 Oktober 2021)
' Mutammimah, Konsumen UD, Sumber Hasil, Wawancaea Langsung, (23 Oktober 2021)



“terdaPat kendala dalam memProduksi Produk di UD. Sumber Hasil ada

sebagian Produk yang sulit di daPaatkan bahan mentahnya, akan tetaPi

dalam setiaP harinyaa masih terus memProduksi“"

TerdaPat suatu kendala yang dihadaPi dalam memProduksi Produk ikan teri
akan tetaPi UD, Sumber Hasil ini tetaP memProduksi dalam setiaP harinya. Dalam
setiaP kendala yang dihadaPi Pasti harus mencarikan solusinya hal ini
disamPaiakan oleh ibu Jum'ati selaku Pemilik UD, Sumber Sehat berikut ini hasil
Waawancaranya:

“‘memang dalaam memProduksi salah satu Produk itu terdaPat sebuah

Kendala taPi saya disini terus menggadeng nelayan untuk mendaPaatkan

bahan mentahnya sebagai sebuaah solusi serta memPerbanyak macam-

macam varian“"

DaPat diketahui bahwa UD. Sumber Hasil melakukan sebuah uPaya untuk
bisa memberikan solusi yang dihadaPi dengan cara terus memPerbanyak mitra
dengan nelayan sebagaai Pemasok bahan mentah ikan teri sehingga diPastikan
dalam setiaP harinya tetaP bisa memProduksi, dan dalam Produksinya itu di%buaat
berbagai varian rasa.

Selain Kesulitan terkait Produk juga terdaPat Kesulitan dalam Penentuan
harga hal ini dijelaskan oleh Amirullah berikut hasil waawancaraanya:

“dalam memberikan harga saya masih sedikit ada kendala yang mana

dilaPangan banyak orang yang jual teri crisPy sehingga harga ini menjadi

Penentu bagi konsumen untuk membeli Produk yang t::ljjual"19

DaPat diketahui bahwa dalam memberikan harga itu sedikit ada kendala
Karena diPasaran terdaPat banyak orang yang jual teri crisPy, sehingga jika

menjual lebih mahal maka oraang akan membeli terhadaP Produk yang lebin murah.

Dari kendala ini sudah ditemukan solusinya hal ini dijelaskan oleh jum‘ati berikut

K Amirullah, Pemilik UD. Sumber Hasil 2, wawancara langsung, (05 Oktober 2021)
# Jum'‘ati, Pemilik UD. Sumber Hasil 2, wawancara langsung, (05 Oktober 2021)
" Amirullah, Pemilik UD. Sumber Hasil 2, wawancara langsung, (05 Oktober 2021)



hasil wawancaranya;

“solusi yang kami lakukan adalah menetaPkan harga sesuai dengan

Keadaan diPasar sePerti komPetitor yang lainnya akaan tetaPi kami

memberikan Kualitas yang lebih baik dan Pilihan yang lebin bangak‘m

DePat diberikan kesimPulan bahwa solusi yang dilakukan dalam
menetaaPkan harga disini adaalah menetaPkan harga sesuai dengan yaang ada
diPasaran, sama dengan Punya komPetitor akan tetaPi menjual dengan Produk
yang lebih baik dan lebih banyak macam varian.

Selain dari harga juga dari temPat mengalami suaatu kendala hal ini

dijelaskan oleh Amirullah berikut ini Petikan wawancaranya:

“orang masih belum banyak tau terhadaP temPat kami karena temPat

usaha kami ini bukan ada di tengah tengah Kota sehingga mungkin

sebagian orang itu belum mengetahui Produk yang kami Produksi“’’

DaPat diketahui bahwa UD. Sumber hassil juga mengalami kendala di
temPat sehinga kemungkinan banyak orang yang belum meengathui Produk yang
di Produksinya, akan tetaPi hal ini bukan menjadi sebuah alasan semata masih
banyak cara untuk bagaimana diberikan solusi hal ini dijelaskan oleh ibu Jum'ati
berikut Penjelasannya:

“meskiPun Perusahaan kami ada di desa dan mungkin awal-awal belum

banyak yang mengetahui terkait Produk kami akan tetaPi kami melakukan

strategli Pemasaran dengan menggunakan dan memanfaatkan meedia
sosial sebagai bahan Promosi dan juga menjual Produk kami di toko-toko
dan UMKM.“*

DaaPat diketahui bahwa UD., Sumber Hasil memanfaatkan media sosial
untuk menjadi temPat Promosi atau Pengenalan terhadaP masyarakat secara luas
sehingga dengan sePerti ini bisa memberikan informasi terhadaP masyarakat

bahwa ada Produk teri crisPy selain itu menjual Produk di toko-toko

*® Jum'ati, Pemilik UD. Sumber Hasil 2, wawancara langsung, (05 Oktober 2021
& Amirullah, Pemilik UD, Sumber Hasil 2, wawancara langsung, (05 Oktober 2021
#2 Jum'ati, Pemilik UD. Sumber Hasil 2, wawancara langsung, (05 Oktober 2021)



B. Temuan Penelitian
1 Strategl Pemasaran Yang DiteraPkan Untuk Meningkatkan Volume Penjualan
Pada Perusahaan UD. Sumber Hasll DI Desa Padellegan Pademawu

Pamekasan

a. Perusahaan UD. Sumber Hasil membuat macam macam Produk yang
diantaranya lorcu’ CrisPy, cumi crisPy dan Teri CrisPy. Dengan varian yang

berbeda-beda, diantaranya. Varian rasa balado, Extra Pedas, Original

b. UD. Sumber Hasil menetaPkan harga yang bisa bersai dengan kompPetitor

dengan kualitas Produk yang baik dengan Pilihan Produk yang banyak

¢c. UD. Sumber Hasil memPerhatikan stok dari sebagian Produk untuk

memPercePat Pendistribusian Produk kePada konsumen

d. Promosi yang di lakukan oleh UD. Sumber Hasil menggunakan Media Sosial
sePerti hainya whatsAP, facebook Instragram dan lain sebagainya, serta

menemPatkan di rumah dan di UMKM Pamekasan

e. Serta UD. Sumber Hasil memberikan Promosi dengan Potongan harga dan

bonus bagi konsumen yang melakukan Pembelian banyak.

2 Kendala dan Solusl Strategl Pemasaran Pada Perusahaan UD, Sumber Hasll Di
Desa Padeleggan Ke, Pademawu Pamekasan
a. Dalam Produksi UD. Sumber Hasil mengahadaPi suatu kendala dengan

kurangnya bahan mentah

b. UD. Sumber hasil menemukan solusi dengan memPerbanyak mitra dengan

nelayan sehingga Pasokan bahan mentah akan semakin baik



¢. UD. Sumber Hasil juga menagali kendaala dalam PenetaPan harga

dikarenakan di laaPangan sudah banyaak yang menjual teri crisPy

d. Solusi yang dilakukan oleh UD, Sumber Hasil ini yaitu menetaPkan harga
sesuai dengan yang ada diPasaran akan tetaPi memberikan kualitas yang

baik dan banyaak Pilihan macam varian Produk

e. Dari temaPat UD, Sumber Hasil ini sulit untuk di jangkat karenaa tidak ada
di tengah Kota sehingga banyak oraang yang belum mengetahui Produk

yang dikeluarkaan oleh UD, Sumber Hasll

f. Solusi yang dilakukan oleh UD, Sumbder Hasil ini adalah menjual dengan
memanfaatkan media sosial untuk bisa memberikan informasi bahwa UD,

Sumber Hasil menjual Produk teri crisPy

C. Pembahasan
1 Strategi Pemasaran yang diteraPkan untuk Peningkatan volume Peryualan
Pada UD, Sumber Hasil Terl CrisPy
Menurut Chandra, Strategi Pemasaran meruPakan rencana Yyang
menjabarkan eksPetasi Perusahan akan damPak dari berbagai aktivitas atau
Program Pemasaran terhadaP Permintaan Produk atau lini Produknya di Pasar
tertentu. Program Pemasaran meliPuti tindakan-tindakan Pemasaran yang daPat
memPengaruhi Permintaan terhadaP Produk, diantaranya dalam hal mengubah
harga, memodifikasi kamPanye Iiklan, merancang Promosi Khusus, menentukan

Pilihan saluran distribusi dan sebagainya.ﬂ

** Dimas Hendika Wibowo, Zainul Arifin, Sunarti, “Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan

Daya Saing UMKM (Studi Pada Batik Diajeng Solo), Jurnal Administrasi Bisnis, Vol.29, No.1, (2015), Hal
61



Maksud dari strategi Pemasaran diatas yang telah dikemukakan oleh
Candra yaitu untuk melakukan strategi Pemasaran dalam berbisnis akan sangat
memPengaruhi dalam aktivitas Pemasaran. Diantaranya Permintaan Produk Pada
Pasar tertentu, adaPun damPak yang sangat memPengaruhi Pemasaran yaitu
Permintaan terhadaP Produk, harga. Promosi serta distributor lainnya. UD Sumber
Hasil meneraPkan strategi Pemasaran dalam bisnis nya tentu saja karena memilik
tyuan agar bisnis yang dijalankan berhasil dalam melakukan Persaingan. Bisnis
adalah tentang Persaingan, yang mana setiaP Pengusaha harus Pintar-Pintar dalam
menggunakan strategi Pemasaran agar bisnis nya berjalan dengan lancar untuk

waktu yang lama.

Berbicara tentang bisnis, bisnis tidak akan jauh dari kata Persaingan. Ketika
seseorang melakukan bisnis tentu saja harus siaP untuk bersaing. Persaingan antar
Pedagang sangat ketat. Industri UMKM saat ini menhadaPi situasi yang semakin sulit
di tengan lingkungan bisnis yang semakin besar. Dalam melakukan strategi

Pemasaran, Pemasaran Perlu mendaPat Perhatian serius oleh Pedagang UMKM.

Pertama, dalam menetaPkan strategi Pemasaran yang mana harus benar-
benar menetaPkan stragi yang benar-benar matang. Alasan mengaPa strategi
Pemasaran itu Penting adalah Karena semakin kerasnya Persaingan yang dihadaPi
oleh Pedagang. Dalam hal ini, hal yang harus dilakukan oleh Perusahaan UD.
Sumber Hasil adalah harus menghadaPi tantangan dengan meningkatkan
efektifitas dan nilai Pelanggan, melakukan inovasi terus menerus inovasi sendiri
adalah sebuah ide atau gagasan baru. Maksud Inovasi disinni dalam UD., Sumber
Hasil harus memberikan ide-ide baru untuk Produknya tersendiri misainya,

memberikan berbagai macam varian rasa, memberikan kemasan yang berbeda-



beda.

Kondisi Persaingan yang semakain ketat yang mengharuskan Pedagang
memiliki kemamPuan untuk merebut atau di rebut oleh Pangsa Pasar. keadaan
yang sePerti ini juga daPat dihadaPi oleh UD. Sumber hasil. Untuk menghadaPi
Persaingan yang Kketat Perusahaan UD. Sumber hasil membutuhkan Perumusan

stragi Pemasaran yang tePat.

Strategi Pemasaran Yang dilakukan oleh UD., Sumber Hasil dalam

memasarkan Produknya yaitu menggunakan strategi Pemasaran 4P yaitu:
a. Produk

Produk adalah barang yang dibuat atau diProduksi untuk memenuhi
kebutuhan sekelomPok orang tertentu. Produk ini tidak terwyud atau berwujud
karena bisa dalam bentuk jasa atau barang. Suatu Produk memiliki siklus hiduP
tertentu yang mencangkuP Petumbuhan, fase kematangan dan fase Penurunan
Penjualan, Penting bagi Pemasar untuk menemukan kembali Produk yang untuk

merangsang Permintaan lebih banyak setelah mencaPai fase Penurunan Pt?.ryualan.z"'I

Cemilan Teri CrisPy Pada Perusahaan UD. Sumber Hasil meruPakan Produk
yang Paling banyak diminati oleh konsumen, meskiPun UD., Sumber Hasil juga
menyediakan Produk varian cemilan lainnya. Banyak nya Peminat teri crisPy
membuat Perusahaan UD Sumber Hasil menyiaPkan stok yang banyak untuk teri
crisPy. dan UD, Sumber Hasil ini memPerbanyak varian rasa sePerti rasa original,
Pedas, suPer Pedas dan rasa balodo sebagai sebuah bentuk startegi Pemasaran

untuk bersain dengan komPetitor

= Tengku Firli Musfar, “Manajeman Pemasaran, Bauran Pemasaran Sebagai Materi Pokok Dalam
Manajemen Pemasaran‘, (Bandung : Media Sains Indonesia, 2020), 12



b. Harga

Harga Produk Pada dasarnya adalah jumiah yang dibayar Pelanggan
untuk setiaP Produk atau jasa yang diberikan. Harga adalah komPonen yang
sangat Penting daro definisi bauran Pemasaran. Dalam menyesuaikan harga
Produk mimiliki damPak besar Pada keseluruhan strategi Pemasaran serta sangat

. : 25
memengaruhi Penjualan dan Permintaan Produk.

Dalam melakukan bisnis menentukan PenetaPan harga meruPakan Ssalah
satu yang terPenting. Dalam menentukan harga UD Sumber Hasil memberikan suatu
harga yang masih bersaing dengan komPetitor dengan keunggulan kKualitas yang

dijamin bagus dan secara Pilihan lebih banyak
¢. TemPat

Penentuan lokasi dan distribusi beserta sarana dan Prasarana Pendukung
menjadi sangat Penting, hal ini agar konsumen mudah menjangkau setiaP lokasi
yang ada serta mendistribusikan barang dan jasa. Hal-hal yang Periu diPerhatikan
dalam Pemilihan dan Penentuan Iokasi dengan Pertimbangan sePerti dekat dengan
Kawasan industri, lokasi PerkKantoran, lokasi Pasar, Pusat Pemerintah, |0Kasi
Perumahan dan masyarakat, dan memPertimbangkan jumlah Pesaing yang ada di
suatu lokasi, serta sarana dan Prasarana sePerti jalan, Pelabuhan, listrik, dan lain-
lain, Selanjutnya adalah menentukan metode dan jalur distribusi yang akan diPakai
dalam menyalurkan Produk ke Pasar. Strategi distribusi digunakan untuk
menentukan bagaimana mencaPai target Pasar dan bagaimana untuk

menyelenggarakan fungsi-fungsi distribusi yang berbeda-beda.

* Fitria Halim, Ardhariska Zukhfus Kumiullah, Marisi Butarbutar,dll, “Manajemen Pemasaran Jasa“,
(Medan : Yayasan Kita Menulis, 2021



TemPat yang digunakan untuk menjual Produk nya UD. Sumber Hasil adalah
rumah nya sendiri selain itu memanfaatkan media sosial untuk menjadi temPat
Promosi atau Pengenalan Produk terhadaP masyarakat secara luas sehingga
dengan sePerti ini bisa memberikan informasi terhadaP masyarakat, serta menjuaal

dengan menitiPkan di temPat koPerasi UMKM.
d. Promosi

Promosi alah kegiatan Penjualan yang bersifat jangka Pendek dan tidak di
lakukan secara berulang-ulang serta tidak rutin, yang dityukan untuk mendorong
lebin kuat memPercePat resPon Pasar yang ditargetkan sebagai alat Promosi

lainnya dengan menggunakan bentuk yang berbeda.

UD. Sumber Hasil ini melakukan Promosi dengan memberikan Potongan
harga bagi setiaP konsumen yaang membeli Produk di UD. Sumber Hasil dan ada

yang daPat hadiah dari konsumen yang melakukan Pembelian banyak.

2 Kendala Dan Solusi Strategl Pemasaran Pada Perusahaan UD, Sumber Hasli
Desa Adeleggen Kec, Pademawu Kab, Pamekasan

Bagi Pelaku bisnis kata Pemasaran sudah biasa dikenal, hal ini terkait

dengan Kelangsungan bisnis yang mereka kembangkan, semakin serius dalam

mengembangkan Perencanaan Pemasaran, semakin tinggi Pula Peluang laba yang

dihasilkan. Perencanaan Pemasaran yang tePat akan menghasilkan barang atau

Jasa yang sesuai dengan minat Pasar dan memudahkan Perusahaan untuk lebih

cePat berkermbang.



Pemasaran yang efektif bisa menghasilkan melalui PenetaPan tujuan yang
Jelas dalam membidik sasaran tertentu. Untuk menjaga kelangsungan bisnis yang
dikembangkan dalam jangka waktu Panjang. Denan demikian harus memastikan
target Pelanggan yang diinginkan untuk mengetahui strategi yang digunakan,
tentu saja melalui Pertimbangan anggaran dan batasan waktu yang diPerlukan,”

Dalam sebuah Praktik atau PeneraPan strategi atau konseP Pemasar tidak
selalu mulus. Ada banyak sekali hal yang bisa membuat sebuah strategi
Pemasaran bisa gagal. Secara umum kendala itu bisa dibagi menjadi kendala
internal dan kendala eksternal, *’

Agar bisnis bisa berhasil, yaitu harus menemukan target Pasar yang tePat
untuk Produk, walauPun Produknya berkualitas, jika menuainya ke Pasar yang
salah maka Penjualannya akan sulit I::aerkernlzzaar'sg28 dalam menjalankan suatu
usaha tidak akan Pernah lePas dari kendala dan tantangan meskiPun Perusahaan
sudah meneraPkan strategi Pemasaran yang tePat, namun yang namanya kendala
dan tantangan Pasti ada. SePerti hainya kendala yang dihadaPi oleh Perusahaan
UD. Sumber Hasil, diantaranya adalah:

a. Produk, di Produk yang menjadi kendalanya adalah kurangnya bahan
mentah akan tetaPl dari Kendala yang dihadaPi ini sudah ditemukan
solusi yaitu dengan memPerbanyak mitra dengan nelayan sehingga
Pasokan bahan mentah akan semakin baik, sehingga dalam setiaP
harinya tetaP memProduksi teri crisPy dengan berbagai vaarian rasa

b. Harga, yang menjadi kendala disini ssukit untuk memberikan harga

* Mokhtar Sayyid, “Strategi Pemasaran Bisnis Farmasi“(Sidoarjo : Zifatamajawara 2020) 2-3

“ nttPs:\\www.tauPasar.com\2020\04\20-kendala-dalam-Pemasaran-atau.html  diakses Pada
tanggal 22 November 2021 Pada Pukul 12:24

“ httPs:\\www.lalamove.com\id\blog\hambatan-dan-tantangan-bisnis-online dikses Pada tanggal 22
November 2021 Pada Pukul 12:28




karena di Pasar sudah banyak teri crisPy yang dijual sehingga jika UD,
Sumber Hasil menjual diatas harga Pasar maka Produk yang di jualk
tidak akan diminati oleh orang. Dari kendala ini Pihak dari UD. Sumber
Hasil menetaPkan harga sesuai dengan yang ada diPasaran akan tetaPi
memberikan Kualitas yang baik dan banyak Pilihan macam varian Produk

sebagai sebuah bentuk dari solusi

c. TemPat, temPat sebagai Produksi dan Penjual dari teri crisPy UD, Sumber

Hasil yaitu di rumah Pemiliknya yang mana temPatnya tidak dekat dari
kota sehingga menjadi suatu kenadala karena tidak banyak orang yang
tau, maka dari itu UD, Sumber Hasil mencarikan solusi untuk bagaimana
bisa memberikan informasi terhadaP masyarakat secara luas bahwa UD.
Sumber Hasil menjual teri crisPy, dengan memanfaatkan media sosial
sebagai alat untuk memPromosikan dan menjual.

Promosi, dalam Promosi ini tidak ada kendala yang dihadaPi karena
dalam Promosi ini adalah Program yang tidak selalu dilakukan. Promosi
yang dilakukan disini memberikan Potongan harga dan bonus bagi

konsumen yang melakukan Pembelian banyak.

Banyaknya Pesaing yang di hadaPi oleh UD, Sumber Hasil jJuga meruPakan

suatu tantangan yang dihadaPi dikarenakan banyaknya Pesaing maka Perusahaan

UD. Sumber Hasil membuat inovasi atau ide yang berbeda dari Perusahaan lainnya

atau memberikan keunikan tersendiri sehingga banyaknya Pesaing atau muncuinya

Pesaing baru tidak terlalu menggu usaha yang Perusahaan UD. Sumber hasil

Jalankan,






