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BAB V 

PEMBAHASAN 

 

 

Berdasarkan temuan dari hasil penelitian dalam bentuk wawancara dan 

dokumentasi yang kemudian dilakukan pembahasan sesuai dengan teori. Supaya 

lebih terperinci dan terurai, maka dalam pembahasan ini akan menyajikan 

permasalahan dengan teliti. 

A. Analisis Strategi Pemasaran Produk Home Industry Aneka Keripik 

Trinil Desa Suru Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk 

Strategi pemasaran merupakan rencana pemasaran yang mendalam 

dan juga kreatif sehingga mampu memandu kegiatan pemasaran. 

Pengembangan strategi pemasaran semakin berkembangan seiring dengan 

berjalannya waktu, sehingga membutuhkan bauran disiplin dan juga 

fleksibilitas. Perusahaan harus tetap berpegang pada strategi, akan tetapi 

juga harus berinovasi sehingga mampu untuk terus berkembang.97 

Pemasaran merupakan suatu sistem keseluruhan dari kegiatan bisnis yang 

bertujuan untuk merencanakan, menetapkan harga, mempromosikan dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada 

pembeli yang ada maupun potensial  

Stanton berpendapat bahwa pemasaran adalah keseluruhan sistem 

kegiatan bisnis yang mempunyai tujuan untuk merencanakan, menentukan 

harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang mampu 

                                                             
97 Muhammad Yusuf Saleh dan Miah Said,  Konsep dan Srategi Pemasaran, (Makassar : 

CV SAH MEDIA, 2019), h.15  
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memebuhi kebutuhan para konsumen dan calon konsumen. Dari pengertian 

tersebut dapat disimpulkan bahwa kagiatan pemasaran merupakan kegiatan 

yang berhubungan dengan orang lain sebuah sebuh sistem. Stanton juga 

percaya bahwa kesuksesan dari jasa pemasaran sangat menentukan 

kesuksesan dari sebuah perusahaan. Oleh karena itu, kegiatan pemasaran 

harus berkoordimasi dan dikelola dengan baik. Meskipun istilah “pemasaran 

yang berhasil” berbeda dengan berbagai definisi konsep pemasaran sejak, 

fenomena pemasaran dapat dilihat dengan jelas mengenai hubungan anttara 

produsen dengan konsumen.98 

Home Industry Trinil merupakan sebuah perusahaan yang bergerak 

dibidang kuliner dan makanan cepat saji (fast food). Menyediakan berbagai 

macam jenis olahan keripik, dengan pemanfaatan bahan baku yang mudah 

dijumpai di Desa Suru. Kemudian untuk menganalisis strategi yang 

digunakan pada perusahaan ini yaitu; strategi produk, harga, promosi dan 

lokasi.  

a. Produk 

Problem utama bagi seorang pemilik usaha yang mengalami 

kegagalan salah satunya adalah pemilihan produk yang tidak tepat. 

Produk yang dipilih bisa jadi produk yang sudah sangat sesak 

persaingannya di pasar. Produk yang berbeda dengan produk pesaing, 

di mana pembeda itu adalah tambahan manfaat maka produk akan 

menarik konsumen. Konsumen itu menjadi loyal terhadap produk 

                                                             
98 Mardia,dkk, Strategi Pemasaran, (Medan : Yayasan Kita Menulis, 2021), hal.3  
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tertentu jika dipandang produk yang konsisten dalam kualitas yang 

baik, suplay yang cukup, selalu mengingatkan akan keberadaan produk 

melalui promosi, baik secara langsung maupun tidak langsung. 99 

Menurut Kotler, pengertian produk merupakan segala sesuau 

yang ditawarkan, dimiliki, dan digunakan serta di konsumsi sehingga 

dapat memuaskan keinginan serta kebutuhan termasuk di dalamnya 

berupa fisik, orang, tempat, gagasan, dan organisasi.100 Menurut Kotler 

produk dapat diklasifikasikan menjadi tiga kelompok, yaitu: 

1. Produk berdasarkan wujudnya, terbagi menjadi dua kelompok, 

yaitu: 

a) Barang 

Barang merupakan suatu produk berupa fisiknya berwujud, 

sehingga bisa dilihat, disentuh atau diraba, dirasa, 

dipegang, dipindahkan, disimpan dan perlakukan fisiknya. 

b) Jasa  

Jasa merupakan aktivitas, manfaat atau kepuasan yang 

ditawarkan untuk dijual. Kotler juga mengartikan jasa 

merupakan setiap tindakan atau kegiatan yang dapat 

ditawarkan kepada pihak lain, dasarnya tidak berwujud dan 

tidak mengakibatkan kepemilikan apapun. Produksnya 

tidak mengaitkan dan juga tidak dikaitkan dengan suatu 

produk fisik. 

                                                             
99 Frans M. Royan, Strategi Pemasaran Produk  Baru, (Jakarta: Gramedia, 2011), hal.8  
100 M. Anang Firmasyah, Pemasaran Produk Dan Strategy (Planning & Strategy), 

(Surabaya: Qiara Media, 2019), hal.3 
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2. Produk berdasarkan aspek daya tahannya, terbagi menjadi dua 

yaitu: 

(a ) Barang tahan lama (durable goods) 

Barang tahan lama merupakan barang berwujud yang 

biasanya bisa bertahan lama dengan banyak pemakaian. 

Contohnya mesin cuci. Kulkas, dan pakaian. 

(b) Barang tidak tahan lama (nondurable goods) 

Barang tidak tahan lama merupakan barang berwujud yang 

biasanya habis dikonsumsi dalam satu atau beberapa kali. 

Contohnya: pasta gigi, sabun, sampo. 

3. Produk berdasarkan tujuan konsumsi, ditujukan kepada siapa 

produk itu dikonsumsi dan siapa konsumennya, maka produk 

dibagi menjadi dua yaitu: 

a) Barang industri (industrial’s goods) 

Barang industrri adalah jenis produk yang memerlukan proses 

lanjutan untuk menghasilkan manfaat tertentu. Hasil dari 

pemrosesan barang industri akan diperjual belikan kembali. 

b) Barang konsumsi (consumer’s goods) 

Barang konsumsi adalah produk yang bisa dikonsumsi tanpa 

melalui pemprosesan yang lebih lanjut guna memperoleh 

manfaat dari produk itu. 

Berbicara mengenai produk maka aspek yang harus diperhatikan 

adalah kualitas produk. Menurut American Society for Quality 
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Control, 101kualitas merupakan “he totality of features and 

caracteristics of a product or service that bears on its ability to 

statisfy given needs”, yang berarti keseluruhan ciri dan karakteristik 

dari sebuah produk atau jasa yang menunjukan kemampuannya untuk 

memuaskan kebutuhan yang tersirat. Definsis ini merupakan 

pengertian dari kualitas perpusat pada konsumen sehingga dapat 

dikatakan bahwa seorang penjual telah memenuhi nilai jual lebih yang 

tidak dimiliki oleh produk perusahaan pesaing. Oleh karena itu, maka 

perusahaan harus bisa memfokuskan pada kualitas produk dan  

membandingkan dengan produk yang ditawarkan oleh perusahaan 

pesaing. Akan tetapi, apabila suatu produk dengan penampilan terbaik 

atau bahkan dengan tampilam lebih baik bukanlah merupakan produk 

dengan kualitas tertinggi jika tampilannya bukanlah yang dibutuhkan 

dan diinginkan oleh pasar. 

Menjaga kualitas produk merupakan strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh home industry Aneka Keripik Trinil. Perusahaan 

Trinil ini sejak berdiri hingga sekarang selalu mengutamakan kualitas 

produknya dan berupaya memberikan yang terbaik kepada para 

konsumen dan calon konsumennya. Selain itu produk yang dijual juga 

selalu dalam keadaan fresh, baik bahan baku dan juga fresh dari 

penggorengan (di dinginkan, dikemas baru di setorkan kepada para 

                                                             
101 M. Anang Firmasyah, Pemasaran Produk Dan Strategy (Planning & Strategy), 

(Surabaya: Qiara Media, 2019), hal.8 
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pemesan) dengan begitu produk dapat tahan lebih lama ditangan para 

konsumen. 

b. Harga  

Strategi penetapan harga merupakan hal yang sangat penting 

dalam pemasaran. Beberapa perusahaan telah mengunakan metode 

penetapan harga nilai. Mereka memenangkan pelanggan setia dengan 

cara menggunakan nilai. Mereka pelanggan setia dengan menggunakan 

harga yang cukup rendah untuk penawaran berkualitas tinggi. Karena 

itu penetapan harga nilai bukan masalah menetapkan harga murah saja 

tetapi juga masalah mengatur ulang operasi perusahaan agar menjadi 

produsen biaya murah tanpa mengorbankan kualitas untuk menarik 

sejumlah besar pelanggan yang sadar nilai.  

Sekarang ini semakin banyak perusahaan yang mendasarkan 

harga mereka pada nilai anggapan pelanggan. Nilai anggapan terdiri 

dari beberapa eleman seperti citra konsumen akan kinerja produk, 

kemampuan pengantaran dari saluran, kualitas jaminan, dukungan 

pelanggan, dan atribut yang kurang dominan seperti reputasi pemasok, 

harga diri dan kepercayaan. Kunci dalam penetapan harga nilai 

anggapan adalah hantaran lebih banyak nilai dibandingkan pesaing dan 

mendemonstrasikannnya ke pembeli prospekif. 

Menurut Kotler, Philip dan Amstrong terdapat beberapa macam 

metode yang digunakan untuk menetapkan suatu harga, yaitu:102 

                                                             
102 Mardia, dkk., Strategi Pemasaran,  (Medan: Yayasan Kita Menulis, 2021),hal.122 
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1. Penetapan Harga Berdasarkan  Nilai (value-based pricing) 

Menggunakan persepsi nilai dari pembeli, bukan dari biaya 

penjual sebagai penetapan harga. Disini penetapan harga 

berdasarkan nilai berarti bahwa pemasar tidak mendesain suatu 

produk atau program pemasaran dan kemudian menetapkan 

harga, harga dihidup bersama-sama dengan bauran pemasaran 

lainnya sebelum program pemasaran ditetapkan. 

2. Penetapan Harga Berdasarkan Pesaing (competition-based 

pricing). 

Penetapan harga berdasarkan pesaing melibatkan biaya, startegi 

dan produk pesaing. Konsumen akan mendasarkan penilaian 

mereka dari nilai produk pada harga dan biaya untuk produk 

yang serupa. 

3. Penetapan Harga Berdasarkan Biaya (cost-based pricing). 

Penetapan harga berdasarkan biaya melibatkan biaya produksi, 

distribusi dan penjualan produk beserta tingkat pengembalian 

yang wajar bagi usaha dan risiko. Perusahaan dengan biaya 

yang rendah dapat menetapkan harga lebih rendah uang 

menghasilkan penjualan dan laba yang lebih besar. 

 Berdasarkan hasil penelitian mengenai strategi penerapan 

harga pada perusahaan Trinil sebelum melakukan penetapan 

harga terlebih dahulu menghitung biaya-biaya secara rinci dan 

teliti. Penentuan harga sangat penting untuk mendapatkan 
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sejumlah barang atau jasa. Penentuan harga sangat penting 

untuk diperhatikan karena harga merupakan salah satu 

penyebab laku atau tidaknya suatu produk barang atau jasa 

yang diperjual belikan (tawarkan).  

c. Tempat 

Memilih lokasi usaha merupakan salah satu faktor yang penting 

yang dapat menunjang keberhasilan perusahaan. Prinsip dasar dari 

pemilihan lokasi usaha adalah tempat itu harus strategis. Tempat 

strategis tidak harus berada di tempat rama dengan akivitas orang. 

Tempat yang sepi dan jauh dari keramaian terkadang disebut strategis 

untuk usaha tertentu (mendekasi lokasi bahan baku). Lokasi usaha 

sebaiknya tidak terletak dijalur cepat, untuk memilih lokasi usaha 

dapat mempertimbangkan kondisi sebagai berikut: 

1. Usahakan memilih lokasi usaha yang aman dari ganguan aksi 

pemerasan atau pencopetan. 

2. Usahakan memilih lokasi usaha yang nyaman (tidaklah bising), 

lokasi usaha yang nyaman dapat meningkatkan semangat serta 

bisa menarik perhatian konsumen untuk datang ke tempat 

usaha atau perusahaan berada. 

3. Usahakan memilih lokasi yang mudah dijangkau, baik untuk 

kendaraan pribadi maupun kendaraan umum. Lokasi 

perusahaan yang mudah dijangkau akan lebih mendekat dengan 

para konsumen. 
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4. Apabila tempat usaha jadi satu dengan rumah, maka dapat 

menggunakan salah satu ruangan untuk usaha. 

Mengunakan rumah sebagai tempat usaha dapat menghemat 

biaya penyewaan atau membeli tempat usaha. Tidak perlu 

mengeluarkan biaya sewa sehingga modal  yang harus disediakan 

diawal usaha juga dapat diminimalkan. 

Pemilihan lokasi usaha home industry Trinil memilih lokasi 

yang nyaman dengan mendekati bahan baku. Dengan tujuan 

menekan biaya transportasi pada angkutan bahan baku. Dan home 

industry Trinil menjadikan salah satu ruangan dirumah sebagai 

tempat usaha, dengan menyediakan ruangkan khusus yang terpisah 

dari ruang untuk keluarga.  

d. Promosi 

Promosi penjualan merupakan proses memberikan informasi, 

memberi pengaruh, dan mengingatkan target pasar akan jasa atau 

produk agar bisa diterima dan dibeli oleh pasar. Manfaat dari promosi 

adalah untuk membangun citra suatu produk. Kegiatan memasarkan 

dan memperkenalkan suatu produk yang dilakukan dalam konteks 

promosi tersebut lebih dikenal di masyarakat. Promosi sendiri 

merupakan media komunikasi antara penyedia jasa atau pelaku usaha 

dengan calon konsumen, namun sifatnya hanya satu arah yaitu pihak 
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yang melakukan promosilah yang lebih banyak menunjukan citra 

produknya agar diketahui oleh masyarakat luas.103  

Berdasarkan hasil penelitian mengenai strategi promosi home 

industry Trinil yang menggunakan strategi promosi secara langsung 

dari mulut ke mulut. Pada awalnya promosi produk hanya dipasarkan 

dengan menitipkan produk ke warung-warung dekat tempat produksi, 

kemudian bergabung dengan UMKM Kabupaten Nganjuk. Dengan 

bergabung dalam komunitas UMKM Kabupaten Nganjuk ketika ada 

kumpulan dan pameran Ibu Sulastri selaku pemilik usaha bisa 

memperkenalkan produknya pada saat kali ada pertemuan. Dengan 

begitu produknya semakin dikenali banyak orang. Kemudian produk- 

produk nya dititipkan ke pusat oleh-oleh Nganjuk. 

B. Kendala Dan Solusi Strategi Pemasaran Produk Home Industry Aneka 

Keripik Trinil Desa Suru Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk 

 Berdasarkan paparan mengenai strategi pemasaran home industry 

Trinil sebagaimana seperti yang telah dipaparkan diatas, maka penulis 

menganalisa hambatan dan solusi yang dialami dan diterapkan oleh 

perusahaan Trinil dalam menerapkkan strategi pemasaran. 

a. Produk 

Kendala pada strategi produk yang terjadi di Trinil yaitu umur 

simpan produk yang pendek atau belum bisa disimpan dalam kurun 

waktu yang lama. Hal tersebut dikarenakan dalam proses produksi 

                                                             
103 Hadion Wijoyo,dkk., Strategi Pemasaran UMKM Di Masa Pandemi,(Sumatera 

Barat:CV. Insan Cendekia Mandiri,2021),hal.13  
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setelah keripik selesai digoreng minyak sisa penggorengan ditiriskan 

secara manual belum menggunakan mesin untuk peniris minyak sisa 

gorengan dengan mesin spinner. Sehingga ketika bahan baku 

berlimpah akan tetapi produksi juga tidak bisa memproduksi dalam 

jumlah banyak, apabila diproduksi dalam jumlah banyak maka 

dikhawatirkan stok akan berjamur dan kualitas keripik yang tidak 

renyah lagi. 

Solusi yang dilakukan untuk meminimalisir kendala yang terjadi 

pada home industry Trinil yaitu dengan cara memproduksi produk 

dalam jumlah yang sesuai dengan pesanan yang masuk dan 

secukupnya sesuai dengan jumlah yang akan disetorkan ke toko dan 

warung-warung. Hal ini dilakukan sebagai antisipasi kelebihan olahan 

produk yang akhirnya akan berjamur dan tidak layak jual. Solusi ini 

sudah terefektif sejauh ini hal tersebut mampu menekankan biaya 

produksi. 

b. Harga 

  Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan oleh peneliti 

dapat diketahui kendala harga pada strategi pemasaran home industry 

Trinil yaitu tidak ada kendala yang signifikan,  akan tetapi bukan 

berarti sama sekali idak ada masalah dengan harga produk. Ketika 

harga bahan baku naik dan letak bahan baku yang lumayan jauh dari 

rumah produksi yang tentunya memerlukan biaya bahan bakar 

transportasi yang lebih banyak daripada biasanya. 



94 

 

 

Solusi yang dapat dilakukan untuk mengatasi resiko yang timbul 

akibat jarak yang ditimbulkan yaitu dengan mengurangi berat isi pada 

kemasan produk dan memilih untuk tidak menaikan harga produk. Hal 

ini di nilai lebih efektif daripada menaikkan harga jual perkemasan, 

karena konsumen pun lebih suka ketika harga tetap meskipun isi 

kemasan sedikit berkurang. Sehingga hal tersebut tidak akan 

menggurangi jumlah konsumen sebab pilihan yang diambil sudah tepat 

dihati para konsumen dan calon konsumen. 

c. Promosi 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai strategi pemasaran pada 

home industry Trinil maka dapat diketahui mengenai kendala promosi 

yaitu promosi menghandalkan strategi dari mulut ke mulut sehingga 

jangkaun pasarnya masih hanya dilingkup kabupaten. Namun juga 

belum menjangkau seluruh kabupaten hanya sebagian orang saja yang 

mengetahui tentang produk dan home industry tersebut. Dengan 

permasalahan ini tentunya mengurangi jangkaun calon konsumen 

tentang produk – produk dari home industry Trinil. 

Solusi yang dapat dilakukan guna meminimalisir kandala yang 

terjadi yaitu dengan lebih giat mengikuti seminar dan pelatihan 

marketing serta belajar menggunakan media promosikan produk – 

produk home industry Trinil secara online. Seperti promosi lewat 

Facebook Ads, Instagram, Whatsapp, Line, Telegram, dan melalui 

market place seperti Shopee, Lazada, Tokopedia, BukaLapak, dll. 
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Dengan memanfaatkan sosial media tentunya jangkauan yang dapat 

diakses oleh calon-calon konsumen lebih luas. Dan jangkaun 

promosinya ditidak lagi terbatas dilingkup kabupaten tetapi bisa luar 

kabupen, kota, luar provinsi dan bahkan luar negeri. 

d. Tempat 

Berdasarkan hari hasil wawancara secara mendalam dan melalukan 

observasi, kendala strategi pemasaran pada tempat produksi yang 

sekaligus merangkap sebagai tempat distribusi home industry Trinil 

yaitu kendala lokasi produksi yang jauh dari pusat kota, lokasinya 

berada di pelosok pedesaan dengan akses jalan yang naik turun sebab 

dipegunungan dan penerangan yang belum memadai saat malam hari. 

Lokasi yang belum ada di Google Maps juga menambah kesulittan 

ketika ingin mencari lokasi produksi. Karena kendala tersebut sebut 

mengakibatkan banyak konsumen yang tidak mau datang sendiri ke 

tempat lokasi. Hal tersebut juga menjadi tantangan tersendiri bagi 

pengelola home industry Trinil. 

Solusi yang dapat dilakukan untuk meminimalisir akibat yang 

ditimbulkan oleh akses lokasi yang sulit dijangkau, maka solusi yang 

dapat dilakukan ialah dengan mengantarkan pesanan hingga ke tempat 

pembeli dan menggunakan sistem COD (cash on delivery) atau dengan 

mengantarkan pesanan sampai ke tempat konsumen. Selain itu ada satu 

keuntungan sendiri ketika tempat lokasi yang berada dipegunungan 

yaitu dekat dengan bahan baku. Industri yang mendekati bahan baku 
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memiliki keuntungan bahwa bahan baku ketika dioleh akan lebih fresh 

dan mampu meminimalisirkan biaya bahan baku yang sedikit. 

Tentunya menjadi keuntungan tersendiri bagi home industry Trinil. 


