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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pada abad ke — 21, pemasaran memiliki peranan yang strategis di
dalam dunia bisnis, diperlihatkan alam strategi orientasi pasar dari perusahaan
yang sykses dalam bersaing dalam berbagai produk dan situasi pasar?.
Semakin banyaknya persaingan di dalam dunia usaha pada sekarang ini. Oleh
karenanya, pemasaran memiliki peranan yang sangan penting dan menjadi
pondasi utama dalam sebuah perusahaan. Bahkan keberhasilan dari sebuah
perusahaan dapat dibilang dari berhasilnya strategi pemasarannya. Maka tidak
heran lagi jika pemasaran menjadi kunci penting dalam keberhasilan
perusahaan. Semua perusahaan pasti memiliki tujuan utama mendapatkan
keuntungan dari penjuakan produknya, tujuan mininmya supaya perusahaan
tetap hidup dan tidak bangkrut demi keberlangsungan segenap anggota
perusahaan. Usaha ersebut hanya bisa dilakukan jika perusahaan mampu
mempertahankan serta meningkatkan angka penjualan. Pencapain tujuan ini
memerlukan pemilihan strategi yang tepat guna pengembangan dan
mendapatkan peluang yang ada dalam pemasaran, dengan demikian

keberlangsungan perusahaan dapat berahan.’
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Pemasaran dapat diartikan sebuah proses menganlisis, merencanakan,
melaksanakan, dan mengawasi jalannya kegiatan—kegiatan yang memiliki
tujuan mencipatakan pertukaran engan pasar sasaran dalam rangka upaya
mewujudkan tujuan dari perusahaan. Pemasaran sangatlah dibutuhkan untuk
mencapai tujuan atau target yang telah ditentukan oleh perusahaan. Maka
manajemen pemasaran adalah solusi terciptanya suatu pemasaran permintan
terhadap hasil produksi suatu industri.*

Pemasaran merupakan sebuah kegiatan yang dilakukan oleh
perusaahn dengan tujuan utnuk menyediakan produk dengan kualitas tinggi
yang disukai konsumen. Dalam upaya untuk mencapai tujuan perusahaan
harus menghadapi beberapa masalah yang timbul, oleh karena itu perusahaan
haruslah memperhatikan produk ayang dihasikakn kedepannya serta harus
terus meningkatkan kualitas produknya sehingga konsumen tertarik dengan
produk yang di produksi.

Di dalam suatu perusahaan untuk menghadapi persaingan dan
keberlangsungan hidup perusahaan, strategi pemasaran sangatlah di perlukan
dalam hal tersebut. Seleuruh perusahaan haruslah menerapakn strategi
pemsaran guna dapat berkembang dan mampu bersaing serta mampu
meningkatkan kapasitas produksi dan produk yang berkualitas. Produsk
memiliki peran yang sangat penting bagi sebuah perusahaan, yang mana
setiap ada perubahan selera dari para konsumen dan semakin ketatnya

persaingan dapat menyebabkan suatu perusahaan di tuntu mampu
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mencipatakan produk bbaru yang sesuai kebutuhan atau selera konsumen dan
bersaingan dengan perusahaan-perusahaan lain. Dengan demikian konsumen
akan tertarik dengan produk yang dihasilakn perusahaan.

Semakin banyaknya ruang lingkup pasar seharusnya membuat
perusahaan sadar akan pengembangan usaha dan perbaikan produk yang
mana hal itu adalah kunci utama agar perusahaan dapat tumbuh dan
bertahan.’ Perkembangan produk adalah suatu kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan guna mampu memenuhi kebutuhan para konsumen baik jasa
maupun barang. Pengembanga produk dilakukan dengan melakukan
perubahan-perubahan baru pada produk supaya mampu menarik perhatian
konsumen. Tujuan dari perusahaan melakukan pengembangan guna untuk
memenuhi kebutuhan konsumen yang sering berubah- ubah, mampu bersaing
dengan perusahaan—perusahaan lain, dan meningkakan jumlah penjualan serta
meningkatkan keuntungan.®

Pemasaran bagi sebuah perusahaan mempunyai arti yang sangat
penting. Bauran pemasaran menjadi salah satu pembahasan yang terdapat
dalam sebuah srategi pemasaran. Bauran pemasaran digunakan oleh
perusahaan sebagai alat agar perusahaan mampu memcapai tujuan
pemasarannya secara terus- menerus. Penelitian dalam sebuah perusahaan

selalu disertai dengan sistem informasi pemasaran dan sistem pembuatan
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keputusan. Penelitian pemasaran berhubungan dengan perolehan informasi
yang mampu menjawab permasalahan tertentu. ’

Sasaran pemasaram harus di nyatakan bagi setiap pasar sasaran dalam
segi penjualan, Kkontribusi laba dan tujuan kualitatif lainnya, seperti
membangun citra perusahaan. Sasaran yang disebutkan diatas dapat dibagi
menjadi dua kelompok vyaitu, sasaran penunjang pemasaran dan sasaran
prestasi pasar. Sasaran penunjang pemasaran dapat diartikan sebagai tugas
yang menopang hasil akhir seperti halnya membangun kesadaran pelanggan
dan keikutsertaan dalam membangun perusahaan.®

Perusahaan supaya bisa bertahan dalam jangka waku yang panjang
maka perlu memperhatikan penerapan strateginya. Strategi pemasaran
memiliki pengaruh alam keberhalangsungan hidup perusahaan. Ketepatan
strategi dan bagusnya strategi yang diterapakn dalam suatu perusahaan, maka
kemungkinan besarya hidup perusahaanjuga akan berlangsung dalam jangkan
waktu yang lama. Ada beberapa strategi yang dapat dilakukan supaya
perusahaan mampu dihup lebih lama yaitu dinataranya : mempunyai mimpi
dan kemauan yang besar, strategi dan perancangan yang cukup matang,
inovasi secara terus menerus dan Kreativitas, membangun citra yang baik
dengan konsumen, networking yang luas.

Strategi pemasaran merupakan suatu rencana yang terurai dalam
bidang pemasaran. Untuk mendapatkan hasil yang optimal, strategi

pemasaran mempunyai ruang lingkup yang sangat luas dalam bidang
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pemasaran. Pemasaran dalam suatu perusahaan harus bertindak dinamis juga
harus menerapakan prinsip yang unggul dan perusahaan harus mampu
meninggalkan kebiasaan- kebiasaan lama yang tentunya sudsh tidak berlaku,
serta harus melakukan inovasi secara terus menerus sebab sekarang bukanlah
zaman dimana produsen memaksakan kehendak terhadap konsumen,
melainkan sebaliknya konsumen justru memaksakan kehendak kepada
produsen. Perusahaan harus dapat mengenali kelemahan dan kekuatan dalam
menghadapi persaingan, hal ini akan sangat membantu dalam mengenali diri
sendiri, serta mampu memanfaatkan setiap peluang yang ada guna
mengindari dan meminimalisir dimana strategi pemasaran merupakan suatu
upaya mencari posisi pemasaranyang menguntukngkan bagi sebuah industri
aau sebagai arena fundamental persaingan berlangsung.

Ukuran keberhasilan perusahaan dalam menentukan strategi
pemasaran adalah mampu memberikan kepuasan kepada pelanggan. Semakin
banyak pelanggan yang menerima prouk atau jasa yang ditawarkan , makan
akan semakin puas, dan ini berarti srategi yang digunakan bisa dikatakan
cukup berhasil. Ukuran mampu meraih pelanggan sebanyak mungkin hanya
merupakan salah satu ukuran bahwa staregi yang digunkan sudah berjalan
cukup baik.’

Peningkatan perekonomian merupakan tindakan yang harus dilakukan
untuk mensejaherakan kehidupan masyarakat. Terutama peningkatan

perekonomian pada wilayah pedesaan, yang mana tingkat kesejahteraan
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ekonomi desa masih jauh tertinggal jika dibandingkan dengan perkotaan.
Pentingnya pembangunan perekonomian di desa juga akan membantu
kesejahteraan masyarakat di pedesaan tersebut.

Masyarakat di desa ini juga ingin meningkatkan kesejahteraan
ekonominya. Mata pencaharian sebagian warga Desa Suru adalah petani
sawah, dimana secara geografis wilayah desa ini pada ketinggian sedang yang
lahannya hanya dapat digunakan sebagai persawahan. Karena berbentuk
terasering ada beberapa lahan yang tandus yang hanya bisa ditahami oleh
tumbuhan kayu dan sejenis singkong. Umumnya masyarakat ketika panen
singkong langsung menjual kepada tengkulak atau sebagian kecil di olah
sendiri menjadi tiwul. Kurangnya pemahaman dan pengetahuan membuat
masyarakat yang belum bisa memeanfaatkan pengolahan singkong menjadi
produk baru yang bernilai jual lebih tinggi.

Home Industry  Aneka Keripik Trinil yang berada di Dusun
Watulanang Desa Suru ini berdiri sejak 3 tahun yang lalu. Pemilik dari home
industy Aneka Keripik Trinil bernama ibu Sulastri. Salah satu warga dengan
ide cemerlang yang mampu memanfaatkan buah dan tanaman yang dulunya
tidak memiliki nilai dijual mampu di olahnya menjadi sebuah produk bernilai
jual. Dengan memanfaatkan singkong, ubi jalar, mangga mentah (mangga
muda) dan batang talas. Di tangan bu sulastri bahan bahan yang dulunya
tumbuh tidak liar ini kini mampu disulapnya menjadi makanan yang bernilai

jual.



Melihat barunya home industry ini dalam bidang usaha membuat
peneliti tertarik untuk melakaukan penelitian mengenai startegi pemasaran
yang diterapakan. Selain itu belum pernah ada penelitian yang dilakukan di
home industry Aneka keripik Trinil ini. Hal tersebut membuat peneliti tertarik
untuk meneliti bagaimana strategi pemasaran yang diterapakan di home
industry ini. Lokasinya yang dekat dengan jalan antar desa sehingga
memumdahkan jalannya penelitian ini. Maka dengan ini penliti akan
mengalisa mengenai strategi pemasaran pada home industry Aneka Keripik
Trinil dalam upaya strategi pengembangannya.

Oleh karena itu peneliti akan mengangka judul “Analisis Strategi
Pemasaran Produk Home Industry Aneka Keripik Trinil Desa Suru

Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk”.

B. Rumusan Masalah
Rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu:
1. Bagaimana strategi pemasaran produk Home Industry Aneka Keripik
Trinil Desa Suru Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk ?
2. Bagaimana kendala dan solusi dalam penerapan strategi pemasaran di
home Industry Aneka Keripik Trinil Desa Suru Kecamatan Ngetos

Kabupaten Nganjuk?



C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang sudah dipaparkan diatas, maka
tujuan yang ingin dicapai peneliti adalah:

1. Untuk menganalisa strategi pemasaran produk home industry aneka
keripik Trinil Desa Suru Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk.

2. Untuk menganalisa kendala dan solusi dalam penerapan strategi
pemasaran di home industry Aneka Keripik Trinil Desa Suru
Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk.

D. Pembatasan Masalah
Peneliti memfokuskan penelitian sesuai dengan rumusan masalah di
atas dengan tujuan menghindari pembahasan yang keluar dari pembahasan.
Oleh karena itu penelitian ini hanya kan berfokus pada strategi pemasaran,
kendala dan solusi yang dihadapai home Industry Aneka keripik trinil Desa
Suru Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk.
E. Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian ini saya harapkan dapat memberikan banyak
manfaat di antaranya:
1. Manfaat Teoritis
Dari hasil penelitian ini semoga bisa digunakan sebagai media
memperluas pengetahuan tentang strategi pemasaran produk dalam

penelitian selanjutnya dengan kasus yang menyerupai.



2. Manfaat Prakatis
Dari pelaksanaan penelitian ini, maka dapat menemukan hasil
penelitian yang akan bermanfaat bagi pihak tertentu, antara lain:

a. Bagi Pelaku Home Industry
Dengan adanya penelitian ini, semoga bisa dijadikan suatu
masukan bagi perusahaan Aneka Keripik Trinil Desa Suru
Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk.

b. Bagi Masyarakat
Hasil penelutian ini diharapkan sebagai salah satu pemikiran dalam
strategi pemasaran produk. Penelitien ini juga diharapkan bisa
digunakan sebagai bahan kajian dan juga masukan bagi peneliti
selanjutnya.

c. IAIN Tulungagung
Dengan adanya penelitian ini diharapakan naninya berguna sebagai
karya ilmiah bagi IAIN Tulungagung serta menambah referensi
bagi Fakulats Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) Jurusan Ekonomi
Syariah.

d. Bagi Peneliti Selanjutnya
Bagi peneliti selanjutnya diharapakan mampu mengembangkan
tema penelitian mengenai strategi pemasaran prooduk, sehingga
aspek kecakapan bahasan yang belum terfasilitasi pengukurannya

agar menjadi lebih baik kedepannya.
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Guna mempermudahkan dalam memahami judul “Strategi Pemasaran
Produk Home Industry Aneka Keripik Trinil Desa Suru Kecamatan Ngetos

Kabupaten Nganjuk” maka penulis akan menjelaskan secara konseptual dan

Strategi adalah sebuah rencana yang diatur oleh perusahaan
guna menghadapi sebuah tantangan baik dari segi internal maupun
dari segi eksternal, serta memastikan bahwa tujuan perusahaan
tersebut dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh semua
organisasi. Strategi dilakukan menggunakan rencana berskala besar
dan efektif agar strategi tersebut tepat sasaran dan mencapai tujuan
perusahaan.'® Pemasaran merupakan seluruh sistem yang
merencanakan dan menetukan harga sampai dengan promosik dan
distribusi barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan para
konsumen.!' Proses menganlisis, perencanaan, pelaksanaan, dan
pengawasan kegiatan yang mempunyai tujuan untuk meciptakan
pertukaran dengan pasar sasaran dalam upaya mewujudkan tujuan
perusahaan.'? Produk merupakan segala jenis barang atau jasa yang

dapat ditawarkan ke pasar guna untuk memenuhi keinginan dan

19 Buchari Alma, Kewirausahaan, (Bandung: Alfabeta,2000), hal. 153
''M. Anang Firmansyah, Pemasaran (Dasar dan Konsep), (Surabaya: Qiara Media, 2019),

F. Penegasan Istilah
secara operasional.
1. Penegasan Konseptual
a. Strategi Pemasaran Produk
hal. 1

h.3

12 Musnaini,dkk, Manajemen Pemasaran, (Sumatera Barat: Insan Cendekia Mandiri,2021),
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kebutuhan konsumen. Produk merupakan sesuatu hal yang
memberi dampak baik dalam pemenuhan kebutuhan sehari-hari.'?
b. Home Industry
Home industry selayaknya rumah yang digunakan untuk
mengebangkan usaha produk barang atau jasa pada perusahaan
yang masih bisa dikatakan perusahaan kecil.'*
2. Penegasan Operasional
Secara operasional penelitian ini dilakukan secara kualitatif dengan
fokus pada strategi pemasaran produk home industry aneka keripik
trinil Desa Suru Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk. Perusahaan
ini berlokasi di Dusun Watulanang Desa Suru Kecamatan Ngetos
Kabupaten Nganjuk. Strategi pemasaran tersebut yang akan dilakukan
perusahaan guna produknya banyak diketahui calon konsumen secara
luas, meningkatkan laba perusahaan, usaha mempertahankan hidup
perusahaan.
G. Sistematika Penulisan Skripsi
Adapun sistematika penulisan dalam skripsi terdiri dari enam bab
pokok bahasan yaitu sebagai berikut:
BAB 1 PENDAHULUAN: Dalam bab ini memuat uaraian pada tahapan
awal yang mengenai (a) latar belakang, (b) rumusan masalah, (c)tujuan
penelitian, (d) batasan masalah, (e) manfaat hasil penelitian, (f) dafinisi

istilah.

13 Buchari Alma, Kewirausahaan, (Bandung: Alfabeta,2000), hal. 153
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Marketing Communication, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama,2009), hal. 58
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BAB Il KAJIAN PUSTAKA: Dalam bab ini memuat uraian tentang
tinjauan pustaka atau buku- buku yang berisi teori- teori besar (grand theory)
dan teori-teori yang dihasilkan dari peneliti terdahulu. Dalam landasan teori
disini digunakan sebagai acuan di dalam penelitian.

BAB 11l METODE PENELITIAN: Dalam bab ini menjelaskan tentang
metode yang digunakan di dlam penelitian yaitu pendekatan dan jenis
penelitian, lokasi penelitian, sampel dan sumber data, variabel dan skala
pangukuran, serta pengecekan keabsahan data.

BAB IV HASIL PENELITIAN: Dalam bab ini berisi tentang paparan data,
dan temuan penelitian yang diperoleh selama melakukan penelitian. Paparan
data tersebut diperoleh dari pengamatan, wawancara dan deskripsi informasi
lainnya.

BAB V PEMBAHASAN: Pada bab ini berisikan tentang pembahsan yang
merupakan jawaban dari masalah di dalam penelitian atau menunjukan
bagaimana tujuan penelitian telah dicapai serta menafsirkan temuan-temuan
penelitian dengan menggunakan logika dan teori-teori yang ada.

BAB VI PENUTUP: Dalam bab ini berisikan kumpulan dan saran dari hasil

penelitian yang telah dilakukan.



