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1. PENDAHULUAN

Industri rumah tangga atau home industry merupakan suatu peluang usaha yang mulai
bermunculan dalam era saat ini karena semakin sempitnya lapangan kerja yang tersedia. Industri
semacam ini dapat dikelola setiap saat. Home Industry ini dikelola oleh individu yang memiliki
hubungan kekeluargaan. Modal yang diperlukan untuk membangun home industry ini kecil, dan
peralatan yang digunakan juga secara manual.

Marksajajan.kuu merupakan salah satu industri rumah tangga. Produk yang dihasilkan yaitu
Keripik Basreng. Bahan baku utamanya yaitu bakso ikan. Bakso umumnya diolah menjadi
beragam hidangan seperti bakso kuah, bakso bakar, dan beragam hidangan bakso lainya. Namun
kali ini markasjajan.kuu memanfaatkan menjadi keripik basreng. Rasanya yang renyah sangat
cocok sebagai alternatif tepat untuk menemani waktu santai. Keripik basreng ini sekarang sangat
dicari oleh pelanggan, dan ini menjadi salah satu peluang bisnis yang bagus.

Penelitian ini berfokus dengan mempertimbangkan prospek dan masalah yang ada di home
industry keripik basreng Marksjajan.kuu, diperlukan strategi pemasaran khusus untuk
mendorong pertumbuhan home industry keripik basreng tersebut. Strategi-strategi ini harus
digunakan untuk meningkatkan usaha mikro, yang tentunya akan meningkatkan pendapatan
para pengusaha dan secara tidak langsung berdampak pada peningkatan ekonomi masyarakat.
Oleh karena itu penulis sangat tertarik untuk melakukan penelitian usaha industri keripik
basreng dengan judul penelitia “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Pada
Produk Keripik Basreng Di Home Industry Markasjajan.kuu”.

2. LANDASAN TEORI

21. Keripik Basreng

Bakso, salah satu produk daging khas Indonesia, sangat disukai oleh semua orang, terutama
anak-anak karena kaya akan protein hewani. Basreng merupakan olahan daging yang dibuat
menjadi bakso kemudian digoreng. Olahan basreng tersebut diolah kembali menjadi produk
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keripik yang dapat dinikmati lebih lama dan dimakan kapan saja. Makanan jenis ini merupakan
camilan ringan yang dapat dikonsumsi lebih lama dan mudah didapatkan (Ode et al., 2024).
2.2.  Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah proses pengambilan keputusan tentang keadaan lingkungan yang
diharapkan dan kondisi persaingan dan merupakan tindakan yang bersifat senantiasa
meningkat dan terus menerus, serta dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang
diharapkan oleh para pelanggan di masa depan dan kegiatan dalam perekonomian yang
berfungi membantu menentukan nilai ekonomi dimana nilai ekonomi disini berupa harga
barang dan jasa. (Irwanto et al., 2018).

2.3. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Bauran pemasaran atau marketing mix adalah suatu istilah yang biasanya digunakan dalam dunia
bisnis. Marketing mix dapat diartikan sebagai strategi kombinasi yang dilakukan oleh bidang
pemasaran di dalam sebuah perusahaan. Strategi ini juga sangat berguna untuk perusahaan yang
menerapkan untuk menghadapi situai dimana persaingan akan semakin ketat (Putri et al., 2023).
24. Penjualan

Penjualan adalah persetujuan kedua belah pihak antara penjual dan pembeli, dimana penjual
menawarkan suatu produk dengan harapan pembeli dapat menyerahkan sejumlah uang sebagai
alat ukur produk tersebut sebesar harga jual yang telah disepakati (Siregar, 2018).

3. METODOLOGI PENELITIAN
Metode penelitian yang digunakan peneliti pada penelitian ini adalah metode kualitatif dengan
pendekatan penelitian deskriptif (Fitri et al, 2021). Dimana penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui strategi pemasaran yang digunakan dalam meningkatkan pejualan yang diterapkan
(Palupi et al, 2024) oleh home industry Markasjajan.kuu. teknik pengumpulan data yang
digunakan yaitu observasi, wawancara, dan dokumentasi.
4. HASIL PENELITIAN
41  Produk Keripik Basreng Home Industry Markasjajan.kuu

Tabel 4.1 Daftar Produk dan Harga Markasjajankuu

No Jenis Produk Jenis ukuran
Keripik Basreng Pedas Daun 1kg
1
Jeruk 500 gr
2 Keripik Basreng Original Daun 1kg
Jeruk 500 gr
.. 1kg
3 | Keripik Basreng Bumbu Kacang 500 o

Adapun strategi pemasaran dalam melakukan penjualan yang di gunakan oleh home industry
Markasjajan.kuu, yaitu melalui Instagram, Shopee, Whatsapp business.

4.2.  Strategi Pemasaran Produk Keripik Basreng Di Home Industry Markasjajan.kuu
Berdasarkan dari observasi, dokumentasi dan wawancara di atas, serta temuan dari pola dan
konsep yang telah dikembangkan oleh peneliti, dengan hasil penelitiannya menyimpulkan
bahwa strategi pemasaran berhasil dalam meningkatkan penjualan produk dengan menentukan
segmenting, targeting, dan positioning dan melakukan strategi bauran pemasaran (marketing mix).
Strategi pemasaran yang diterapkan home industry markasjajan.kuu telah menggunakan bauran
pemasaran dilaksanakan terlihat di data adanya penjualan yang belum stabil setiap bulannya,
yaitu:

a) Produk (product)

Menetapkan harga jual produk dengan harga yang standart dan disesuaikan dengan kualitas
produk. Dan juga membandingkan harga dan kualitas produk dari toko tersebut dengan harga
dan kualitas produknya. Hal ini sudah sesuai dengan Strategi marketing pada harga telah
dilakukan sesuai teori pemasaran, akan tetapi masih belum stabil dalam meningkatkan
penjualannya dikarenakan home industry Markasjajan.kuu dalam pelaksanaan dipenentuan
harga jual belum dilakukan secara konsisten.

b) Tempat (Place)
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Tempat merupakan aspek yang sangat penting dalam suatu usaha. home industry keripik basreng
Markasjajan.kuu, produk yang mudah ditemukan dan terletak di lokasi yang strategis akan
sangat membantu dalam kegiatan pemasaran suatu usaha dan memudahkan konsumen dalam
menjangkau tempat usaha tersebut.

C) Promosi (Promotion)

Untuk meningkatkan penjualanya produknya salah satunya yaitu dengan menyediakan layanan
media online seperti whatshapp, instagram dan shopee dalam artian pelanggan/konsumen
hanya perlu memesan melalui media online tanpa harus mendatangi ke lokasi, akan tetapi masih
belum stabil dalam meningkatkan penjualannya dikarenakan home industry Markasjajan.kuu
dalam pelaksanaan promosi di media sosial atas produknya belum dilakukan secara konsisten.
Hal ini masih memerlukan tambahan ilmu memlalui pelatihan-pelatihan yang diadakan oleh
pemerintah serta ikut gabung kedalam kelompok UMKM untuk mendapatkan informasi terkait
peluang penjualan.

4.3. Faktor-Faktor Yang Berpengaruh Dalam Meningkatkan Penjualan Keripik Basreng Di
Home Industry Markasjajan.kuu

Dalam pemasaran ada beberapa faktor yang menghambat pemasaran, antara lain:

a) Tidak cukup modal

Berdasarkan hasil penelitian mengenai faktor penghambat sesuai hasil wawancara pemilik home
industry keripik basreng yaitu tidak cukupnya modal usaha karena hasil penjualan kripik
basreng belum stabil dalam menutupi biaya operasionalnya sehingga dibutuhkan sumber dana
baru yaitu sumber dana dari pinjaman ataupun dari investor, hal ini dapat menghambat usaha
home industry Markasjajanan.kuu. dalam operasional usahanya untuk menjadi berkembang.

b) Pesaing

Berdasarkan hasil penelitian mengenai faktor penghambat sesuai hasil wawancara pemilik home
industry Markasjajan.kuu yaitu pesaing yang harus dihadapi dalam menjalankan bisnis. Seperti
menyamakan harga denga pesaing lain agar produk keripik basreng home industry
Markasjajan.kuu tetap laku.

c) Harga

Berdasarkan hasil penelitian menenai faktor penghambat sesuai hasil wawancara pemilik home
industry Keripik basreng yaitu pada saat menentukan harga pada usaha yang dijalankan harus
melihat dari pesaing lainnya untuk menyamaratakan harga pada produk. Jika harga yang
ditentukan oleh pemilik usaha tidak sesuai dengan kondisi pasar, maka produk yang dijual tidak
laku.

5. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dilakukan bahwa “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan
Penjualan Pada Produk Keripik Basreng Di Home Industry Markasjajan.kuu” belum stabil, dapat
ditarik kesimpulan sebagai berikut: Strategi pemasaran yang diterapkan home industry
markasjajan.kuu menggunakan bauran pemasaran sebagai strategi kombinasi yang dilakukan
oleh bidang pemasaran di dalam home industry keripik basreng di home industry markasjajan.kuu
masih belum stabil. Strategi pemasaran yang diterapkan, yaitu strategi bauran pemasaran (4p)
yaitu: Produk, harga, lokasi dan promosi adalah sebagai berikut:

(1) Strategi produk dengan melakukan inovasi produk, memberikan pelayanan yang baik dan
memberikan garansi produk, belum dilaksanakan secara konsisten.

(2) Strategi harga dengan menetapkan harga produk yang standart dan sesuai harga di pasaran,
belum dilaksanakan secara konsisten.

(3) Strategi tempat yang dipilih sudah direncanakan dengan baik dan mudah dijangkau oleh
pelangan dan konsumen. Di kecamatan jatimakmur, ada peluang yang sangat baik untuk
membuat keripik basreng rumahan ini.

(4) Strategi promosi yang menawarkannya melalui platform online seperti whatshap, Instagram
dan shopee, belum dilaksanakan secara konsisten dalam mempromosikan produk ke media
sosial. Yang menghambat strategi pemasaran home industry keripik basreng Markasjajan.kuu
yaitu sebagai berikut: (1) Tidak cukup modal (2) Pesaing (3) Harga.
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