BAB V

PEMBAHASAN

Pemasaran merupakan proses atau upaya dalam memasarkan suatu barang
yang digunakan untuk meningkatkan hasil penjualan dengan tujuan akhir
mendapatkan nilai keuntungan yang lebih bagi pelaku usaha. Untuk mendapatkan
nilai keuntungan yang lebih, diperlukan suatu komponen yang mampu
meningkatkan kualitas daya saing produk, harga yang kompetitif, lokasi yang
mudah dijangkau, serta promosi yang dilakukan untuk mendongkrak kuantitas
pemasaran. Oleh sebab itu, Phillip Kotler dan Amstrong mengeluarkan konsep
bauran pemasaran untuk menjawab tantangan seputar dunia pemasaran meliputi,
produk, harga, lokasi, dan promosi (4p)."®> Adapun konsep bauran pemasaran
tersebut untuk menyelaraskan komponen dalam strategi pemasaran dengan tujuan
akhir menciptakan sistem pemasaran yang terpadu sehingga berdampak pada
peningkatan kuantitas penjualan.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan di UMKM lkan Asap Sumber
Berkah di Desa Ngepeh, Kecamatan Bandung, Kabupaten Tulungagung, bab ini
menekankan pembahasan berdasar temuan data pada bab sebelumnya yang
diperoleh melalui teknik wawancara, observasi, dan dokumentasi. Pembahasan ini
sesuai dengan rumusan masalah peneliti mengenai bauran pemasaran “Analisis
Bauran Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan Ikan Asap pada UMKM lkan
Asap Sumber Berkah Desa Ngepeh Kecamatan Bandung Kabupaten

Tulungagung”. Lebih lanjut, bab ini menganalisis tentang bauran pemasaran

192philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip..., hal. 58
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produk, harga, lokasi, dan promosi yang ada di UMKM Ilkan Asap Sumber

Berkah untuk meningkatkan penjualan sebagaimana berikut ini:

A. Bauran Pemasaran Produk (Product) dalam Meningkatkan Penjualan
pada UMKM lkan Asap Sumber Berkah Ngepeh Bandung Tulungagung

Produk (product) merupakan salah satu komponen pertama dalam
bauran pemasaran. Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan ke pasar
baik produk secara (barang) dan produk tidak nyata (jasa) dengan tujuan untuk
mendapatkan perhatian untuk dibeli, memuaskan keinginan pelanggan dan
memenuhi kebutuhan pasar.’®® Dari definisi tersebut, produk dapat
didefinisikan sebagai sesuatu yang diproduksi dengan memperhatikan tingkat
mutu dan inovasi serta digunakan untuk memuaskan dan memenuhi kebutuhan
pelanggan dan pasar. Kotler dan Amstrong sebagaimana dikutip oleh Juli
Ismanto dalam buku Manajemen Pemasaran menambahkan analisis produk
terdiri dari berberapa kriteria yang harus terpenuhi dalam sebuah produk untuk
meningkatkan penjualan meliputi, product variety, quality, sizes, design,
feature, brand name, packaging, dan waranties.'® Berdasarkan temuan data,
dalam UMKM lkan Asap Sumber Berkah telah terpenuhi berberapa kriteria
meliputi, product variety, quality, feature, packaging, brand name, dan size,
waranties
Variasi produk (product variety) merupakan jenis produk yang jual oleh

pelaku usaha. Variasi produk juga didefinisikan sebagai aneka produk yang
dijual baik produk utama maupun produk turunan kepada pelanggan dan pasar

guna memenuhi kebutuhan dan keinginan. Semakin banyak variasi produk,

103K asmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2021), hal. 216
1043uli Ismanto, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Unpam Press, 2020), hal. 34
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maka pelanggan memiliki beragam pilihan dalam memilih apa yang sedang
dibutuhkan. UMKM lkan Asap Sumber Berkah merupakan UMKM yang
menjual ikan asap dengan 3 jenis variasi produk, yaitu ikan asap tuna, tongkol,
dan semar. Keputusan pemilihan membuat produk 3 jenis ikan asap ini
didasari oleh keinginan dan kebutuhan pasar dan pelanggan serta
pertimbangan ketersediaan bahan baku ikan. Selain itu, pemilihan dan
penjualan secara konsisten 3 (tiga) jenis varietas ikan tersebut supaya mudah
diingat pelanggan.

Kualitas (quality) merupakan standar minimum yang dihasilkan dari
sebuah produk. Sebuah produk harus memiliki standar minimum yang telah
ditetapkan untuk meningkatkan daya saing pasar. Oleh sebab itu, kualitas
menjadi standar tolok ukur dalam sebuah produk. Produk ikan asap yang
dihasilkan UMKM lkan Asap Sumber Berkah memiliki standar minimum
kualitas yang telah ditetapkan. Kualitas produk ikan asap berawal dari standar
bahan baku harus berupa ikan segar diperoleh dari TPI Popoh dan Pasar
Bandung. Kualitas bahan baku ikan segar telah ditentukan oleh pemilik
UMKM lkan Asap Sumber Berkah haruslah memenuhi standar harus hasil
tangkapan hari itu dan harus beri es batu agar kualitas ikan tetap segar. Dalam
proses pengolahan ikan asap pun dilakukan oleh karyawan yang terampil
dibidangnya. Dengan demikian kualitas produk ikan asap UMKM lkan Asap
Sumber Berkah dapat terpenuhi.

Keunggulan (feature) merupakan nilai lebih dari sebuah produk yang
dibuat. Selain harus memiliki kualitas yang baik, sebuah produk hendaknya

turut menyertakan keunggulan yang dapat ditawarkan untuk membedakannya
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dengan pesaing yang membuat produk serupa. Produk ikan asap dari UMKM
Ikan Asap Sumber Berkah memiliki keunggulan ciri khas warna ke kuning-
kuningan karena proses pengasapan yang merata dengan sumber pengapian
tongkol jagung dan dikerjakan oleh karyawan yang terampil. Hal ini diketahui
membedakan produk serupa di tempat lain sehingga memberikan nilai
keunggulan (feature) sesuai kriteria yang terkandung dalam bauran pemasaran
produk untuk meningkatkan penjualan.

Ukuran (size) merupakan dimensi ukuran dari sebuah produk. Produk
yang telah dibuat harus memperhatikan ukuran dengan pertimbangan efisiensi
produksi dan keinginan pelanggan untuk meningkatkan penjualan. Pada
produk ikan asap UMKM lkan Asap Sumber Berkah, pemilik memperhatikan
ukuran ikan asap yang akan dijual. Ukuran produk yang dijual menyesuaikan
ketersediaan bahan baku dan kepuasan pelanggan yang berdampak langsung
pada peningkatan penjualan. Ukuran ikan asap yang dipilih relatif besar
dengan harga yang murah karena mengambil langsung dari TPl Popoh dan
Pasar Bandung.

Pengemasan (packaging) merupakan langkah membuat kemasan produk
agar semenarik mungkin dan mampu menarik pembeli dengan tujuan akhir
meningkatkan penjualan sebuah produk. Produk ikan asap yang dihasilkan
UMKM Ikan Asap Sumber Berkah saar akan dibawa ke pasar dikemas
menggunakan boks agar kualitas ikan tetap segar dan terjaga. Selain itu,
penggunaan sapit dari bambu turut menjadi strategi pengemasan ikan.

Jaminan (waranties) adalah komponen garansi dalam sebuah produk.

Untuk memenuhi kepuasan pelanggan, pelaku usaha harus membuat jaminan
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produk yang telah dibuat agar terjadi sustainable selling atau penjualan
berkelanjutan yang berdampak peningkatan penjualan di masa mendatang.
UMKM lkan Asap Sumber Berkah memberikan jaminan ikan asap memiliki
rasa enak seperti halnya yang dirasakan oleh pelanggan. Jaminan rasa enak
pada ikan asap dilakukan oleh pemilik melalui serangkaian bahan baku dan
kualitas proses pengolahan sehingga penjualan ikan asap yang dilakukan oleh
UMKM lkan Asap Sumber Berkah memenuhi unsur sustainable selling atau
penjualan berkelanjutan.

Nama produk (brand name) menjadi unsur penting dalam bauran
pemasaran produk. Nama produk/merk digunakan untuk menamai sebuah
produk agar memiliki ciri khas dan menjadi identitas pengenal. Nama sebuah
produk harus memenuhi unsur mudah diingat dan berisi makna-makna tentang
produk itu. Nama UMKM lkan Asap Sumber Berkah digunakan pemilik untuk
menamai produk ikan asap. Kata “Sumber Berkah” oleh pemilik diidentifikasi
sebagai harapan keberkahan atas usaha yang digeluti. Selain itu, alasan
pemilik dalam menggunakan nama “Sumber Berkah” agar mudah diingat oleh
pelanggan. Apabila nama produk mudah diingat oleh pelanggan maka mampu
meningkatkan kuantitas penjualan seperti yang terjadi di UMKM lkan Asap
Sumber Berkah.

Berdasarkan paparan pembahasan di atas, UMKM lkan Asap Sumber
Berkah dalam meningkatkan penjualan mengaplikasikan bauran pemasaran
produk secara terpadu. Bauran pemasaran produk terdiri item-item yang

terkandung dalam sebuah produk. Adapun dalam meningkatkan penjualan,
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produk UMKM lkan Asap Sumber Berkah terkandung product variety,
quality, size, waranties, packaging, feature, dan brand name.

Berdasarkan penerapan komponen bauran pemasaran produk diatas,
produk ikan asap UMKM lkan Asap Sumber Berkah cukup diminati oleh
pelanggan. Adapun jenis ikan asap yang paling diminati oleh pelanggan
berturut-turut adalah ikan asap semar, tuna, dan tongkol. Jenis ikan asap semar
menjadi produk ikan yang paling diminati karena ukurannya cukup besar serta
hasil pengolahan menciptakan rasa yang enak sehingga dapat meningkatkan
penjualan. Hal ini didukung oleh data rekap UMKM lkan Asap Sumber
Berkah selama setahun terakhir terjual 433.760 ikan dengan rincian ikan asap
semar 230.625, ikan asap tuna 140.365, dan ikan asap tongkol 62.770.

Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Nirwulan
Oktaviani dengan subyek penelitian di Toko Jesse Factory Tulungagung.
Dalam meningkatkan penjualan sesuai dengan penelitian tentang strategi
bauran pemasaran pada Toko Jesse Factory diketahui telah menerapkan
komponen bauran pemasaran produk meliputi, product variety, quality, size,
waranties, packaging, feature, dan brand name. Penggunaan komponen
bauran pemasaran ini membuat produk baju yang dijual oleh toko Jesse
Factory Tulungagung diminati oleh pelanggan sehingga penjualan toko

meningkat dari waktu ke waktu.*®

%Nirmala Oktaviani, Strategi Bauran Pemasaran Product, Price, Place, Promotion,
People, Physical Evidance dan Process dalam Meningkatkan Omset Penjualan pada Toko Jesse
Factory Tulungagung, IAIN Tulungagung: Skripsi tidak Diterbitkan, 2020, hal. 106
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B. Bauran Pemasaran Harga (Price) dalam Meningkatkan Penjualan pada
UMKM lkan Asap Sumber Berkah Ngepeh Bandung Tulungagung

Harga merupakan kompensasi yang dikeluarkan konsumen untuk
membeli sebuah produk yang ditawarkan oleh penjual barang atau pelaku
usaha.'% Selain itu, harga menurut Meithiana Indrasari merupakan pernyatan
nilai dari sebuah produk (statement of product).””” Penetapan harga oleh
pelaku usaha atau penjual barang digunakan untuk menginformasikan nilai
yang harus ditebus oleh konsumen dan bagian dari upaya dalam meningkatkan
penjualan sebuah produk. Secara umum, komponen pembentuk harga
meliputi, biaya produksi (bahan baku, tenaga kerja, dan biaya lain),
keuntungan pelaku usaha, dan daya beli konsumen atau pembeli.

Strategi penetapan harga terdiri dari 3 (tiga) strategi, yaitu cost-based
pricing, value-based pricing, dan competition-based pricing.'® Penetapan
harga berbasis biaya (cost-based pricing) merupakan strategi penetapan harga
berdasarkan biaya-biaya yang timbul atas proses produksi sebuah produk.
Penetapan harga berbasis nilai (value-based pricing) merupakan strategi
penetapan harga berbasis nilai pelanggan. Dengan kata lain, penetapan harga
berbasis daya beli pelanggan, sedangkan penetapan harga berbasis pesaing
(competition-based pricing) merupakan strategi penawaran harga dengan
mempertimbangkan produk serupa yang dijual oleh kompetitor.

UMKM lkan Asap Sumber Berkah dalam menetapkan harga ikan asap

berbasis biaya-biaya yang timbul dalam proses pengolahan ikan asap atau

108Fajar Laksana, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2008), hal. 105

Y97Meithiana Indrasari, Pemasaran & Kepuasan Pelanggan, (Surabaya: Unitomo Press,
2019), hal. 47

1%Bydi Rahayu Tanama Putri, Manajemen Pemasaran..., hal. 105
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cost-based pricing. Adapun biaya produksi yang timbul dalam proses
pengolahan ikan asap meliputi, biaya pembelian bahan baku ikan, biaya
tenaga kerja, dan biaya lain yang berhubungan dengan produksi ikan asap.
Dasar penetapan harga berbasis biaya produksi adalah supaya pemilik UMKM
Ikan Asap Sumber Berkah tidak mengalami kerugian dan mendapatkan
keuntungan dari kuantitas ikan yang terjual.

Selain penetapan harga berbasis biaya produksi, pemilik UMKM lkan
Asap Sumber Berkah menetapkan harga berbasis nilai pelanggan atau value-
based pricing. Dasar penetapan harga berbasis nilai pelanggan oleh pemilik
UMKM lkan Asap Sumber Berkah dengan memperhatikan daya beli
pelanggan ikan asap. Penetapan harga yang terjangkau bertujuan untuk
menjaga keberlanjutan kuantitas penjualan ikan asap dan meningkatkan
penjualan. Selain itu untuk menjaga loyalitas pelanggan, pemilik UMKM lkan
Asap Sumber Berkah memberikan potongan harga kepada pelanggan yang
membeli ikan asap dalam jumlah yang banyak (partai) dan pembeli loyal.
Strategi penetapan harga ini memberikan dampak penjualan ikan asap pada
UMKM Ikan Asap Sumber Berkah cenderung meningkat secara periodik
tahunan.

Dengan penetapan harga berbasis kombinasi tersebut diperoleh harga
ikan asap yaitu ikan asap semar perbiji sebesar Rp. 4000, ikan asap tuna Rp.
7000, dan ikan asap tongkol Rp. 5000. Berdasarkan penetapan harga tersebut,
ikan asap semar berkontribusi dalam penjualan ikan asap sebesar 53,16 persen
atau 230.625 biji dalam setahun terakhir disusul ikan asap tuna 32,36 persen

dan ikan asap tongkol 14,47 persen. Hal ini dikarenakan harga ikan semar
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adalah produk ikan asap yang dijual UMKM lkan Asap Sumber Berkah
dengan harga paling terjangkau sebesar Rp. 4000 sehingga penjualan selalu
meningkat dari waktu ke waktu.

Kesimpulan dari bauran pemasaran harga dalam rangka meningkarkan
penjualan pada UMKM lkan Asap Sumber Berkah adalah mengkombinasikan
strategi penetapan harga, yaitu cost-based pricing dan value-based pricing.
Kombinasi strategi penetapan harga tersebut oleh pemilik ditujukan untuk
memperoleh laba dan menjaga loyalitas pelanggan. Penetapan harga berbasis
kombinasi tersebut membuat penjualan ikan asap pada UMKM lkan Asap
Sumber Berkah meningkat secara periodik.

Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Juniar dengan
subyek Huma Trading sebagai perusahaan penjual kurma di Kabupaten Aceh
Besar. Perusahaan yang bergerak dibidang penjualan kurma tersebut
menetapkan harga berbasis cost-based pricing, yaitu melihat faktor-faktor
pembentuk biaya akhir meliputi, biaya impor kurma, biaya pekerja, dan biaya
lain sebagai pembentuk harga akhir. Selain itu, perusahaan juga menetapkan
harga kurma secara terjangkau dengan mempertimbangkan daya beli pangsa

pasar yang dituju yaitu masyarakat Kabupaten Aceh Besar dan sekitarnya.'%®

1%9juniar, Analisis Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Berdasarkan Prinsip Syariah (Studi
Kasus PT. Humaira Trading di Kabupaten Aceh Besar), UIN Ar-Rainry: Skripsi tidak Diterbitkan,
2019, hal. 87.
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C. Bauran Pemasaran Tempat (Place) dalam Meningkatkan Penjualan pada
UMKM lkan Asap Sumber Berkah Ngepeh Bandung Tulungagung

Tempat merupakan sarana yang digunakan perusahaan atau pelaku
usaha dalam menghasilkan sebuah produk.*° Penentuan tempat dalam bauran
pemasaran digunakan untuk menjaga efektivitas dan efisiensi dalam
menghasilkan sebuah produk yang turut berdampak dalam penentuan harga
dan meningkatkan penjualan. Menurut teori Industri Alfred Weber, penentuan
tempat usaha harus memperhatikan beragam faktor. Faktor penentu tempat
usaha menurut Weber antara lain berdasarkan ketersediaan bahan mentah,
modal tenaga Kerja, transportasi, pasar, dan kondisi lingkungan. Dalam
penentuan tempat usaha berorientasi pada peningkatan penjualan maka tempat
usaha berbasis akses bahan mentah, transportasi, dan pasar dapat dipilh
sebagai alternatif pilihan. Pemilihan tempat yang dekat dengan akses bahan
mentah, akses transportasi, dan pasar menjadikan tempat usaha memiliki
saluran distribusi yang strategis sehingga penjualan dapat optimal. Adapun
saluran distribusi merupakan jangkauan antara produsen dengan pasar atau
pelanggan.'*!

UMKM lkan Asap Sumber Berkah dalam rangka penentuan tempat
pengolahan di Desa Ngepeh, Kecamatan Bandung yang pertama berorientasi
dekat sumber bahan mentah yang digunakan dalam memproduksi ikan asap.
Adapun sumber bahan mentah yang digunakan dalam memproduksi ikan asap
adalah ikan segar yang diperoleh dari TPl Popoh dan Pasar Bandung. Jarak

antara tempat pengolahan dengan sumber bahan baku, yaitu 7 km dan 18 km.

193uli Ismanto, Manajemen Pemasaran..., hal. 35
pjdin Fatihudin dan Anang Firmansyah, Pemasaran Jasa, (Sleman: Deepublish, 2019),
hal. 134
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Pemilihan tempat pengolahan yang dekat dengan sumber bahan baku
membuat komponen produksi ikan asap menjadi efektif dan efisien.

Dasar penentuan tempat yang kedua adalah dekat dengan pasar.
Pemilihan lokasi pemasaran utama UMKM lkan Asap Sumber Berkah berada
di Pasar Ngemplak sebagai pasar induk terbesar di Kabupaten Tulungagung.
Jarak antara tempat pengolahan dengan tempat pemasaran utama sekitar 20
km. Dengan kata lain, tempat pengolahan ikan asap UMKM Ikan Asap
Sumber Berkah merupakan intermediate antara sumber bahan baku dengan
pasar. Dengan lokasi strategis pemilik UMKM lkan Asap Sumber Berkah
mampu dengan mudah melakukan pemasaran utama di Pasar Ngemplak.

Oleh sebab itu, penjualan ikan asap di Pasar Ngemplak menyumbang
tingkat penjualan terbesar UMKM lkan Asap Sumber Berkah. Hal ini
dikarenakan Pasar Ngemplak merupakan pasar tradisional terbesar di
Kabupaten Tulungagung dengan tingkat perputaran uang yang tinggi sehingga
mampu mendongkrak penjualan ikan asap secara signifikan. Selain itu,
pemilihan tempat pengolahan di Desa Ngepeh untuk mendukung tempat
pemasaran sekunder, vyaitu masyarakat di sekitar tempat pengolahan.
Perbandingan komparatif kedua tempat penjualan primer dan sekunder
tersebut berkisar 70:30.

Dasar penentuan tempat yang ketiga adalah akses transportasi. Dalam
meningkatkan penjualan, akses transportasi berperan sebagai penunjang
saluran distribusi, yaitu perantara produk yang dihasilkan pelaku usaha dengan
pelanggan. Akses transportasi dapat berupa akses inftrastruktur dan

ketersediaan alat pengangkut yang cepat dan efisien. Tempat UMKM Ikan
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Asap Sumber Berkah berjarak sekitar 20 km dari Pasar Ngemplak dan
ditempuh menggunakan mobil pribadi dengan waktu tempuh berkisar 40
menit. Dengan waktu tempuh relatif singkat dengan tempat usaha dan tempat
pemasaran utama yang strategis mendukung kuantitas penjualan produk ikan
asap. Selain itu, tempat pengolahan UMKM lkan Asap Sumber Berkah berada
didekat jalan raya penghubung antar desa sehingga pelanggan dengan mudah
menjangkau tempat usaha untuk membeli ikan asap.

Hal ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang pernah dilakukan oleh
Nurul Arifka dengan subyek Sambel Layah Arcawinangun. Tempat usaha
Sambel Layah Arcawinangun berada di tempat strategis, yaitu di pusat kota
Purwokerto. Adapun lokasi spesifik berada di pinggir jalan raya, dekat akses
transportasi umum, dan dekat dengan pusat pendidikan. Pemilihan tempat
yang strategis membuat Sambel Layah Arcawinangun selalu ramai dikunjungi
pelanggan setiap hari sehingga volume penjualan makanan selalu

meningkat. ™2

D. Bauran Pemasaran Promosi (Promotion) dalam Meningkatkan Penjualan
pada UMKM lkan Asap Sumber Berkah Ngepeh Bandung Tulungagung

Promosi merupakan komponen bauran pemasaran 4p yang berperan

cukup vital dalam usaha meningkatkan penjualan sebuah produk. Pada

hakikatnya, promosi merupakan komunikasi pemasaran yang digunakan untuk

memperkenalkan sebuah produk yang telah dibuat kepada pelanggan dan

“2Nurul Arifka, Penerapan Strategi Bauran Pemasaran 7P dalam Meningkatkan
Penjualan: Studi Kasus pada Sumber Layah Arcawinangun, IAIN Purwokerto: Skripsi tidak
Diterbitkan, 2021, hal. 75
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pasar.® Kegiatan promosi produk ditujukan agar pelanggan dan pasar
mengenal produk dengan harapan menerima, bersedia membeli, dan loyal
terhadap produk yang telah dibuat oleh pelaku usaha atau produsen. Secara
garis besar kegiatan promosi terdiri dari menginformasikan produk, membujuk
pelanggan sasaran, dan mengingatkan pelanggan.

Bauran promosi memiliki berbagai macam promosi, yaitu penjualan
individu, periklanan, publisitas, promosi penjualan, dan pemasaran
langsung.™** Bentuk yang pertama, yaitu penjualan individu (personal selling)
merupakan metode promosi konvensional, yaitu penjual secara langsung tatap
muka mempromosikan produk kepada pelanggan. Bentuk kedua, yaitu
periklanan merupakan merupakan penyajian pesan berisi informasi sebuah
produk yang tidak ditujukan secara langsung kepada personal. Dengan kata
lain, periklanan merupakan metode promosi menggunakan media. Bentuk
ketiga, yaitu publisitas merupakan ruang editorial terbatas dan tidak berbayar
yang digunakan untuk mempromosikan produk. Bentuk keempat, yaitu
promosi penjualan merupakan promosi yang digunakan untuk mendorong
pembeli dengan tindakan yang spesifik.

UMKM lkan Asap Sumber Berkah dalam upaya meningkatkan
penjualan ikan asap turut menerapkan bauran pemasaran promosi. Upaya
UMKM lkan Asap Sumber Berkah pertama melakukan personal selling
dengan cara menawarkan produk secara langsung dan menjalin relasi dengan

warung makan, pembeli di pasar, dan pedagang keliling. Adapun tujuan

B30nny Fitriana Sitorus dan Novelia Utami, Strategi Promosi Pemasaran, (Jakarta: FKIP

UMHAMKA, 2017), hal. 20
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"Muslichah Erma Widiana, Teoritik & Strategi Pemasaran, (Bandung: Aseni, 2019), hal.
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personal selling dari pemilik UMKM Ikan Asap Sumber Berkah adalah
memberikan promosi mendalam tentang produk ikan asap langsung kepada
pelanggan dengan harapan pelanggan lebih tertarik dan memutuskan membeli.
Upaya kedua, yaitu melakukan publisitas secara offline dengan membuat
banner yang berisi produk ikan asap di tempat pengolahan dengan harapan
pengguna jalan dapat mengetahui produk yang dijual. Sedangkan upaya
ketiga, yaitu melakukan iklan secara online di aplikasi gratis seperti status
whatssapp yang ditujukan kepada khalayak banyak.

Berkaitan dengan penerapan bauran promosi dalam meningkatkan
penjualan yang dilakukan oleh UMKM lkan Asap Sumber Berkah secara
offline melalui personal selling dan publisitas banner terbukti efektif dalam
meningkatkan penjualan. Adapun dengan melakukan personal selling mampu
mendapatkan pelanggan ikan asap di pasar karena efektif dalam
menyampaikan promosi langsung sehingga penjualan ikan asap di tempat
penjualan utama meningkat. Sedangkan publisitas melalui banner efektif
menjangkau pengguna jalan disekitar lokasi pengolahan sehingga
berkontribusi dalam penjualan ikan asap. Selain itu, promosi online
menggunakan whatsapp mampu menjangkau kalangan pembeli yang
menggunakan sarana digital sehingga jangkauan pemasaran menjadi luas dan
mampu menarik pelanggan baru dan meningkatkan penjualan. Respon
pelanggan melalui whatsapp cukup baik dengan aktif menanyakan
ketersediaan stok ikan asap.

Penggunaan ketiga komponen bauran pemasaran promosi sejalan

dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Fauziyah Tasya dengan
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subyek penelitian PT. Al-Amin Universal Jakarta, yaitu perusahaan yang
bergerak pada biro perjalanan umrah. Usaha meningkatkan penjualan layanan
umrah dilakukan oleh PT. Al-Amin melalui strategi personal selling,
publisitas, dan iklan. Hal ini terbukti efektif dengan meningkatnya jamaah

umrah yang menggunakan layanan PT Al-Amin Universal Jakarta.**

"Fauziyah Tasya, Implementasi Bauran Promosi dalam Meningkatkan Jumlah Jamaah
Umrah pada PT. Al-Amin Universal, Jakarta, UIN Syarif Hidayatullah: Skripsi tidak Diterbitkan,
2016, hal. 67



