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ABSTRAK

ANALISIS STRATEGI BAURAN PEMASARAN DALAM MENGHADAPI
PERSAINGAN USAHA
(Studi pada UMKM Produsen Kue di Kelurahan Bandar Jaya Kabupaten Lampung
Tengah)

Oleh

IQBAL MAULANA ADITYA

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi bauran pemasaran
yang diterapkan oleh UMKM Produsen Kue di Bandar Jaya dalam menghadapi
persaingan usaha. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
penelitian deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Fokus penelitian adalah
menganalisis strategi bauran pemasaran yang digunakan oleh UMKM Produsen kue
yang mencakup aspek produk, harga, distribusi, dan promosi untuk menghadapi
persaingan usaha. Informan pada penelitian ini adalah pemilik usaha dari Raffaza
Cake & Cookies, Like Butter, Kue Mama Tia, dan Omah Kue Bu Tutut. Data
dikumpulkan melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Teknik analisis data
dilakukan melalui 3 tahap yaitu reduksi data, penyajian data, dan penarikan
kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa setiap usaha kue menerapkan
pendekatan yang berbeda dalam bauran pemasaran 4P (Product, Price, Place,
Promotion). Kue Mama Tia, Omah Kue Bu Tutut, dan Raffaza Cake & Cookies
cenderung fokus pada aspek produk dan promosi, sementara Like Butter
menonjolkan perhitungan harga yang cermat, pemanfaatan media sosial yang luas,
dan strategi place yang ideal melalui lokasi dan distribusi.

Kata Kunci: Strategi Bauran Pemasaran, Persaingan Usaha, UMKM, Kue.



ABSTRACT

ANALYSIS OF MARKETING MIX STRATEGIES IN FACING BUSINESS
COMPETITION
(Study of Cake Producer UMKM in Bandar Jaya Village, Central Lampung
Regency)

By :
IQBAL MAULANA ADITYA

This research aims to find out what marketing mix strategies are implemented by
MSME Cake Producers in Bandar Jaya in facing business competition. The type of
research used in this research is descriptive research with a qualitative approach.
The focus of the research is to analyze the marketing mix strategy used by MSME
cake producers which includes product, price, distribution and promotion aspects
to face business competition. The informants in this research were business owners
from Raffaza Cake & Cookies, Like Butter, Kue Mama Tia, and Omah Kue Bu
Tutut. Data was collected through observation, interviews and documentation. The
data analysis technique is carried out through 3 stages, namely data reduction, data
presentation, and drawing conclusions. The research results show that each cake
business applies a different approach in the 4P marketing mix (Product, Price,
Place, Promotion). Kue Mama Tia, Omah Kue Bu Tutut, and Raffaza Cake &
Cookies tend to focus on product and promotional aspects, while Like Butter
emphasizes careful price calculations, extensive use of social media, and ideal
place strategies through location and distribution.

Keywords: Marketing Mix Strategies, Business Competition, SMEs, Cake.
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

UMKM adalah singkatan dari Usaha Mikro Kecil dan Menengah, yang diatur
berdasarkan Undang Undang Nomor 20 tahun 2008 tentang Usaha Mikro Kecil dan
Menengah. Dalam pembangunan ekonomi di Indonesia UMKM selalu
digambarkan sebagai sektor yang mempunyai peranan penting, karena sebagian
besar jumlah penduduknya berpendidikan rendah dan hidup dalam kegiatan usaha

kecil baik di sektor tradisional maupun modern (Hapsari dkk., 2014).

UMKM merupakan salah satu roda perekonomian nasional karena berkontribusi
terhadap 60,51% PDB dan mampu menyerap hampir 96,92% dari total tenaga kerja
nasional (Kementrian Koordinator Bidang Ekonomi RI, 2023). Semakin banyaknya
keterlibatan tenaga kerja membuktikan bahwa dampak dan kontribusi dari UMKM
yang sangat besar terhadap pengurangan tingkat pengangguran di Indonesia.
UMKM semakin berkembang jumlahnya dari tahun ke tahun sebagai entitas bisnis

yang menunjang perekonomian Indonesia.

68,000,000
66,000,000 65,465,497
64,000,000
62,000,000
60,000,000
58,000,000 I
56,000,000
2015 2016 2017 2018 2019
m— JUMLAH UMKM  -eeeeeee Linear (JUMLAH UMKM)

Gambar 1. 1 Jumlah Pertumbuhan UMKM 2015-2019
(Data Kementrian Koperasi dan UKM RI 2020)




Berdasarkan grafik yang tergambar dalam gambar 1.1, dapat diamati bahwa jumlah
UMKM di Indonesia mengalami pertumbuhan yang stabil dari tahun 2015 hingga
2019. Dalam lima tahun terakhir ini, perkembangan UMKM menunjukkan
kecenderungan kenaikan yang berkelanjutan. Pada tahun 2019, terjadi peningkatan
sebesar 5 persen dalam jumlah UMKM, mencapai 67,4 juta unit dari 64,2 juta unit
pada tahun 2018. Dinamika ini mencerminkan pertumbuhan positif UMKM di
Indonesia, yang tidak hanya memberikan kontribusi signifikan terhadap Produk
Domestik Bruto (PDB) melalui sektor UMKM, tetapi juga berperan dalam

penyerapan tenaga kerja secara substansial.

Pada tahun 2022, terjadi kelanjutan dari tren pertumbuhan UMKM yang telah
terlihat dalam lima tahun sebelumnya. Grafik yang merepresentasikan jumlah
UMKM di Indonesia sepanjang tahun 2022 menunjukkan lanjutan dari pola
kenaikan yang telah terjadi sebelumnya. Gambar dibawah ini memberikan
informasi detail mengenai perkembangan UMKM di Indonesia menurut provinsi-

provinsi di Indonesia.

Jumlah UMKM di Indonesia Sepanjang 2022

*Berdasarkan Provinsi

B unit

Jawa Barat

Jawa Tengah
Jawa Timur

DKI Jakarta
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Gambar 1. 2 Jumlah UMKM berdasarkan Provinsi di Indonesia
(Kementrian Koperasi dan UKM RI 2023)



3

Berdasarkan dengan gambar 1.2 dapat dilihat berdasarkan dengan provinsi, Jawa
Barat masih memimpin dengan jumlah UMKM terbanyak yaitu 1,49 juta unit usaha
sedangkan Papua sebagai daerah dengan jumlah UMKM paling sedikit yaitu 3,9
ribu unit. Provinsi Lampung menduduki peringkat 10 dengan jumlah UMKM
sebanyak 285,909 unit.

Bandar Lampung 118533

Lampung Barat g 4845

Mesuji o 4987
Pringsewu g 53g¢

Metro g 5384
Pesisir Barat , 1pg1

Way Kanan | gg
Lampung Tengah 796
Lampung Selatan | 701
Lampungg Timur 650
Tulang Bawang 633
Pesawaran | 405
Lampung Utara | 457
Tulang Bawang..., 232

Tanggamus | 186
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B Data Jumlah UMKM

Gambar 1.3 Jumlah UMKM di Provinsi Lampung
(Kementrian Koperasi dan UKM RI 2023)

Berdasarkan dengan gambar 1.3 diatas menunjukkan bahwa data jumlah UMKM
yang terdaftar di berbagai Kabupaten/Kota di Provinsi Lampung, menunjukkan
variasi signifikan antara jumlah UMKM di tiap wilayah. Kota Bandar Lampung
yang merupakan Ibu Kota dari Provinsi Lampung menjadi wilayah dengan jumlah
UMKM terbesar yaitu mencapai 118.533 unit, sementara Tanggamus memiliki

jumlah UMKM terendah dengan 186 unit.

Pada tabel ditunjukkan data jumlah UMKM di Provinsi Lampung jika diurutkan
dari yang terendah ke tertinggi, posisi Lampung Tengah berada pada peringkat ke-
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9 dari 15 Kabupaten/Kota yang tercantum, dengan jumlah UMKM sebanyak 796
unit. Hal tersebut tentu saja berhubungan langsung dengan pertumbuhan ekonomi
Kabupaten Lampung Tengah pada tahun 2022 tumbuh positif sebesar 4,65% dan
lebih tinggi dibanding dengan rata-rata pertumbuhan ekonomi Provinsi Lampung.
Sementara Tingkat Pengangguran Terbuka (TPT) Kabupaten Lampung Tengah
tahun 2022 adalah 3,56% yang berarti lebih rendah dari rata-rata Provinsi Lampung
maupun Nasional yang sebesar 4,52% dan 5,88%. Dengan peringkat keempat dari
jumlah Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) vyang signifikan,
pertumbuhan ekonomi yang positif, serta tingkat pengangguran terbuka yang lebih
rendah dari rata-rata Provinsi Lampung maupun Nasional pada tahun 2022, hal ini
menarik minat peneliti untuk mendalami potensi dan peran UMKM dalam

dinamika ekonomi Kabupaten Lampung Tengah

Berdasarkan data dari Kementerian Perdagangan Republik Indonesia, industri
makanan dan minuman memiliki kontribusi besar bagi perekonomian Indonesia.
Pada 2022 lalu, kontribusi sektor ini terhadap PDB Indonesia mencapai 6,32%.
Usaha kuliner merupakan merupakan usaha sepanjang masa, karena setiap orang
butuh makan dan minum dalam hidupnya, sehingga bisa dipastikan usaha makanan
selalu dibutuhkan oleh setiap orang. Usaha kuliner tetap dapat tumbuh dan
berkembang meskipun terjadi krisis global. Menurut Gabungan Pengusaha
Makanan dan Minuman Seluruh Indonesia (GAPMMI) (2012), total omzet usaha
kuliner pada 2011 mencapai Rp. 650 triliun, tumbuh 8,34%, dibanding 2010. Tahun
2012 diperkirakan naik 2% dibanding 2011. Salah satu produk kuliner yang
menjadi tujuan bagi para pelaku UMKM adalah produk kue, kue menjadi

komponen penting dalam budaya makanan dan minuman Indonesia

Usaha kue telah menjadi salah satu jenis Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah
(UMKM) yang paling diminati, menarik perhatian yang signifikan dari konsumen
dan pengusaha karena daya tarik pasar yang kuat serta potensi pertumbuhan yang
menjanjikan. Perkembangan usaha kue pada Kabupaten Lampung Tengah juga
terjadi peningkatkan yang menggambarkan kemajuan pesat di Kabupaten Lampung
Tengah salah satunya yang tersebar di wilayah Bandar Jaya. Pada tabel 1.1 berikut

ditunjukkan daftar usaha kue yang terdapat pada wilayah Bandar Jaya.



Tabel 1. 1 Daftar Usaha Kue di Kelurahan Bandar Jaya

1. Janeeta Cake & Cookies Jalan Mangga, Gang Maninjau, Bandar Jaya

Barat, Kec. Terbanggi Besar, Kabupaten
Lampung Tengah, Lampung 34163

2. Kue Mama Tia Jalan Mangga, Gang Senyum, Bandar Jaya Barat,

Kec. Terbanggi Besar, Kabupaten Lampung

Tengah, Lampung 34163

3. Like Butter Jalan Jend. Ahmad Yani, JI. Melati, Bandar Jaya

Barat, Kec. Terbanggi Besar, Kabupaten
Lampung Tengah, Lampung 34163

4. Omah Kue Bu Tutut Jalan Hasanudin, Bandar Jaya Barat, Kec.
Terbanggi Besar, Kabupaten Lampung Tengah,
Lampung 34163
5. Rukun Bakery JI. Lintas Sumatra No.116, Bandar Jaya Timur,

Kec. Terbanggi Besar, Kabupaten Lampung
Tengah, Lampung 34163

6. Dessy Cakery & Seblak Jalan Sultan Agung, Bandar Jaya Barat, Kec.
Terbanggi Besar, Kabupaten Lampung Tengah,
Lampung 34163
7. Raffaza Cake & Cookies Jalan Mangga, Gang Asri, Bandar Jaya Barat,

Kec. Terbanggi Besar, Kabupaten Lampung
Tengah, Lampung 34163
8. BJ Bakery Jalan Rinjani, Lingkungan 4, Bandar Jaya Timur,
Kec. Terbanggi Besar, Kabupaten Lampung
Tengah, Lampung 34163
9. Binca Cake Jalan Jend. S. Parman, Bandar Jaya Timur, Kec.
Terbanggi Besar, Kabupaten Lampung Tengah,
Lampung 34163
10. Prima Cake Jalan Jend. Sudirman, Bandar Jaya Barat, Kec.
Terbanggi Besar, Kabupaten Lampung Tengah,
Lampung 34163

Sumber : Google Maps/Pencarian “Usaha kue di Bandar Jaya” (2023).

Dari usaha toko kue dibawabh ini, apa yang menjadi pilihan anda?

30 jawaban

@ Janeeta Cake & Cookies
@ Kue Mama Tia

Like Butter
@ Omah Kue Bu Tutut
@ Rukun Bakery
@ Dessy Cakery & Seblak
@ Raffaza Cake & Cookies
@ BJ Bakery

12V

Gambar 1. 4 Hasil Pra Riset Penelitian
(Kuisioner Google Form Data Peneliti 2023)
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Berdasarkan dengan data pada tabel 1.2, peneliti melakukan pra-riset dengan
menggunakan sampel sebanyak 30 responden acak yaitu konsumen yang ada di
wilayah Bandar Jaya terhadap 10 usaha kue yang ada. Hasil dari pra riset tersebut
ditunjukkan pada gambar 1.4. Berdasarkan dengan data gambar tersebut ditunjukkan
bahwa usaha kue yang paling diminati adalah Raffaza Cake & Cookies sebanyak
30%. Berdasarkan dengan data tersebut maka peneliti memilih 4 usaha kue teratas
menjadi objek dalam penelitian ini yaitu Raffaza Cake & Cookies yang
mendapatkan sebanyak 30%, Kue Mama Tia 26,7%, Omah Kue Bu Tutut 23,3%,
dan Like Butter 20%. Hasil pra riset yang menunjukkan bahwa Raffaza Cake &
Cookies menjadi yang paling banyak mendapatkan hasil respon terbanyak di pra
riset kali ini menunjukkan bahwa industri produk kue telah berkembang pesat
sebagai respons terhadap perubahan tren konsumen dan perkembangan teknologi.
Konsumen terus mencari rasa, tekstur, dan penyajian unik pada produk kue, oleh
karena itu permintaan akan keragaman dan kreativitas semakin meningkat. Hal ini
menjadi motivasi bagi para pelaku sektor produk kue khususnya UMKM untuk
terus berkembang guna menciptakan produk kue yang memenuhi ekspektasi
konsumen. Selain itu, industri produk kue menghadapi berbagai permasalahan salah
satunya adalah meningkatnya persaingan. Persaingan bisnis adalah perseteruan atau
rivalitas antara pelaku bisnis yang secara independen berusaha mendapatkan
konsumen dengan menawarkan harga yang baik dengan kualitas barang atau jasa
yang baik pula (Mujahidin, 2007).

Perseteruan dalam berbisnis dengan menawarkan kualitas yang baik ini menjadikan
peningkatan jumlah usaha yang menyebabkan persaingan usaha yang semakin
ketat. Maka untuk menghadapi persaingan usaha yang semakin ketat pelaku usaha
dituntut untuk cepat dan tanggap dalam mengambil keputusan agar usaha yang
didirikannya dapat berkembang dengan baik. Setiap pelaku usaha selalu berusaha
untuk meningkatkan kualitas dan kuantitas penjualan produknya serta manajemen
pemasarannya untuk memaksimalkan laba. Dengan mengetahui kebutuhan dan
keinginan setiap konsumen maka perusahaan harus mampu merancang strategi
pemasaran untuk menciptakan kepuasan konsumen agar mampu bertahan dalam

persaingan. Persaingan yang tinggi dalam dunia bisnis mengharuskan setiap
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produsen untuk mampu melaksanakan dan mengembangkan strategi pemasaran
yang lebih efektif dan efisien (Reza dkk., 2022).

Dalam mencapai tujuan dari pemasaran, pelaku usaha harus mampu
mengembangkan strategi pemasaran guna mengahadapi persaingan usaha. Strategi
pemasaran adalah salah satu cara memenangkan keunggulan bersaing yang
berkesinambungan baik itu untuk perusahaan yang memproduksi barang atau jasa,
hal ini menunjukkan pentingnya strategi pemasaran dikarenakan semakin kerasnya
persaingan perusahaan pada umumnya (Wibowo dkk., 2015). Para pelaku bisnis
tidak punya pilihan selain melawan persaingan atau keluar dari medan persaingan.
Dalam memasarkan produknya setiap usaha harus mempunyai perencanaan yang
bagus untuk melakukan pemasaran produk. Hal ini dilakukan untuk menarik
pelanggan sehingga usaha tersebut lebih unggul dalam menghadapi persaingan.
Salah satu hal yang dapat digunakan untuk menghadapi persaingan usaha adalah

dengan merencanakan bauran pemasaran.

Menurut Assauri (2015) salah satu strategi yang sering dilaksanakan oleh
perusahaan adalah strategi bauran pemasaran yang merupakan kombinasi variabel
atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran, variabel yang dapat
dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi para pembeli atau
konsumen. Inti pemasaran yang baik meliputi pemasaran yang berorientasi pada
keinginan konsumen, segmentasi pasar yang tepat dan bauran pemasaran yang
sesuai dengan siklus hidup produk. Bauran pemasaran yang baik mengacu pada
berbagai komponen atau instrument yang dapat digunakan untuk mempengaruhi
konsumen. Pada bauran pemasaran awalnya dikenal terdiri atas 4P yang merupakan
bauran dari product, price, place dan promotion yang selanjutnya menjadi
membentuk faktor-faktor keputusan kunci dalam setiap rencana pemasaran. Jadi
dalam hal ini pelaku usaha harus mempunyai perencanaan yang baik untuk
melakukan pemasaran dengan tujuan memperoleh keunggulan bersaing untuk

jangka waktu yang panjang.

Pada umumnya untuk memperoleh keunggulan lebih dalam proses persaingan
sebuah bisnis mempergunakan strategi yang biasa dikenal dengan bauran

pemasaran (marketing mix). Variabel-variabel yang mempengaruhi dalam bauran
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pemasaran bisa disebut dengan 4P (product, place, price, promotion). Strategi
pemasaran 4p atau disebut juga marketing mix 4p terdiri dari 4 bagian yaitu
product, price, place, dan promotion. Strategi marketing ini tidak hanya digunakan
untuk usaha besar aja melainkan bagi yang mempunyai bisnis UMKM juga mesti

menerapkan strategi ini.

Contoh bagian pertama yaitu product (produk), produk bisa dibilang sebagai bagian
penting dari sebuah bisnis, tapi produk tidak hanya berfokus yang berwujud saja
melainkan yang tidak berwujud seperti organisasi, layanan dan ide (Jubelio, 2021).
Sebelum menentukan strategi marketing apa yang tepat bagi usaha, pembisnis dapat
memulainya dari mengembangkan produk terlebih dahulu agar menjadi lebih baik.
Lalu bagian yang kedua price (harga) adalah nilai yang harus diberikan oleh
pembeli untuk memiliki produk dari suatu perusahaan, dan komponen ini
berpengaruh terhadap penjualan produk. Biasanya seorang pelanggan akan
membandingkan produk terhadap kompetitor lebih dahulu dan berikutnya mereka
akan menjadikan harga menjadi tolak ukurnya. Di bagian ketiga ada place (tempat)
salah satu faktor penentu produk yaitu tempat atau lokasi pembisnis bisa memilih
lokasi yang strategis. Lokasi strategis yang dimaksud ialah yang ramai dikunjungi
orang atau biasanya tempat tersebut ramai dilalui orang. Tujuannya agar calon
pelanggan merasa tertarik untuk mengunjungi usaha tersebut, ditambah lokasinya

yang mudah ditemukan.

Kemudian yang terakhir promotion (promosi) dalam kegiatan promosi memiliki
dua tujuan yang dapat dicapai, pertama untuk meningkatkan brand awareness dari
bisnis dan memberi tahu orang mengenai usaha. Kedua, membujuk pelanggan
untuk membeli produk atau jasa yang akan tawarkan. Strategi bauran pemasaran
memfokuskan untuk cara komunikasi yang tepat untuk berkomunikasi dengan
target audiens tersebut. Untuk mempromosikan produk bisa melalui sosial media
seperti Instagram, Facebook, dan aplikasi lainnya. Atau memanfaatkan sosial

media bisnis dengan memberikan konten informatif, edukasi, dan lainnya

Dari keempat faktor tersebut merupakan satu kesatuan yang harus diperhatikan oleh
bagian pemasaran dalam mengambil kebijakan mengenai strategi pemasaran.

Melalui hasil observasi ditemukan permasalahan pada usaha kue yang ada di
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Bandar Jaya yang pertama yaitu product, permasalahan yang paling utama
mengenai produk adalah ketika estetika barang atau kemasan produk kue yang ada
di beberapa usaha kue Bandar Jaya masih kalah bersaing dengan usaha kue sejenis.
Selanjutnya place,masih adanya kesulitan akses lokasi juga menyebabkan
permasalahan ini muncul di toko-usaha kue yang ada di Bandar Jaya seperti tidak
tercatatnya beberapa usaha kue di Google Maps sehingga hal ini akan menyulitkan
konsumen untuk mengetahui dengan jelas lokasi dari usaha kue. Mengenai
permasalahan price dengan banyak dan hadirnya kompotitor usaha kue di Bandar
Jaya membuat harga semakin bersaing tidak sedikit perbedaan harga membuat
harga yang murah dengan kualitas yang sama. Salah satu permasalahan yang juga
menjadi permasalahan utama mengenai strategi promotion adalah belum
diterapkannya media promosi online agar masyarakat mengetahui atau mengenal

produk yang diproduksinya.

Penelitian terdahulu Maulida & Indah (2021) yang berjudul “Analisis Strategi
Pemasaran Sebagai Strategi Persaingan Bisnis : Studi Kasus Bisnis Kuliner Rumah
Makan Khas Aceh “Hasan” Di Kota Banda Aceh” hasil penelitian menunjukan bahwa
RM Hasan mempunyai strategi STP yaitu berdasarkan Behavioristis / tingkah laku.
Segmentasi tingkah laku mengelompokkan pembeli berdasarkan pada pengetahuan,
sikap, penggunaan atau reaksi mereka terhadap suatu produk. Selain itu, RM Hasan
mempunyai strategi produk yang unggul dibanding pesaing, karenanya strategi bauran
pemasaran jasa yang dimiliki RM Hasan yang paling dominan berpengaruh dalam

usaha memenangkan persaingan adalah dari faktor produknya.

Selain itu, terdapat penelitian lain yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran
Dalam Menghadapi Persaingan Pasar Pada Toko Roti Merah Delima Kediri” dan
hasil yang didapatkan melalui analisis swot menunjukan bahwa SO lebih besar
daripada WT, dari analisis ini perusahaan dapat mampu terus berkembang dengan
memanfaatkan peluang dan kekuatan yang ada untuk mencapai pendapatan yang

memuaskan.

Berdasarkan latar belakang dan permasalahan yang telah dijabarkan dan perbedaan
penelitian yang dilakukan terdahulu. maka peneliti melakukan penelitian yang

berjudul Analisis Strategi Bauran Pemasaran dalam Menghadapi Persaingan Usaha
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(Studi pada UMKM Produsen Kue di Kelurahan Bandar Jaya Kabupaten Lampung
Tengah).

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka dapat dirumuskan
masalah yaitu, Bagaimana strategi bauran pemasaran yang diterapkan oleh UMKM

produsen kue di Bandar Jaya dan dampaknya dalam menghadapi persaingan usaha?

1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas, yang menjadi tujuan penelitian ini adalah
Untuk mengetahui peran strategi bauran pemasaran dalam menghadapi persaingan
usaha studi pada studi pada UMKM produsen kue di Kelurahan Bandar Jaya
Kabupaten Lampung Tengah.

1.4 Manfaat Peneltian

Adapun manfaat yang diharpkan peneliti dalam penelitian ini, yaitu.

1. Secara teoritis, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat serta
dapat digunakan sebagai refrensi bagi pembaca jurusan ilmu administrasi bisnis
dalam menambah pengetahuan terkait strategi bauran pemasaran.

2. Secara praktis, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran dan

informasi kepada UMKM terkait penerapan strategi bauran pemasaran.



Il. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pemasaran

Pemasaran merupakan suatu kegiatan yang wajib dilakukan oleh setiap industri.
Untuk bertahan dan bersaing di industri yang serupa diperlukan rencana pemasaran
yang efektif agar dapat menguasai pangsa pasar. Pemasaran adalah proses sosial
dan manajerial yang dilakukan oleh individu dan organisasi untuk mendapatkan apa
yang mereka butuhkan dan inginkan dengan cara penciptaan serta pertukaran nilai
dengan orang lain. Dalam proses pemasaran perusahaan melibatkan pelanggan,
membangun hubungan pelanggan yang kuat, dan menciptakan nilai pelanggan
untuk menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalannya (Kotler & Armstrong,
2017).

Pemasaran memiliki tujuan ganda yaitu untuk menarik pelanggan baru dengan
menjanjikan nilai superior dan mempertahankannya, serta mempertahankan
pelanggan yang ada dengan memberikan nilai dan kepuasan (Kotler & Armstrong,
2017). Pemasaran adalah suatu kegiatan menyeluruh, terpadu, dan terencana, yang
dilakukan oleh sebuah organisasi atau institusi dalam melakukan usaha agar mampu
mengakomodir permintaan pasar dengan cara menciptakan produk bernilai jual,
menentukan harga, mengkomunikasikan, menyampaikan, dan saling bertukar
tawaran yang bernilai bagi konsumen, klien, mitra, dan masyarakat umum
(Indrasari, 2019). Secara singkat pengertian dari pemasaran menurut (Keller, 2016)
pemasaran adalah memenuhi kebutuhan secara menguntungkan. Berdasarkan
definisi dari para ahli, maka dapat diketahui bahwa pemasaran merupakan suatu
proses untuk menciptakan, memenuhi serta mengkomunikasikan dalam rangka
memenuhi keinginan dan kebutuhan dari konsumen untuk memperoleh

keuntungan.
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2.1.1 Strategi Pemasaran

Haque-Fawzi (2022) mengemukakan beberapa pengertian strategi pemasaran.
Menurut Kotler dan Amstrong (2008), pengertian strategi pemasaran adalah logika
pemasaran dimana unit bisnis berharap untuk menciptakan nilai dan memperoleh
keuntungan dari hubungannya dengan konsumen. Menurut Kurtz (2008) pengertian
strategi pemasaran adalah keseluruhan program perusahaan dalam menentukan
target pasar dan memuaskan konsumen dengan membangun kombinasi elemen dari

marketing mix; produk, distribusi promosi, dan harga.

Strategi pemasaran menurut Philip Kotler adalah suatu pola pikir pemasaran yang
akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran, dimana di didalamnya terdapat
strategi rinci mengenai pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran, dan
budget untuk pemasaran. Pengertian strategi pemasaran menurut Tjiptono adalah
alat fundamental yang dirancang untuk mencapai tujuan perusahaan dengan
mengembangkan keunggulan daya saing yang berkesinambungan melewati pasar
yang dimasuki, dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar

target tersebut.

Sedangkan menurut Stanton Pengertian strategi pemasaran adalah sesuatu yang
melingkupi semua sistem memiliki hubungan dengan tujuan untuk merencakanan
dan menentukan harga sehingga mempromosikan dan menyalurkan produk barang

atau jasa yang dapat memuaskan konsumen.

Dari beberapa definisi strategi pemasaran diatas dapat disimpulkan, strategi
pemasaran adalah cara yang dilakukan suatu perusahaan untuk mencapai tujuan

tertentu dan mencapai target pasar yang diinginkan dengan memuaskan konsumen.

2.2 Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk, baik itu barang atau
jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik tertentu sehingga jumlah
penjualan menjadi lebih tinggi (Fawzi dkk., 2022). Di dalam strategi pemasaran

terdapat system strategi bauran pemasaran. Menurut Kotler & Armstrong dalam
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(Nawari dan Ulfa, 2020) Bauran pemasaran atau marketing mix merupakan
perangkat taktis menggunakan produk, harga, tempat, dan promosi yang dipadukan
perusahaan unntuk menghasilkan respon yang diinginkan target atau atau pemasar.
Bauran pemasaran atau marketing mix merupakan strategi produk, penetapan harga,
distribusi dan promosi dengan menyalurkannya ke pasar sasaran (lsorite, 2016).
Bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, saluran pemasaran atau
distribusi, dan promosi merupakan salah satu alat strategi pemasaran yang pada
aplikasinya memerlukan pemahaman mendalam dari perusahaan untuk
mengkombinasikan faktor-faktor tersebut untuk memaksimalkan kesuksesan
aktivitas pemasaran perusahaan (Hintze, 2015). Menurut Hermawan (2015) bauran
pemasaran merupakan satu dari sekian konsep yang paling universal yang telah
dikembangkan dalam pemasaran dan sebagian besar memusatkan pada empat
komponen kunci. Dari beberapa pengertian tentang bauran pemasaran tersebut
dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran adalah salah satu konsep pemasaran
yang terdiri dari produk, harga, promosi, dan saluran distribusi yang memerlukan

pemahaman yang mendalam untuk mengkombinasikan faktor-faktor tersebut.
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Gambar 2. 1 Marketing Mix
(Magezon.com, 2023)

2.2.1 Strategi Perencanaan Product (Produk)

Menurut Al Badi dalam Hendrayani (2020) Produk dapat berupa jasa (services),
barang (goods), kegunaan (utilities), tidak hanya barang berwujud atau jasa namun

segala sesuatu yang terkait dengn apa yang ditawarkan produsen. Strategi produk
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adalah salah satu upaya melakukan diferensiasi pemasaran produk dimata
konsumen atau pelanggan untuk memudahkan konsumen mengenali produk yang
akan di jual oleh sebuah perusahan (Sadeli dkk., 2016). Menurut Kotler &
Armstrong (2018) terdapat beberapa karekteristik dari atribut produk yang dapat

dijadikan sebagai dasar strategi produk adalah sebagai berikut:

a. Product quality (kualitas produk) merupakan kemampuan produk meliputi daya
tahan produk, kehandalan produk, tingkat akurasi yang dihasilkan oleh produk,
kemudahan dalam mengoperasikan dan memperbaiki produk, dan lain
sebagainya.

b. Product features (fitur produk) merupakan alat pembeda produk perusahaan
terhadap produk pesaing yang sejenis.

c. Product style and design (gaya dan desain produk) menjelaskan penampilan
produk yang sensasional dan bernilai seni akan mendapat perhatian komsumen.

d. Product variety (varian produk) merupakan varian tipe atau jenis produk yang
dibuat dan ditawarkan suatu perusahaan kepada konsumen.

e. Brand name (nama produk) merupakan nama produk yang dibuat perusahaan
untuk membedakan produk mereka dengan produk pesaingnya.

f. Packaging (kemasan) merupakan desain kreatif dari wadah atau kemasan untuk
produk yang dihasilkan.

g. Sizes (ukuran) merupakan bentuk atau berat produk yang dihasilkan oleh
perusahaan untuk menarik perhatian konsumen.

h. Services (layanan) merupakan layanan yang diberikan oleh perusahaan untuk
mendukung keberlangsungannya penjualan produk.

i. Returns (pengembalian) merupakan pembatalan transaksi yang diberikan

perusahaan kepada konsumen apabila menerima produk gagal atau rusak.

Dalam dunia usaha dimana persaingan yang semakin ketat, pelaku usaha dituntut
untuk melakukan inovasi produk agar terhindar dari risiko yang berat. Dengan
adanya perubahan yang terjadi dipasar mulai dari perubahan selera konsumen,
teknologi baru, serta persaingan yang ketat pelaku usaha dituntut untuk melakukan
strategi perencanaan produk. Menurut Tjiptono (2019) proses perencanaan strategi

produk meliputi beberapa langkah sebagai berikut:
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a. Analisis situasi
Analisis ini dilakukan terhadap lingkungan internal dan lingkungan eksternal.
Hal-hal yang perlu dipertimbangkan antara lain, apakah pelaku bisnis dapat
memanfaatkan yang dimiliki, seberapa besar permintaan terhadap produk
tertentu, dan seberapa besar kemampuan pelaku bisnis untuk memenuhi
permintaan tersebut.

b. Penentuan tujuan produk
Selain untuk memenuhi kebutuhan pelanggan, produk yang dihasilkan pelaku
bisnis dimaksudkan pula untuk memenuhi atau mencapai tujuan pelaku bisnis.
Dengan demikian perlu dipertimbangkan apakah produk yang dihasilkan dapat
memberikan kontribusi bagi pencapaian tujuan pelaku bisnis.

c. Penentuan sasaran pasar/produk
Pelaku bisnis dapat berusaha melayani pasar secara keseluruhan ataupun
melakukan segmentasi. Dengan demikian alternatif yang dapat dipilih adalah
produk standar, customized product, maupun produk standar dengan
modifikasi.

d. Penentuan anggaran
Langkah selanjutnya yang perlu dilakukan adalah penyusunan anggaran.
Anggaran ini dapat bermanfaat sebagai alat perencanaan, koordinasi, sekaligus
pengendalian.

e. Penentuan strategi produk
Dalam tahap ini alternatif-alternatif strategi produk dianalisis dan dinilai
keunggulan dan kelemahannya, kemudian dipilih yang paling baik dan layak
untuk kemudian diterapkan.

f. Evaluasi pelaksanaan strategi
Aktivitas yang terkahir adalah evaluasi atau penilaian terhadap pelaksanaan

rencana yang telah disusun.

2.2.2 Strategi Penetapan Price (Harga)

Menurut Al Badi dalam Hendrayani (2020), harga merupakan sejumlah uang

dimana konsumen membayar untuk memperoleh produk maupun jasa atau
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sejumlah uang yang ditukarkan konsumen atas nilai dari suatu produk guna
memperoleh manfaat atau kepemilikan atau penggunaan atas produk. Kotler dan
Amstrong (2018) menjelaskan ada beberapa indikator dalam menetapkan harga

yaitu:

a. Keterjangkauan harga, adalah kemampuan konsumen dalam menjangkau harga
produk yang ditetapkan oleh perusahaan.

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk, konsumen cenderung memilih harga
yang lebih tinggi dengan adanya perbedaan kualitas.

c. Daya saing harga merupakan keputusan konsumen dalam membeli suatu
produk apabila manfaat yang dirasakan lebih tinggi atau sama dengan yang
telah dikeluarkan untuk mendapatkan produk tersebut.

d. Kesesuaian harga dengan manfaat merupakan perbandingan harga suatu produk
dengan produk lainnya, dimana dalam hal ini mahal murahnya suatu produk
sangat dipertimbangkan oleh konsumen terkait dengan manfaat yang dirasakan

konsumen pada saat akan membeli produk tersebut.

Harga merupakan satu-satunya komponen bauran pemasaran yang dapat langsung
menghasilkan pendapatan tanpa menimbulkan biaya. Sementara itu, komponen
bauran pemasaran lainnya, seperti produk, promosi, dan distribusi akan
menghasilkan pendapatan setelah terlebih dahulu mengeluarkan pengeluaran.
Selain itu, harga merupakan bauran pemasaran yang paling mudah beradaptasi
karena perusahaan dapat dengan cepat mengubah harga untuk merespons pendatang
baru di pasar. Berbeda dengan bauran pemasaran lainnya, yang penerapannya
membutuhkan waktu lebih lama untuk bisa melakukan perubahan dalam

menghadapi dinamika pasar.

2.2.3 Strategi Promotion (Promosi)

Promosi adalah kegiatan komunikasi antara perusahaan dan konsumen sebagai
usaha untuk memperingati konsumen dalam kegiatan pembelian sesuai keinginan
(Garaika dan Feriyan, 2019). Tujuan utama dari promosi adalah untuk

meningkatkan penjualan dengan menginformasikan, membujuk dan memberikan
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pengaruh untuk membeli produk dan merek suatu perusahaan (Martowinangun

dkk., 2019). Bauran promosi terdiri dari delapan model komunikasi pemasaran

yaitu:

a.

Advertising (periklanan), vyaitu bentuk promosi ide, barang atau jasa
nonpersonal oleh pihak tertentu yang memerlukan pembayaran.

Sales promotion (promosi penjualan), yaitu bentuk promosi jangka pendek
untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa.

Event and experiences, yaitu aktivitas perusahaan yang dirancang untuk
mengkomunikasikan merek tertentu.

Public relations and publicity, yaitu komunikasi menyeluruh dari perusahaan
kepada masyarakat untuk memperoleh publisitas yang menguntungkan,
membangun citra perusahaan yang bagus, menangani atau meluruskan rumor,
berita, maupun kejadian yang tidak menguntungkan.

Online and social media marketing, yaitu aktivitas daring yang dirancang
dengan melibatkan pelanggan atau pelanggan prospek secara langsung maupun
tidak langsung daam rangka meningkatkan kesadaran, meningkatkan citra, atau
menimbulkan penjualan produk dan jasa.

Mobile marketing, suatu bentuk khusus dari pemasaran daring yang
menempatkan promosi melalui perangkat bergerak milik konsumen seperti
handphone, smartphone, maupun tablet konsumen.

Personal selling merupakan bentuk promosi melalui interaksi langsung dengan
calon pembeli guna melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, dan

menerima pesanan.

2.2.4 Strategi Place (Saluran pemasaran atau distribusi)

Saluran distribusi merupakan aliran produk dari perusahaan, distributor, sampai ke

pasar sehingga konsumen dapat memenuhi kebutuhan dan keinginannya (Nurseto,

2016). Menurut Kotler dalam Nasution (2017) distribusi atau saluran pemasaran

adalah serangkaian organisasi yang saling bergantung yang terlibat dalam proses

untuk menjadikan produk atau jasa siap digunakan atau dikonsumsi. Menurut

Tjiptono dalam (Hartoyo dkk., 2023) strategi distribusi yaitu berhubungan dengan
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penentuan dan manajemen saluran distribusi yang digunakan oleh perusahan dalam
memasarkan produknya hingga sampai ke tangan konsumen akhir. Menurut
Suryana (2013) tempat yang menarik bagi konsumen adalah tempat yang paling
strategis, menyenangkan, dan efisien. Strategi distribusi adalah strategi penyediaan
barang-barang bagi para pelanggan potensial, strategi ini meliputi pemilihan jalan
atau saluran melalui liku-liku para perantara pemasaran yang membentuk struktur
distribusi (Sunyoto dan Mulyono, 2023). Dalam saluran pemasaran terdapat 4

tingkat saluran, masing masing tingkat tersebut adalah:

1. Saluran nol tingkat, dapat dikatakan pemasaran langsung, yakni produsen
menjual langsung produknya ke konsumen akhir.

2. Saluran satu tingkat, produsen menjual produknya hanya menggunakan satu
perantara (pengecer).

3. Saluran dua tingkat, saluran pemasaran terdiri dari 2 perantara yaitu pedagang
besar dan pengecer.

4. Saluran tiga tingkat, saluran pemasaran terdiri dari 3 perantara yaitu pedagang

besar, pemborong dan pengecer.



2.3 Penelitian Terdahulu

Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu
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No. | Nama Peneliti Judul Penelitian Nama Jurnal Hasil Penelitian Perbedaan
1. | Wibowo, D. Analisis strategi Doctoral Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Batik Penelitian yang dilakukan
H., Arifin, Z., | pemasaran untuk dissertation, Diajeng Solo sudah cukup efektif dalam Wibowo, Arifin &
& Sunarti, meningkatkan daya Brawijaya memasarkan Sunarti membahas
S. (2015). saing UMKM (Studi University produknya, karena dilihat dari peningkatan- strategi pemasaran untuk
pada Batik Diajeng peningkatan jumlah penjualan, Batik Diajeng meningkatkan daya saing
Solo). Solo terus mengembangkan produk dengan UMKM sedangkan
berbagai macam strategi untuk memasarkannya. | penulis membahas
strategi pemasaran dalam
menghadapi persaingan
usaha
2. | Hidayah, 1., Analisis Strategi Bauran | (Solusi, 19(1). Kesimpulan pada penelitian ini yaitu, dalam Penelitian yang dilakukan
Ariefiantoro, Pemasaran Dalam Journals.usm.ac.id | strategi bauran pemasaran 4P semua Hidayah, Ariefiantor,
T., Nugroho, Meningkatkan VVolume mempengaruhi dalam peningkatan volume Nugroho &
D.W.P.S., & | Penjualan (Studi Kasus penjualan. Suryawardana membahas
Suryawardana, | Pada Pudanis Di strategi bauran pemasaran
E. (2021). Kaliwungu. dalam meningkatkan
volume penjualann
sedangkan penulis
membahas strategi
pemasaran dalam
menghadapi persaingan
usaha
3. Reza, H. M., Analisis Strategi El-Mal: Jurnal Rumah Makan Angkringan Mbah Darsih telah Penelitian yang dilakukan
Mubhlisin, S., & | Pemasaran Rumah Kajian Ekonomi secara efektif menerapkan prinsip-prinsip Reza, Muhlisin &
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Gustiawati, S. | Makan Dalam & Bisnis Ekonomi Syariah dalam strategi pemasaran Gustiawati menggunakan
(2022). Menghadapi Persaingan | Islam, 3(1), 50- mereka. Dengan fokus pada produk halal, harga | prinsip syariah sedangkan
Usaha. 59. terjangkau, promosi jujur, dan pelayanan yang penulis tidak.
berperikemanusiaan, mereka berhasil
membangun citra positif, kepercayaan
pelanggan, serta posisi yang kuat dalam
persaingan usaha.
Pitay, C. V. Analisis strategi Jurnal Berkala Perusahaan dalam menerapkan strategi bersaing | Pada penelitian yang
(2016). bersaing dalam limiah dengan para kompetitor untuk merebut pasar dilakukan Pitoy
persaingan usaha bisnis | Efisiensi, 16(3). perusahaan melakukan berbagai strategi membahas tentang
document solution pemasaran yang dimana perusahaan memiliki strategi bersaing
(Studi Kasus Pada PT. bidang pemasaran yang bertugas mencapai sedangkan penulis
Astragraphia, Tbk target pemasaran dan penjualan perusahaan. membahas strategi
Manado). Perusahaan memiliki pesaing utama yang juga pemasaran.
agresif melakukan penetrasi pasar. Strategi
bersaing perusahaan dalam merebut pasar antara
lain melakukan positioning dan rebranding
merek perusahaan agar terus menjadi market
leader.
Windi, P., & Pentingnya perilaku Jurnal Logistik Perilaku organisasi adalah perilaku dan tindakan | Pada penelitian yang
Mursid, M. C. | organisasi dan strategi Bisnis, 11(2), 71- | manusia merupakan variabel utama yang dilakukan Windi &
(2021) pemasaran dalam 77. mempengaruhi perilaku sebuah organisasi. Mursid menambahkan

menghadapi persaingan
bisnis di era digital

Dalam menjalankan manajemen pemasaran kita
perlu menerapkan yang namanya perilaku
organisasi, karena sangat penting dalam
membantu para manajer untuk memperbaiki,
merubah perilaku kerja, baik individu,
kelompok, maupun organisasi secara
keseluruhan untuk mencapai tujuan organisasi.
Pemasaran atau Marketing adalah kegiatan
terencana atau menyeluruh yang dilakukan oleh

variabel perilaku
organisasi sedangkan
penulis hanya variabel
strategi bauran
pemasaran.
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suatu perusahaan atau organisasi atau institusi
dalam melakukan berbagai upaya agar mampu
memenuhi permintaan pasar. Dan tujuan
utamanya untuk memaksimalkan keuntungan
dengan membuat strategi penjualan. Konsep
pemasaran ada 5 yaitu : Konsep Produksi,
Konsep Produk, Konsep Penjualan, Konsep
Pemasaran dan Konsep Pemasaran Berwawasan
Sosial. Hal seperti di atas diharapkan, dapat
dicapai melalui salah satu pendekatan yaitu
“Proses Manajemen Pemasaran”.

Strategi pemasaran semakin berkualitas dengan
didukung oleh upaya perusahaan yang harus
kreatif dan inovasi dalam memproduksi jenis-
jenis produk baru yang diminati konsumen,
sehingga konsumen tidak bosan dengan sajian
yang monoton.

Strategi yang dapat dilakukan agar usaha dapat
bersaing dan berkembang di era digital dengan
cara : memanfaatkan teknologi, menggunakan
media sosial, menggunakan aplikasi,
memberikan pelayanan terbaik, mobile friendly
dan menggunakan digital marketing.




2.4 Kerangka Pemikiran

Strategi pemasaran adalah salah satu alat yang digunakan oleh pelaku usaha dalam
upaya mencapai tujuan suatu usaha yaitu keuntungann secara maksimal. Dalam
menerapkan strategi pemasaran terdapat beberapa cara yang dapat
diimplementasikan sesuai dengan situasi dan kondisi yang ada. Salah satu strategi
yang sering dilaksanakan oleh suatu usaha adalah strategi bauran pemasaran yang
merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem
pemasaran yaitu produk, harga, promosi, dan saluran distribusi. Variabel tersebut
dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi para pembeli atau

konsumen.

Dalam dunia usaha, persaingan adalah fenomena yang tidak dapat dihindari. Ini
adalah situasi di mana bisnis bersaing untuk mendapatkan perhatian dan dukungan
konsumen serta pangsa pasar. Persaingan usaha dapat memicu inovasi,
meningkatkan kualitas produk dan layanan, serta mendorong efisiensi dalam
pengelolaan suatu usaha. Oleh karena itu, diperlukan nya juga suatu strategi
pemasaran yang baik dalam menghadi persaingan usaha yaitu salah satunya adalah

menggunakan strategi bauran pemasaran.

Usaha Kue di Kelurahan Bandar Jaya

A4
Persaingan Usaha

v

Identifikasi Strategi Pemasaran

A\ 4
Analisis Strategi Bauran Pemasaran

[ | — |

Product Price Place Promotion

| \ | |

1
Meningkatkan Penjualan Usaha Kue

Gambar 2. 2 Kerangka Pemikiran



I1I.METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan pendekatan kualitatif dan metode
deskriptif dengan mengumpulkan data yang terdiri dari data primer dan data
sekunder. Metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan
pada filsafat postpositivisme atau enterpretatif, digunakan untuk meneliti kondisi
obyek yang alamiah (sebagai lawannya adalah eksperimen) di mana peneliti adalah
sebagai instrumen kunci, teknik pengumpulan data yang dilakukan secara
triangulasi (gabungan), analisis data bersifat induktif/kualitatif, dan hasil penelitian
kualitatif lebih menekankan makna daripada generalisasi (Sugiyono, 2019).
Penelitian kualitatif deskriptif adalah berupa penelitian dengan metode atau
pendekatan studi kasus (Hardani dkk., 2020). Metode pendekatan deskriptif
kualitatif bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi bauran pemasaran yang
diterapkan dan metode ini juga bertujuan untuk menganalisis atau mendeskripsikan
jawaban dari informan agar mengetahui bagaimana strategi bauran pemasaran yang

diterapkan oleh UMKM produsen kue dalam menghadapi persaingan usaha.

3.2 Fokus Penelitian

Fokus penelitian menurut (Sugiyono, 2019) menyatakan bahwa fokus merupakan
domain tunggal atau beberapa domain yang terkait dari situasi sosial. Fokus
penelitian memegang peranan yang sangat penting dalam memandu dan
mengarahkan jalannya suatu penelitian, fokus penelitian sangat dibutuhkan oleh
seorang peneliti agar tidak terjebak oleh melimpahnya volume data yang masuk,

luasnya ruang lingkup penelitian, temasuk juga hal hal yang tidak berkaitan dengan
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masalah penelitian. Fokus penelitian memberikan batas dalam studi dan
pengumpulan data, sehingga peneliti menjadi fokus memahami masalah dalam
penelitiannya. Fokus penelitian bertujuan untuk mempermudah peneliti dalam
melakukan penelitian pada strategi bauran pemasaran UMKM produsen kue dalam
menghadapi persaingan usaha. Sehingga dapat diketahui bagaimana strategi bauran
pemasaran yang diterapkan oleh UMKM produsen kue di Kelurahan Bandar Jaya
dalam menghadapi persaingan usaha.

3.3 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Kelurahan Bandar Jaya Kabupaten Lampung Tengah
dengan secara langsung menemui informan untuk diwawancarai. Kegiatan
Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Oktober 2023 - Mei 2024. Berikut uraian
kegiatan penelitian :

Tabel 3.1 Waktu Penelitian

2023 2024
Jenis Kegiatan Bulan ke-

9 10 |1 ]2 (3|4
Observasi Pra-penelitian 4
Pembuatan Proposal Penelitian 4 4
Observasi v
Wawancara VIV
Analisis Data v | v

3.4 Subjek dan Objek Penelitian

Subjek penelitian ini adalah informan dari empat usaha kue di Kelurahan Bandar
Jaya yang dipilih melalui pra riset peneltian. Objek dari penelitian ini adalah

bagaimana strategi bauran pemasaran produsen kue dalam menghadapi persaingan
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usaha, sehingga peneliti melakukan analisis untuk mengetahui bagaimana strategi
bauran pemasaran yang diterapkan oleh UMKM produsen kue dalam menghadapi
persaingan usaha.

3.5 Informan

Informan merupakan seseorang yang mempunyai informasi mendalam tentang
objek penelitian. Informan dalam penelitian ini berasal dari wawancara yang
dilakukan secara langsung disebut sebagai narasumber. Dalam menentukan
informan, penelitian ini menggunakan teknik purposive, dimana informan dipilih
dengan pertimbangan dan tujuan tertentu atau yang benar-benar memahami dan
mengetahui suatu objek yang diteliti oleh peneliti. Purposive sampling menurut
Sujarweni (2015) merupakan teknik penentuan sampel berdasarkan pertimbangan
atau kriteria-kriteria tertentu, yang berarti populasi sengaja ditentukan sendiri oleh
peneliti untuk berpartisipasi dalam penelitian melalui proses pra-penelitian yang
telah dilakukan.

Adapun kriteria informan dalam penelitian ini, yaitu memiliki usaha dibidang
kuliner kue tradisional ataupun modern yang beroperasi di Kelurahan Bandar Jaya,
dan bersedia memberikan informasi yang dibutuhkan peneliti. Informan dalam
penelitian ini adalah pihak-pihak internal maupun eksternal dari usaha kue yang
dipilih dari proses pra-penelitian yang telah dilakukan. Adapun Informan penelitian

ini adalah :

Raffaza Cake & Cookies
Kue Mama Tia

Omah Kue Bu Tutut
Like Butter

> w0
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3.6 Sumber Data

Jenis data meliputi data hasil pengambilan sampel baik berupa data kualitatif yang

dinyatakan dalam bentuk kata verbal untuk mengetahui bagaimana strategi bauran

pemasaran yang diterapkan oleh UMKM produsen kue di Kelurahan Bandar Jaya

dalam menghadapi persaingan usaha, maka diperlukan jenis data pimer dan

sekunder untuk mendukung data penelitian ini.

a. Data Primer
Data primer adalah data asli yang dikumpulkan sendiri oleh peneliti untuk
menjawab masalah penelitiannya secara khusus dan data sekunder adalah data
yang bersumber dari catatan yang ada pada perusahaan dan dari sumber lainnya
(Danang Sunyoto, 2013). Selanjutnya menurut Husein Umar (2013) Data
primer merupakan data yang didapat dari sumber pertama baik dari individu
atau perseorangan seperti hasil dari wawancara atau hasil pengisian kuesioner
yang biasa dilakukan oleh peneliti. Dalam penelitian ini data primer diperoleh
dari hasil wawancara dengan UMKM produsen kue di Kelurahan Bandar Jaya
sebagai informan.

b. Data Sekunder
Data sekunder merupakan data primer yang telah diolah lebih lanjut dan
disajikan baik oleh pihak pengumpul data primer maupun pihak lain (Husein
Umar, 2013). Data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini berasal dari

internet, buku, jurnal, dan artikel.

3.7 Teknik Pengumpulan Data

3.7.1 Observasi

Menurut Sugiyono (2019) observasi merupakan kegiatan pemuatan penelitian
terhadap suatu objek. Apabila dilihat pada proses pelaksanaan pengumpulan data,
observasi dibedakan menjadi partisipan dan non-partisipan. Metode observasi
berguna untuk menggali informasi lebih dalam terkait penelitian yang akan diteliti

dan informasi yang dibutuhkan. Metode ini digunakan untuk mengetahui strategi
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bauran pemasaran yang diterapkan oleh UMKM produsen kue di Kelurahan Bandar

Jaya dalam menghadapi persaingan usaha.

3.7.2 Wawancara

Menurut Sugiyono (2019) wawancara adalah proses memperoleh keterangan untuk
tujuan penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap muka antara penanya
atau pewawancara dengan penjawab atau responden dengan menggunakan alat
yang dinamakan interview guide (panduan wawancara). Untuk melaksanakan
metode ini, maka peneliti melakukan wawancara kepada informan penelitian yaitu
empat usaha kue yang telah dipilih melalui pra riset penelitian agar mendapatkan

informasi yang dibutuhkan guna menunjang penelitian ini.

3.7.3 Dokumentasi

Dokumentasi adalah suatu cara yang digunakan untuk memperoleh data dan
informasi dalam bentuk buku, arsip, dokumen, tulisan angka dan gambar yang
berupa laporan serta keterangan yang dapat mendukung penelitian (Sugiyono,
2019). Dokumentasi pada penelitian ini menggunakan data-data yang terkumpul

dari observasi dan wawancara kepada informan.

3.8 Teknik Analisis Data

Pada penelitian ini data yang diperoleh melalui wawancara maupun observasi
(mengamati) dideskripsikan secara kualitatif. Proses analisis dimulai sejak awal
penelitian hingga akhir penulisan. Adapun tahap yang ditempuh adalah menelaah
seluruh data yang diperoleh kemudian diklasifikasi berdasarkan kategorinya
kemudian mencari hubungan-hubungan dengan kategori yang lain agar tergambar
strategi bauran pemasaran UMKM produsen kue dalam menghadapi persaingan
usaha di Kelurahan Bandar Jaya. Menurut Moleong (2017) analisis data adalah

proses mengorganisasikan dan mengurutkan data ke dalam pola, kategori, dan
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satuan uraian dasar sehingga dapat ditemukan tema dan dapat dirumuskan hipotesis
kerja seperti yang disarankan oleh data. Analisis menurut Miles dan Huberman
(1992) dalam Hardani dkk., (2020) dibagi dalam tiga alur kegiatan yang saling
terkait, yaitu :

1. Reduksi Data
Reduksi data merupakan proses yang dilakukan pada analisis data untuk
mereduksi dan merangkum hasil-hasil penelitian dan memfokuskan ada hal
yang dianggap penting oleh peneliti. Tujuan dari reduksi data adalah dapat
mempermudah peneliti dalam memahami data yang telah terkumpul sehingga

data akan lebih jelas dan rinci setelah data direduksi.

2. Penyajian Data
Penyajian data adalah hasil dari data-data yang telah tersusun secara terperinci
agar dapat memberikan gambaran penelitian secara menyeluruh. Apabila data
telah terkumpul secara terperinci dan menyeluruh maka peneliti akan
mengambil kesimpulan yang tepat untuk penelitian yang dilakukan. Penyajian
data disusun sesuai dengan susunan bentuk uraian atau sesuai dengan hasil

yang diperoleh.

3. Kesimpulan
Kesimpulan menjadi tahap terakhir dalam suatu penelitian untuk memberikan

makna dari data yang telah dianalisis.

3.9 Keabsahan Data

Keabsahan data dilakukan pada penelitian ini guna memeriksa data yang dianalisis
oleh peneliti dapat dipercaya, sehingga perlu melakukan pengecekan ulang pada
hasil penelitian. Menurut Moleong (2017) terdapat kriteria yang digunakan dalam
pemeriksaan keabsahan data, yaitu:
a. Kepercayaan (credibility)

Pada dasarnya penerapan derajat kepercayaan menggantikan konsep validitas

internal dan nonkualitatif. Fungsi dari derajat kepercayaan adalah penemuannya
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dapat dicapai, mempertunjukkan derajat kepercayaan hasil-hasil penemuan
dengan jalan pembuktian oleh peneliti pada kenyataan yang sedang diteliti.
Keteralihan (Transferability)

Keteralihan sebagai persoalan empiris bergantung pada pengamatan antara
konteks pengirim dan penerima. Peneliti perlu mencari dan mengumpulkan data
kejadian empiris dalam konteks yang sama, agar dapat melakukan pengalihan
tersebut.

Kebergantungan (Dependability)

Kebergantungan adalah subsitusi reliabilitas dalam nonkualitatif. Pada
penelitian ini, untuk menguji kebergantungan maka penelitian dilakukan
pemeriksaan terhadap keseluruhan dari proses penelitian. Jika tidak melakukan
suatu proses penelitian tetapi terdapat datanya, maka dapat dikatakan bahwa
penelitian tersebut tidak dependable. Peneliti perlu mendiskusikan dengan
pembimbing secara bertahap mengenai data-data yang diperoleh di lapangan,
dari proses penelitian hingga taraf kebenaran data yang didapat, hal tersebut
bertujuan untuk mengetahui dan memastikan bahwa hasil penelitian yang
dilakukan benar atau salah.

Kepastian (Confimability)

Dalam uji kepastian ini hampir sama dengan uji kebergantungan, sehingga
pengujiannya dapat dilakukan secara bersamaan. Menguji kepastian yang
artinya menguji hasil penelitian yang telah diperoleh, dan dikaitkan dengan
proses yang telah dilakukan selama penelitian. Kepastian tersebut berasal dari
konsep objektivitas, sehingga dengan disepakatinya hasil penelitian, maka
penelitian tersebut tidak lagi subjektif melainkan telah menjadi objektif. Teknik
keabsahan data yang digunakan dalam penelitian ini mengambil beberapa
teknik yang ada dalam poin credibility yaitu triangulasi, dan member check.
Triangulasi adalah kegiatan pengecekan data melalui berbagai sumber, waktu,
dan teknik. Member check merupakan kegiatan pengecekan data pada sumber
data agar informasi yang diperoleh dalam laporan penelitian memiliki

kesesuaian dengan apa yang diamaksud oleh sumber data atau informan.



V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian pada analisis strategi bauran pemasaran dalam
menghadapi persaingan usaha (studi pada UMKM produsen kue di Kelurahan
Bandar Jaya Kabupaten Lampung Tengah), maka dapat disimpulkan bahwa dalam
aspek product semua pemilik usaha kue tersebut telah berhasil menerapkan strategi
product dengan pendekatan yang berbeda. Dalam aspek price dapat disimpulkan
bahwa semua pemilik usaha kue memiliki rentang harga yang beragam, namun
tingkat penerapan strategi bauran pemasaran dalam aspek harga berbeda-beda.
Raffaza Cake & Cookies, dan Like Butter terlihat lebih terstruktur dalam
pendekatan mereka terhadap penetapan harga dengan melakukan analisis biaya dan
survei harga pesaing. Kue Mama Tia dan Omah Kue Bu Tutut belum secara
eksplisit menerapkan strategi harga yang spesifik, tetapi menawarkan rentang harga
yang mencerminkan variasi produk mereka. Oleh karena itu, dapat disimpulkan
bahwa Raffaza Cake & Cookies, dan Like Butter lebih kuat dalam menerapkan
bauran pemasaran pada aspek price. Dalam aspek place tidak ada pemilik usaha
kue yang sepenuhnya berhasil menerapkan strategi bauran pemasaran dalam aspek
lokasi secara optimal. Like Butter memiliki toko fisik tetapi tidak memanfaatkan
kerjasama dengan pihak ketiga dalam distribusi, sedangkan yang lainnya tidak
memiliki toko fisik dan bergantung pada distribusi terbatas. Oleh karena itu dapat
disimpulkan Like Butter lebih kuat dalam penerapan strategi place. Dalam aspek
promotion, Like Butter adalah pemilik usaha kue yang berhasil menerapkan strategi
promotion lebih baik. Mereka memanfaatkan keempat platform media sosial yang
populer (WhatsApp, Facebook, Instagram, dan TikTok) untuk memperkenalkan dan

mempromosikan produk mereka, sehingga menciptakan pendekatan promosi yang
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lebih luas dan komprehensif dibandingkan pemilik usaha kue lainnya. Like Butter

juga menerapkan sales promotion lebih baik dari ketiga informan lainnya.

5.2 Saran

Adapun saran yang diberikan pada penelitian ini sebagai berikut:

1.

Bagi Pemilik Usaha

Peneliti menyarankan hendaknya pemilik usaha kue perlu terus
mengembangkan inovasi produk untuk memenuhi preferensi konsumen yang
beragam, disarankan untuk melakukan survei pelanggan secara berkala guna
memperoleh masukan mengenai kualitas dan variasi produk yang diinginkan.
Bagi usaha seperti Kue Mama Tia dan Omah Kue Bu Tutut, penting untuk
mengadopsi pendekatan penetapan harga yang lebih terstruktur dengan
melakukan analisis biaya dan survei harga pesaing. Menawarkan paket
promosi atau diskon pada waktu-waktu tertentu dapat menarik lebih banyak
pelanggan dan meningkatkan penjualan. Pemilik usaha yang belum memiliki
toko fisik perlu mempertimbangkan untuk membuka outlet kecil atau
bekerjasama dengan toko-toko lokal untuk memperluas jangkauan distribusi.
Like Butter dan usaha lainnya bisa memanfaatkan kerjasama dengan platform
e-commerce dan layanan pengiriman untuk meningkatkan aksesibilitas produk
mereka. Semua pemilik usaha kue harus meningkatkan penggunaan media
sosial untuk promosi produk, mengingat efektivitas platform ini dalam
menjangkau pasar yang lebih luas. Selain media sosial, strategi promosi
melalui kerjasama dengan influencer lokal atau mengadakan event dan

giveaway dapat meningkatkan awareness dan minat konsumen.

Bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai salah satu
literatur yang menambah wawasan serta dapat dijadikan sebagai refrensi bagi
peneliti selanjutnya. Selain itu, objek dalam penelitian ini hanya berfokus pada
bauran pemasaran, sehingga disarankan agar menambah objek lainnya dengan

lingkup yang lebih lua
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