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Ringkasan :

Strategi pemasaran sangat penting bagi suatu badan usaha atau perusahaan
dalam mengelola usahanya. Strategi perusahaan yang unggul akan menjadi kekuatan
utama dalam menelola tujuan utama perusahaan sehingga tercapai dengan baikdan
dapat berkompetitif dengan para pesaing yang ada. Strategi pemasaran memiliki
fungsi penting dalam mencapai kejayaan atau keberhasilan pada suatu usaha, maka
dari itu bidang pemasaran sendiri memiliki peranan sangat besar dalam
merealisasikan rencana usaha. Tujuan penelitian untuk mengetahui strategi
pemasaran yang tepat dilakukan oleh UKM Keripik Tempe Rizky Barokah dalam
upaya meningkatkan volume penjualan. Lokasi yang menjadi objek penelitian pada
UKM KERIPIK TEMPE RIZKY BAROKAH yang terletak di Jln. Sanan No.56,
Purwantoro, Blimbing, Kota Malang. Analisis data menggunakan metode data
kualitatif menggunakan analisis SWOT.

Hasil penelitian yaitu bahwa ada beberapa strategi yang tepat digunakan oleh
UKM Keripik Tempe Rizky Barokah untuk meningkat kan volume penjualan
diantaranya yaitu dengan strategi SO (menciptakan dan mengembangkan inovasi
untuk produk baru, meningkatkan pelayanan yang lebih maksimal, meningkatkan
produk yang lebih kompetitif ) dan strategi WO (menambahkan lagi jumlah
karyawan, membuka cabang baru, membuat pembukuan keuangan penjualan yang
teratur). Dengan dibentuknya sebuah strategi pemasaran yang tepat maka dapat
memberikan keuntungan penjualan serta dapat sedikit mengurangi resiko kerugian
dalam suatu usaha.Yang mana pada matrik SPACE menunjukan bahwa Ukm Keripik
Tempe Rizky Barokah berada pada posisi telah mencapai kekuatan finansial di
industri yang stabil namun tidak berkembang yang mana perusahaan mempunyai
beberapa keunggulan kompetitif.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Volume Penjualan, UKM Keripik Tempe
Rizky Barokah



BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Umar (2015 : 20) mengatakan bahwa dunia bisnis yang berkembang dengan

pesat dapat mengakibatkan persaingan semaikin ketat menjadikan banyak

perusahaan menawarkan produk yang sama dengan kualitas yang berbeda dan

bersaing. Masyarakat sendiri sudah bisa membedakan produk yang berkualitas dalam

memenuhi kebutuhan sehari-harinya sehingga persaingan menjadi semakin sulit

dalam keunggulan kualitas produk. kondisi seperti ini membuat perusahaan harus

bekerja keras untuk mengetahui kondisi pasar, sehingga produk atau jasa dapat

ditawarkan dengan baik dan membuat perusahaan tidak mendapat masalah produksi.

Perekonomian yang ada di negara maupun yang ada di suatu daerah baik berupa

badan usaha UMKM menjadi bagian yang tidak terpisahkan.

Putra (2016) menyatakan bahwa dalam pembangunan ekonomi nasional

perkembangan sektor UMKM mempunyai peranan yang penting dan strategis.

Karena UMKM ini juga sangat memiliki peranan dalam pendistribusian hasil

pembangunan selain berperan juga dalam penyerapan tenaga kerja dan pertumbuhan

ekonomi. Sebuah tantangan bagi para pengusaha untuk tetap bersaing dalam

persaingan industri merupakan persaingan bisnis yang semakin ketat.

Rosyid (2010) mengemukakan bahwa “yang mana didalamnya mempunyai

strategi pelayanan yang baik yaitu produk/barang yang terjual dalam bentuk uang

untuk pada jangka waktu tertentu biasa disebut dengan volume penjualan”. Alasan

yang menjadi sebab harus adanya strategi pemasaran yang dapat membantu bahkan



membuat usaha yang dijalankan dapat maju serta tetap berkembang yaitu karena

persaingan yang ada saat ini semakin luas. Didalam setiap perusahaan maupun

UMKM, pasti mempunyai berbagai macam strategi untuk dapat mengembangkan

usahanya guna mencapai target yang diinginkan.

Maka strategi pemasaran sendiri sangat mempunyai peranan besar dalam usaha

yang dijalankan untuk mencapai keberhasilan. Sunyoto (2013:21) berpendapat

bahwa strategi pemasaran pada intinya merupakan suatu rencana yang menyatu,

terpadu serta menyeluruh di bidang pemasaran, yang mana dapat memberikan

panduan atau arahan berkaitan dengan kegiatan yang diusahakan agar dapat

terlaksananya suatu tujuan dari pemasaran bagi suatu organisasi atau perusahaan.

Gunawan (2016:1) mengatakan bahwa dalam penerapan strategi pemasaran hal

terpenting karena akan berhubungan dengan laba yang akan dicapai oleh perusahaan,

merupakan salah satu cara dalam mengenalkan produk kepada konsumen. Juga

diharapkan bahwasannya strategi pemasaran dapat memberi gambaran yang terarah

serta jelas mengenai kegiatan yang apa saja yang akan dilaksanakan oleh perusahaan

dalam memaksimalkan di setiap kesempatan pada beberapa pasar sasaran (Assauri,

2007:12). Strategi yang jelas dapat mendefenisikan perkiraan akan perubahan

lingkungan secara cepat, baik yang menyangkut aspek-aspek eksternal ataupun

internal UMKM sehingga dapat menggambil suatu tindakan lebih dini terhadap

perubahan yangb akan terjadi tersebut ( Gunawan, Mukoffi, Sumarno &

Sulistyowati, 2018).

Maka dari itu apabila suatu perusahaan atau organisasi tidak menentukan

strategi pemasaran yang benar-benar tepat maka usaha yang dijalankan tidak dapat



hidup dan berkembang dengan pesat, maka dari itu setiap perusahaan harus dapat

menentukan cara dan strategi yang cocok sehingga pada akhirnya perusahaan dapat

bersaing dan merebut pasar yang ada. Dalam strategi pemasaran terdapat bauran

pemasaran atau biasa disebut dengan Marketing Mix yang mana menurut Stanston

(2013:30), menyatakan Marketing Mix merupakan suatu istilah yang mana dapat di

digunakan untuk menjelaskan kombinasi empat elemen yang mana merupakan inti

dari marketing system perusahaan. Yang mana terdiri dari empat elemen yaitu

penawaran kualitas produk, harga, promosi dan tempat. Selain strategi pemasaran

kita juga perlu yang namanya analisis lingkungan, yang mana analisis lingkungaan

itu sendiri menurut Menurut Philip kotler yaitu semua proses manajerial dan sosial

dimana perorangan maupun perkelompok memperoleh suatu keinginan maupun

kebutuhan pada umumnya dengan menawarkan, mengasilkan atau menciptakan dan

bertukar barang yang bernilai satu dengan lainnya.

UKM Keripik Tempe Rizky barokah yang terletak di Desa Sanan Kota Malang

merupakan UKM yang bergerak dalam bidang industri keripik tempe yang

mempunyai persaingan dalam perekonomian. Dalam hal ini juga bahwa UKM

Keripik Tempe Rizky Barokah mempunyai berbagai macam rasa keripik tempe yang

diproduksi sendiri sehingga dapat memungkinkan mampu bersaing dengan semakin

banyaknya UKM Keripik Tempe yang berkembang saat ini. Berdasarkan penjelasan

latar belakang dalam penulisan skripsi diatas maka penulis tertarik untuk

memaparkan, dengan judul penelitian yaitu “Strategi Pemasaran Dalam Usaha

Peningkatan Volume Penjualan Pada UKM Kripik Tempe Rizky Barokah Di

Kota Malang”



1.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan penjelaan latar belakang yang telah dipaparkan diatas maka dapat

dirumuskan permasalahan yang menjadi inti pokok pembahasan pada penelitian ini

adalah sebagai berikut :

1. Bagaimana strategi pemasaran yang tepat dilakukan oleh UKM Keripik Tempe

Rizky Barokah dalam upaya meningkatkan volume penjualan?

1.3. Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian yang dilaksanakan oleh penulis yaitu :

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat dilakukan oleh UKM Keripik

Tempe Rizky Barokah dalam upaya meningkatkan volume penjualan.

1.4. Manfaat penelitian

Hasil dari penelitian ini, peneliti berharap akan memberikan manfaat, antara

lain yaitu :

1. Bagi peneliti

Agar dapat menambah pengetahuan dan wawasan khususnya mengenai strategi

pemasaran dalam meningkatkan pendapatan pada UKM Keripik Tempe Rizky

Barokah.

2. Bagi Pelaku UKM

Dengan adanya penelitian yang dilakukan penulis maka harapannya dapat

memberikan ide maupun saran-saran yang positif untuk para pelaku UKM

khususnya UKM Keripik Tempe Rizky Barokah mengenai strategi pemasaran

agar dapat meningkatkan pendapatan UKM.



3. Bagi Universitas.

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi dan acuan bagi generasi

yang akan datang di Universitas Tribhuwana Tunggadewi dan memperluas

wawasan serta memantapkan pengetahuan dan keterampilan mahasiswa.

4. Bagi Pihak Lain

Hasil penelitian ini nantinya diharapkan dapat berguna bagi pembaca sebagai

bahan perbandingan dan menambah pengetahuan mengenai strategi pemasaran

untuk meningkatkan pendapatan UMKM.

5. Bagi Penelitian Selanjutnya

Hasil dari penelitian ini diharapkan kedepannya bisa dimanfaatkan sebagai

referensi untuk penelitian selanjutnya yang berkaitan dengan strategi pemasaran

dalam upaya meningkatkan volume penjualan.
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