BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum Objek Penelitian

1. Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Desa Suru Kecamatan Ngetos
Kabupaten Nganjuk. Jarak tempuh Desa Suru Ke ibu kota kecamatan
adalah 3 km, yang dapat ditempuh dengan waktu sekitar 10 menit.
Sedangkan jarak tempuh ke ibu kota kabupaten adalah 35 km, yang dapat
di tempuh dengan waktu sekitar 1 jam.

Secara geografis Desa Suru terletak pada posisi 7°43'4" Lintang
selatan dan 111°50'54" Bujur Timur. Topografi ketinggian desa ini
adalahberupa daratan sedang yaitu sekitar 156 m di atas permukaan air
laut. Menurut data BPS Kabupaten Nganjuk tahun 2016, selama tahun
2016 curah hujan di Desa Suru rata-rata mencapai 2.400 mm. Curah hujan
terbanyak terjadi pada bulan Desember hingga mencapai 405,04 mm.

Secara administratif, Desa Suru terletak di wilayah Kecamatan
Ngetos Kabupaten Nganjuk dengan posisi dibatasi oleh wilayah desa- desa
tetangga. Di sebelah Utara berbatasan langsung dengan Desa Mojoduwur.
Di sebelah Barat berbatasan Desa Ngetos. Di sisi Selatan berbatasan
dengan Desa Blongko, dan di sebelah Timur berbatasan dengan Desa

Macanan Kecamatan Loceret.
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2. Profil Perusahaan
a. Sejarah Perusahaan
Aneka Keripik Trinil merupakan usaha rumahan yang
memproduksi berbagai jenis Kkeripik seperti keripik singkong, keripik
pisang, keripik mangga muda, keripik lompong dan tiwul instan. Usaha ini
didirkan oleh lbu Sulastri pada tahun 2018.
Awal saya punya ide itu pas lihat banyak buah manga muda
berjatuhan karena angina, terus kok dibiarin gitu aja lalu saya coba
— coba mengolahnya. Begitu juga dengan ide Kkeripik singkong dan
pisang, lalu tiwul instan juga karena masa singkong cuma dijadikan

keripik lalu juga coba- coba buat tiwul instan itu kok ternyata
berhasil”.

Dari penjelasan bu Sulastri, dijelaskan bahwausaha home industry
ini berawal dari ide kreatifnya untuk mengolah bahan bahan yang
melimpah disekitarnya. Dengan gagasan ide tersebut akhirnya mampu
memanfaatkan bahan pangan yang dulunya dibiarkan begitu saja Kini
mampu menghasilkan rupiah baginya.

Home industry Trinil saat ini baru mempunyai 2 karyawan, dimana
karyawan tersebut merupakan tetangganya sendiri. Sistem pembayaran
gaji yang diterapkan di home industry Trinil adalah per produksi. Ketika
banyaknya pesanan biasanya Ibu Sulastri akan menambah 1 karyawan
lagi. Home industry Trinil sudah memiliki izin usaha yaitu Izin Usaha

Mikro Kecil (IUMK). Dan produk- produknya sudah memiliki hak paten.
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Pemasaran produk Trinil awalnya hanya melayani pesanan saja,
lalu menitipkan ke warung-warung dekat rumah dengan harga seribu
perbungkus. Lalu perlahan produknya mampu masuk pasaran supermarket
dan Indomaret serta toko Pusat Oleh—-Oleh Nganjuk yang dimana lbu
Sulastri juga menjadi anggota UMKM Kabupaten Nganjuk. Dengan
kemasan yang lebih besar dan lebih bagus.

Limbah dari home industri Trinil ini tidak akan mencemari
lingkungan. Karena produk- produknya yang berupa buah dan sayur maka,
sisa kulit dan bagian yang tidak dipakai akan dibuang ke lubang sampabh.
Karena dapat terurai maka nantinya limbah dapat menjadi kompos yang

menyuburkan tanah.

3. Visi dan Misi Usaha
a. Visi

Menjadi perusahaan makanan instan yang kreatif dan inovatif dan
menjadi perusahaan yang semakin maju dikenal masyarakat luas.
b. Misi
1. Menjadi home industry yang unggul dan berkembang dari waktu ke
waktu.
2. Memberikan inovasi terhadap peningkatan kualitas produk untuk
kepuasan pelanggan

3. Membuka lowongan pekerjaan masyarakat sekitar.
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4. Tujuan Usaha
a. Meningkatkan jumlah penjualan
b. Menciptakan produk lebih unggul

c. Kesejahteraan

5. Struktur Organisasi

Struktur organisasi home industry Trinil ini terbagi menjadi

beberapa tugas, secara keseluruhan adalah sebagai berikut:

Tabel 4.1
Struktur Organisasi
No. Nama Jabatan
1. Sulastri Pemilik
2. Dikan Pemilik
3. Ismiyanti Tenaga kerja produksi
4. Oky Tenaga kerja produksi

Sumber: 1bu Sulastri dan diolah oleh peneliti

Pada struktur organisasi tersebut terdapat 4 orang yang bertugas,
dari pemilik sampai tenaga kerja produksi. Ada 2 orang sebagai tenaga
kerja produksiyang meliki tugas pengolahan bahan dari tahap awal hingga
akhir. Tugas tenaga produksi diantaranya; pengupasan, pemotongan
(ketela pohon, lompong, mangga muda,pisang mentah), pencucian,
penjemuran, pengorengan hingga pengemasan produk. Kemudian tugas
dari pemilik usaha yaitu lbu Sulastri dan Bapak Dikan yang sebagai
pemilik adalah bertanggung jawab atas seluruh kegiatan perusahaan, baik
dari segi produksi, keuangan hingga pemasaran. Biasanya Bapak Dikan
yang bertugas mengantarkan produk — produk pesanan dan menyalurkan

ke warung- warung.
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B. Paparan Data
Paparan data merupakan sebuah gambaran dari pengumpulan data
lapangan yang akan membahas mengenai strategi pemasaran dari home
industry Trinil. Pada perusahaan ini melakukan kegiatan produksi dengan
selalu memperhatikan kualitas produk dan kepuasan konsumen, dengan
demikian penjualan akan meningkat.
1. Paparan Tentang Strategi Pemasaran Produk Home Industry Aneka
Keripik Trinil Desa Suru Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk.
Strategi pemasaran merupakan sebuah perencanaan yang sifatnya
menyeluruh dan menyatu dibidang pemasaran yang dimana akan
dijalankan dengan tujuan tercapainya target perusahaan. Pada home
industry Aneka Keripik Trinil telah menerapkan strategi pemasaran
dengan 4p yaitu product, price, place and promosi.
a. Strategi Produk
Produk adalah bagian terpenting bagi keseluruhan penawaran
pasar. Penawaran ini menjadi awal bagi suatu perusahaan dalam
membangun relasi yang mengurutkan dengan para pelanggannya. Adapun
dalam strategi pemasaran yang diterapkan pada home industry Trinil ini
meliputi:
1. Kualitas produk
Kualitas produk merupakan suatu sarana utama dalam memasarkan
produk. Kualitas mempunyai dampak langsung pada produk dan

perusahaan, oleh karenanya kualitas mempunyai hubungan erat dengan
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nilai dan kepuasan pelanggan. Pada perusahaan ini memproduksi
berbagai macam produk seperti: keripik singkong, keripik pisang,
keripik mangga muda, lompong instan, gatot instan dan tiwul instan.

Seperti yang disampaikan pemilik usaha Ibu Sulastri:

Disini ada beberapa produk yang kami olah mbak, diantaranya

adalah keripik singkong, keripik pisang, keripik mangga muda,

lompong instan sama tiwul instan. Kadang kalau ada pesanan gatot
instan kita juga produksi itu.”

Setiap produk yang ingin dikembangkan dan dipasarkan haruslah
memiliki suatu kelebihan. Banyaknya persaingan produk membuat Ibu
Sulastri harus berusaha lebih keras lagi guna produknya tetap laku dan
bisa terus memproduksi. Seperti yang ungkapkan oleh Ibu Sulastri :

Kualitas produk itu yang paling penting mbak, makanya disini itu
meskipun masih perusahaan kecil dan baru tapi saya utamakan
kualitas produknya. Seperti tiwul instan itu saya jemur bener-bener
kering supaya tidak mudah ditumbuhi jamur. Singkong juga
meskipun Kita tidak pakai spiner tapi kualitasnya bisa tahan dan
tidak mudah melempem karena digoreng sampai dua Kali
penggorengan.”

Selain itu diungkapan pula oleh Ibu Ismiyanti bahwa:

lya mbak keripiknya disini itu juga beda dari yang lainnya. Disini

hasilnya itu lebih empuk dan renyah, soalnya setelah dipotong

ketelanya di rendam dengan air soda kue.”

Menurut keterangan Ibu Sulastri dan Ibu Ismiyanti dapat

disimpulkan bahwa home industry Trinil selalu berusaha menghasilkan

produk yang terbaik dan berbeda dari produk lain. Meskipun secara bahan

baku sama akan tetapi pengolahan dan rasa hasilnya berbeda.

73 Wawancara dengan Ibu Sulastri (Pemilik home industry Trinil) 10 juli 2021
74 Ibid, 10 Juli 2021
5 Wawancara dengan lbu Ismiyanti(Karyawan produksi home industry Trinil) 10 Juli 2021
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Menurut hasil observasi yang dilakukan oleh peneliti mengenai
strategi produk yang di terapkan di home industry Trinil Desa Suru
Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk adalah dengan menjaga kualitas
produk.

2. Merk dan Tampilan Produk
Tampilan produk merupakan hal pertama yang sangat penting
sebelum kualitas produk (before taste). Tampilan produk yang pertama
kali terlihat oleh mata, dengan tampilan yang bagus maka dapat
menarik minat pembeli. Merk juga demikian, dengan merek yang
mudah diingat pembeli tenunya akan mudah dihafalkan bahwan diluar
kepala. Perpaduan antara merk dan tampilan produk yang bagus
merupakan sebuah kombinasi packaging yang sempurna. Seperti yang
dipaparkan Ibu Sulastri berikut:
Merk itu idenya dari nama belakang saya mbak, kan Sulastri nah
itu saya ambil yang tri nya lalu saya tambah nil maka jadilah
nama trinil. Karena belum ada yang pakai merk itu lalu saya
patenkan nama trinil itu menjadi nama produk saya. Terus
tampilan kemasan produk juga begitu, meskipun saya tidak bisa
membuat desain sendiri jadi saya ke tukang desain minta
dibuatkan desain kemasannya. Saya bilang mau desain yang
sederhana yang menonjolkan jenis produk yang ada di dalam
kemasan itu.”®

Dengan penjelasan dari Ibu Sulastri tampaknya beliau sudah sangat

mengerti akan pentingnya sebuah merk dan desain produk itu seperti

apa. Selain sebagai penanda produk supaya lebih cepat dikenali, merk

dan desain merupakan faktor utama guna meningkatkan penjualan.

76 Wawancara dengan lbu Sulastri (pemilik home industry Trinil) 10 Juli 2021
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d. Strategi Harga
Harga (price) merupakan jumlah yang ditagihkan atas suatu produk
atau suatu jasa. Penetapan harga juga harus memperhatikan harga
pasaran. Tujuannya agar tidak rugi karena terlalu rendah atau tidak laku
karena terlalu mahal. Adapun strategi harga yang diterapkan di home
industry Aneka Keripik Trinil yaitu:
1. Harga sesuai dengan kualitas produk

Harga yang sesuai dengan kualitas merupakan strategi
yang diterapkan home industry Trinil milik Ibu Sulastri. Kualitas
yang baik dengan harga yang terjangkau merupakan strategi
tersendiri bagi usaha milik Ibu Sulastri ini. Hal tersebut
dikarenakan bahan baku yang dekat dan jumlah yang banyak.

Soal kualitas produk disini yang paling utama mbak, kalo
produk kita dengan harga terjangkau pula dapat menambah
pelanggan, kalo produknya baik itu pembeli juga mau balik
lagi lama lama jadi langganan gitu, kalo harganya murah
tapi kualitas produknya jelek ya pelanggan beli sekali
setelah itu kapok gak mau balik lagi.”’

Pembuatan produk aneka keripik di home industry Trinil
dilatar belakangi oleh bahan baku. Karena bahan baku yang
melimpah menjadikan produk Ibu Sulastri ini di pasarkan dengan
harga yang terjangkau. Namun ketika dimusim musim penghujan

dan ketersediaan bahan baku sulit didapat juga tak bisa dipungkira

apabila harga jual juga ikut naik. Seperti ini ungkapan lbu Sulastri:

77 Wawancara dengan lbu Sulastri (Pemilik Home Industry Trinil) 10 Juli 2021
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lya mbak disini kan singkong, mangga, pisang, lompong banyak
jadi mudah dapet bahannya, karena bahannya banyak terus juga
dari tempatnya dekat jadi tidak perlu banyak uang
transportasinya. Makanya itu juga yang buat produk disini itu
bisa dikatakan murah. Murah tapi gak murahan gitu mbak. 7®
Ibu Sulastri lebih memilih memfokuskan pada kualitas produknya
ketimbang harga. Dimana kualitas yang bagus mampu mempertahankan
jumlah pelanggan setia, tidak hanya membeli pertama karena penasaran
tetapi juga ada pembelian kedua dan seterusnya.
2. Harga Terjangkau
Dibawah ini daftar harga jual produk aneka keripik dari
home industry Trinil Desa Suru Kecamatan Ngetos Kabupaten

Nganjuk:

Tabel 4.2
Daftar Harga Aneka Keripik Trinil

Nama Produk Gram (gr) Harga
Keripik Pisang 1.000 Rp. 50.000
Keripik Pisang 100 Rp. 6.000
Keripik Singkong 1.000 Rp. 30. 000
Keripik Singkong 100 Rp. 5.000
Keripik Mangga (Pencit) 200 Rp. 7.000
Lompong Instan 100 Rp. 5.000
Tiwul Instan 200 Rp. 5.000
Gatot Instan 200 Rp. 5. 000

Sumber: Home Industry Aneka Keripik Trinil
Home industry Trinil menggunakan strategi harga denga

menetapkan harga standar dari industri lainnya. Hal ini dilakukan

78 1bid, 10 Juli 2021
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karena mengikuti harga pada umumnya karena mampu menarik
lebih banyak konsumen, meskipun demikian kualitas tetap yang
utama di home industry ini.
Produk yang saya jual memang bisa dikatakan lebih murah
dari tempat laiinya, tapi meskipun murah kualitasnya juga
bagus. Masalah untung itu alhamdulillah sudah untung mbak,
gakpapa untung sedikit tapi yang penting bisa balik modal dan
pelanggan tetap semakin banyak.”
Begitu pula paparan penjelasan dari lbu Oky:
Menurut saya juga gitu mbak, keripik — keripik disini itu
murah harganya kalo dibangdingkan sama yang lain itu.
Mungkin ada satu atau dua produk yang harganya sama tapi
dari segi rasa itu berbeda, disini lebih awet renyah.*
Demikian juga seperti yang diungkapkan oleh Ibu Nala
selaku konsumen lama dari Trinil:
Keripiknya bu Sulatri itu awet renyah mbak, meskipun sudah
2 minggu beli itu belum melempem. Terus tiwul instannya
juga memudahkan saya banget kalua mau memasak nasi
tiwul gak perlu repot- repot tinggal di siram air panas terus
dimasak udah jadi. Kalo soal harga keripik sih sama dari
produk lainnya tapi kualitas Trinil lebih bagus menurut
saya.’!
Hasil obeservasi yang dilakukan oleh peneliti tentang strategi
harga di home industry Trinil Desa Suru Kecamatan Ngetos
Kabupaten Nganjuk adalah harga yang di tetapkan di tempat usaha

ini standar dengan perusahaan lainnya, akan tetapi kualitasnya

lebih bagus dari industri lainya.

7% Wawancara dengan Ibu Sulastri (pemilik home industry Aneka Keripik Trinil) 10 Juli
2021

80 Wawancara dengan lbu Oky (Karyawan di home industry Aneka Keripik Trinil) 10 Juli
2021

81 Wawancara dengan lbu Nala (Konsumen home Industry Aneka Keripik Trinil) 11 Juli
2021



72

e. Strategi promosi

Promosi merupakan suatu kegiatan memasarkan produk
dengan tujuan untuk mengenalkan produk kepada calon konsumen atau
masyarakat luas. Pada home industry Trinil ini menggunakan metode
promosi secara langsung yaitu melalui mulut ke mulut, seperti yang
dipaparkan Ibu Sulastri pemilik usaha tersebut:

Untuk promosi saya baru lakukan dari mulut ke mulut mbak,

dari saya langsung bilang ke temen- temen komunitas umkm

gitu tiap kumpul saya jual produk ini loh, lalu dari situ
menyebar ke teman- teman yang lain infonya. Ke warung —

warung juga gitu saya bilang titip nanti orang-orang juga tahu
bahwa itu produk saya lalu pesen langsung ke saya gitu.®?

Hal tersebut juga diungkapkan oleh Ibu Ismiyanti selaku
karyawan di tempat usaha milik lbu Sulastri :
Saya juga bantu -bantu promosikan produk-produk disini
mbak, kalo ketemu temen atau kumpul keluarga gitu say a
ceritakan kalo produk lIbu Sulastri ini enak dan harganya
murah gitu, lalu mereka penasaran jadi banyak yang beli
juga.83
Ditambahkan dengan penuturan Bapak Dikan sebagai berikut:
“Saya kan sehari — hari jualan sayur keliling ya mbak, selain bawa
sayur dan bumbu dapur saya juga bawa produk — produk istri saya jadi
ya sekalian bantu jualin gitu.”%*
Penerapan strategi promosi di home industry Trinil ini belum

mengunakan media dalam promosinya ke masyarakat. Promosi

dilakukan melalui mulut ke mulut yaitu dengan memberikan info ke ke

82 Wawancara dengan Ibu Sulastri (pemilik home industy Trinil) pada 10 Juli 2021
8 Wawancara dengan Ibu Ismiyanti (karyawan di home industry Trinil) 10 Juli 2021
84 Wawncara dengan Bapakk Dikan (Suami pemilik Home Industry Trinil) 10 Juli 2021
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teman dan keluarga jauh, lalu kemudian menjadi lebih dikenal
masyarakat luas.

Hasil observasi strategi promosi yang dilakukan oleh peneliti
di lokasi home industry Trinil Desa Suru Kecamatan Ngetos Kabupaten
Nganjuk terbukti melakukan promosi secara langsung dari mulut ke
mulut. Hal itu bisa dibuktikan dengan hasil wawancara yang telah
dipaparkan diatas.

f. Strategi tempat

Tempat merupakan lokasi dimana usaha itu dijalankan. Lokasi
produksi home industry Trinil masih jadi satu dengan rumah tinggal
pemiliknya, yang berlokasi di Dusun Watulanang Desa Suru
Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk.

Produksinya dirumah mbak meskipun jauh dari kota gakpapa

yang penting dekat dengan bahan baku. Meskipun jauh ya kalo

namanya sudah melekat dihati ya tetep dibeli sama pelanggan.

Meskipun nanti itu usaha saya sudah besar terus butuh tempat

produksi sendiri saya tetep pengen bangunnya didekat dekat

sini mbak, iya tetep dekat dengan bahan baku. ®

Penentuan lokasi yang terkadang orang lain mencari lokasi
yang strategis memang penting, tetapi memilih lokasi yang mendekati
bahan baku juga pilihan yang terbaik.

Kalo dekat sama bahan baku kan kualitas bahannya masih

segar dan kualitasnya bagus ya mbak, kalo jauh kan biasanya

bisa kurang bagus itu bahan bakunya. Jadi emang udah strategi
juga lokasi kita yang dekat dengan bahan baku itu .3

85 Wawancara dengan Ibu Sulastri (Pemilik home industry Trini) pada 10 juli 2021
8 Ibid, 10 juli 2021
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Seperti yang telah dipaparkan oleh Ibu Sulastri diatas, maka
dapat diketahui bahwa strategi tempat yang digunakan di home
industry Trinil ialah dengan mendekati bahan baku.

1. Paparan Tentang Kendala Dan Solusi Strategi Pemasaran Pada
Home Industry Aneka Keripik Trinil.
a. Produk

Mengenai kendala pada strategi pemasaran produk di home
industry Trinil seperti yang disampaikan Ibu Sulastri berikut:

Kendala dari produk Kkita itu mungkin  diumur
penyimpanannya ya mbak. Karena produk- produk keripik
yang pengolahannya digoreng itu kita cara ngilangin
minyaknya manual gitu belum pake mesin spiner jadi ya hanya
tahan 2 bulan saja, beda kalo pake spiner bisa bertahan
berbulan bulan lebih lama.?’

Dengan pemaparan dari lbu Sulastri maka dapat dianalis
bahwa kendalanya terdapat pada umur penyimpanan produk yang
tidak bisa bertahan lama. Sedangkan solusi dari strategi pemasaran
produk yang dilakukan oleh Ibu Sulastri adalah berikut:

Karena saya kan gak bisa itu menyimpan stok keripik dalam

jumlah banyak ya jadi solusinya itu waktu produksi keripik-

keripik secukupnya saja. Sekiranya cukup untuk memenuhi
pesanan dan bisa habis dipasarkan saat itu juga.®

Menurut ungkapan Ibu Sulastri selaku pemilik home industry

Trinil dapat disimpulkan bahwa solusi yang diterapakn untuk

mengatasi kendala strategi pemasaran produk adalah dengan cara

87 Wawancara engan Ibu Sulastri (pemilik home industry Trinil) pada 10 Juli 2021
88 Ibid, 10 Juli 2021
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membatasi proses produksi agar tidak menambah penyimpanan
stok yang banyak.
b. Harga
Adapun kendala dari startegi harga yang dilakukan oleh home
industry Trinil milik lbu Sulastri, seperti yang diungkapkan beliau
berikut:

Kalo dari harga jual tiap produk itu kita gak ada masalah
mbak. Mau harga bahan baku naik atau engga itu sebenarnya
ga terlalu berpengaruh soalnya harga ketika bahan baku naik
itu juga gak yang mahal banget gitu. Cuman yang terkadang
kendalanya waktu saya masukan barang ke Indomaret itukan
barang dimasukan hari ini tapi ambil uangnya kadang bisa
seminggu kemudian baru dikasihkan kadang juga mintanya
misal awal bulan terus kasih bayarnya akhir bulan itu yang
kita masalahkan kan, soalnya kan kita produksi juga butuh
modal orang industrinya kan masih kecil jadi yang namanya
perputaran modal itu ya harus jalan terus.®’

Ditambahkan oleh ungkapan Ibu Ismiyanti

Sama kayak yang di bilang bu Sulastri itu mbak kalo uang

penjualanya ditunda sampai akhir bulan gitu kita juga ikut

terdampak soalnya kan kita digaji harian atau tiap produksi
gitu.*

Lalu ditambahkan pemaparan dari Bapak Dikan sebagai
berikut: “Paling paling yang dilakukan ketika harga bahan naik ya
mengurangi berat isi kemasan, itu lebih efektif sih mbak daripada
harus menaikkan harga produk”.”!

Dari penjelasan diatas dapat diketahui bahwa kendala yang

terdapat di home industry Trinil yaitu Kketika terjadi telat

pembayaran dari tempat penitipan produk menyebabkan

% Ibid, 10 Juli 2021
%0 Wawancara dengan Ibu Ismiyanti (karyawan di home industy Trinil) 10 Juli 2021
1 Wawancara dengan Bapak Dikan (Suami pemilik Home Industry Trinil) 10 Juli 2021
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terhambatnya biaya produksi dan telatnya pembayaran gaji
karyawannya dan ketika terjadi kenaikan bahan baku

Sedangkan solusi yang dilakukan untuk meminimalisikan
kendala pada home industry Trinil dapat diketahui melalui
penjelasan Ibu Sulastri berikut ini:

Karena permasalahannya cuma itu tadi jadi untuk

mencegahnya saya gak setor lagi ke Indomaret mbak, daripada

saya rugi jadi lebih naik saya stop cari tempat penitipan lain
saja gitu. Untuk masalah gaji ke karyawan sebisa mnungkin

{?S.gfn sampai telat lagi setelah berhenti stor ke Indomaret

Lalu ditambahkan pemaparan dari Bapak Dikan sebagali
berikut: “Paling paling yang dilakukan ketika harga bahan naik ya
mengurangi berat isi kemasan, itu lebih efektif sih mbak daripada
harus menaikkan harga produk”.”?

Berasarkan ungkapan Ibu Sulastri selaku Pemilik dan
pengelola dari home industry Trinil maka maka dapat disimpulkan
bahwa solusi yang dilakukan oleh bu Sulastri adalah melalukan
pemutusan hubungan kerja dengan pihak yang tidak tepat waktu
dalam pembayaran produknya dan mengurangi berat pada isi
kemasan produk.

c. Promosi

Promosi dilakukan untuk memperkenalkan produk dengan

tujuan dapat diketahui calon konsumen. Dalam melakukan promosi

92 Wawancara dengan Ibu Sulastri (pemilik home industry Trinil) 10 Juli 2021
%3 Wawancara dengan Bapak Dikan (Suami pemilik Home Industry Trinil) 10 Juli 2021
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produk home industry Trinil mengalami kendala seperti yang di
ungkapakan oleh Ibu Sulastri berikut:
Kendalanya terbesarnya itu ada di promosi mbak, soalnya saya
belum bisa mempromosikan produk saya secara online.
Teman- teman saya itu menyarankan untuk berjualan di
shopee ya di online kan gitu, udah buat akun di shopee itu tapi
belum saya isi jualan belum bisa cara-cara upload produknya
terus sistem penjualan itu gimana, ribetlah menurutku mbak.
Jadi ya saya jualan itu paling via whatsapp saja di status
gimana sama promosi langsung ke gitu.”*
Ibu Sekar juga menambahkan tentang kekurangan ketika ingin
memesan produk Trinil, sebagai berikut:
Susahnya itu ketika stok produk keripik-keripiknya habis gak bisa
langsung chat bu Sulastri ya jadi harus nunggu ibunya lewat gitu
buat bilang kalua stoknya habis. Sebenernya kalua sudah pakai
Whatsapp pastinya bakal lebih memudahkan pemesanannya.®®
Berdasarkan yang disampaikan oleh ibu Sulastri Tersebut
maka dapat diketahui bahwa kelemahannya terbesarnya di proses
promosi. Dimana promosi pada home industry Aneka Keripik
Trinil ini masih mengandalkan promosi secara langsung dari mulut
ke mulut. Belum menggunakan media sosial seperti market place
Shopee, Tokopedia, Lazada, Facebook Ads, Instagram, dan lain
sebagainya.
Sedangkan solusi yang untuk mengurangi kendala promosi

pada home industry Trinil dapat diketahui seperti yang dijelaskan

oleh Ibu Sulastri Berikut:

% Wawancara dengan lbu Sulastri ( Pemilik Home Industry Aneka Keripik Trinil) 10 Juli
2021

95 Wawancara dengan Ibu Sekar (konsumen dan reseller Produk Aneka Keripik Trinil) 11
Juli 2021
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Solusinya ya itu melakukan promosi langsung dari mulut ke
mulut setiap ada seminar atau pertemuan gitu saya minta foto
bersama pembicara atau mc nya gitu mengenalkan produk
saya dengan harapan beliau-beliau mau bantu memasarkan.
Intinya jangan bosen-bosen membicarakan produk kita ketika
bertemu orang lain. Dengan begitu produk saya itu akan
dikenal dan diingat oleh mereka. Juga tetep semangat nitipin
produk ke warung atau toko sekitaran daerah tinggal. Tapi
saya juga gak boleh nyerah buat belajar menggunakan
promosi di shopee tadi mbak.”®
Demikian solusi yang dijelaskan oleh Ibu Sulastri yang
dilakukan oleh home Industry Trinil. Kemudian dapat disimpulkan
mengenai solusi yang dilakukan di home indusrty ini adalah dengan
melakukan promosi dengan sistem langsung atau dari mulut ke mulut
secara terus menerus dan juga tidak merasa puas dengan cara tersebut dan
mau belajar promosi menggunakan media sosial.
C. Temuan Penelitian
1. Analisis Tentang Strategi Pemasaran Produk Home Industy Aneka
Keripik Trinil Desa Suru Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk
Dalam upaya meningkakan promosi produksnya home industry
Trinil perlu melakukan beberapa macam berbaikan pemasaran. Dengan
dilakukannya strategi yang tepat maka tujuan akan dapat home industy
Trinil akan tercapai. Setelah peneliti melakukan pengamatan di home
industry Trinil maka dapat disimpulkan seperti demikian.
a. Produk

Berdasarkan paparan data terkait dengan strategi produk dapat

dianalisis dengan produk meliputi: penentuan logo atau merek

% Wawancara dengan lbu Sulastri (Pemilik Heme Industry Keripik Trinil) 10 juli 2021
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produk, penampilan produk, dan kualitas produk. Dalam pemilihan
logo pada kemasan produk disesuaikan dengan isi produk yang
diolah, pada perusahaan ini memiliki gambar logo yang berbeda
pada setiap produk yang dihasilkan. Meskipun perusahaan ini baru
berjalan selama 3 tahun akan tetapi sudah memiliki logo dan
kemasan yang sangat baik. Hal ini bertujuan untuk memuaskan
para konsumen selain dengan rasa dan harga enak dan terjangkau
tetapi juga penampilan kemasan yang baik dan menarik.
Harga

Berdasarkan paparan data yang terkait diatas mengenai strategi
penetapan harga dapat dianalisis bahwa harga yang ditetapkan pada
home industry Trinil yaitu dengan harga standar dengan home
industry lainnya. Dengan harga standar namun kualitas terbaik.
Selain itu faktor mudahnya dalam menemukan bahan baku dan
juga jaraknya yang dekat sehingga tidak memerlukan banyak
bahan baku, yang mana biaya transportasi juga berdampak pada
harga jual.
Promosi

Berdasarkan paparan data diatas terkait dengan promosi dapat
dianalisis bahwa kegiatan promosi merupakan upaya mengenalkan
produk dari perusahaaan tersebut. Pada home industry Trinil dalam

strategi promosinya secara langsung dari mulut ke mulut. Namun
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tidak menutup kemungkinan kedepannya mau belajar promosi
menggunakan social media.
d. Tempat
Berdasarkan paparan data diatas mengenai strategi pemasaran
tempat maka dapat dianalisis bahwa strategi pemilihan lokasi atau
tempat yang dekat dengan bahan baku sehingga memudahkan
dalam proses produksi. Lokasi home industry Trinil berlokasi di
Desa Suru Kecamatan Ngetos Kabupaten Nganjuk.
2. Analisis Tentang Kendala dan Solusi Strategi Pemasaran Home
Industry Trinil
a. Produk
Berdasarkan paparan data diatas terkait dengan kendala dan
solusi strategi pemasaran produk dapat dianalisis bahwa produk
yang dihasilkan oleh home industry Trinil ada bermacam-macam.
kendala yang dialami oleh home industry Trinil yaitu pada umur
penyimpanan produk jadi yang tidak bisa bertahan lebih dari 2
bulan. Untuk mengatasi kendala tersebut, solusi yang dapat
dilakukan untuk mengurangi kendala yang muncul yaitu dengan
mengolah bahan baku sesuai pesanan dan cukup untuk menstok
produk—produk ke warung dan toko.
b. Harga
Berdasarkan paparan data diatas terkait dengan strategi

penetapan harga dapat dianalisis bahwa harga dipatok tetap bahkan
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ketika harga bahan baku naik sedikit. Pemilik lebih memilih
mengurangi berat dalam kemasan sebagai solusinya darpada
menaikkan harga. Sehingga dapat dikatakan bahwa harga produk
di home industry Trinil terbilang stabil. Dengan begitu pastinya
dapat mempertahankan konsumen karena harga produknya yang
stabil. Selain itu dengan tidak membuat waktu menitipkan produk
dimana uang ganti modalnya tidak lancar juga menjadi strategi
sendiri bagi home industry Trinil untuk mengatasi kerugian waktu
dan biaya.
Promosi

Berdasarkan paparan data diatas mengenai strategi promosi
dapat dianalisis bahwa strategi pemasaran yang dilakukan oleh
home industry Trinil dilakukan menggunakan metode langsung
atau promosi dari mulut ke mulut. Tidak berpuas hati dengan
promosi langsung, pihak home industry Trinil berupaya mengikuti
perkembangan pasar dengan mempromosikan produk-produknya

melalui jejaring sosial.

. Tempat

Berdasarkan paparan data diatas mengenai strategi tempat atau
lokasi dapat diketahui bahwa home industry Trinil berlokasi di
Dusun Watulanang Desa Suru Kecamatan Ngetos Kabupaten
Nganjuk. Desa suru sendiri merupakan pedesaan dengan potensi

umbian-umbian yang berlimpah dan pemanfaatannya yang belum
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ada sehingga memudahkan produsen dalam ketersediaan mencari
bahan baku dan sedikitnya persaingan. Sehingga lokasi produksi
yang berdekatan dengan bahan baku merupakan nilai lebih yang
meguntungkan. Namun demikian juga memiliki kendala ketika
hendak menditribusikan produk yang menjadi jauh dari konsumen.
Dan solusi yang dilakukan ialah dengan mengirimnya produk-

produk ke tempat konsumen. Dengan begitu kendala bisa teratasi.



