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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Seiring dengan berkembang pesatnya teknologi, pelaku ekonomi
semakin dipermudah aktivitas dan kegiatan ekonominya. Sehingga akan
terjadi maraknya perilaku konsumtif yang dijadikan sebagai gaya hidup
dalam lingkungan masyarakat. Pertumbuhan bisnis semakin hari semakin
bertambah ditandai dengan munculnya usaha-usaha baru baik dalam kelas
mikro hingga makro. Hal ini tentu membawa pengaruh terhadap
persaingan bisnis yang semakin ketat. Para pelaku usaha akan berlomba-
lomba dalam memasarkan produknya agar dapat diterima di pasar. Kondisi
ini menjadikan para pelaku ekonomi terutama produsen harus melakukan
persaingan dalam berbagai bidang terutama dalam bidang pemasaran
dengan tujuan agar usahanya berkembang dan tetap bertahan di tengah
ketatnya persaingan.

Munculnya para pelaku usaha baru dalam bentuk usaha mikro,
seakan-akan menjadi ajang perlombaan di tengah pandemi covid-19
karena menurunya sektor perekonomian diantaranya adalah efek dari
pemutusan hubungan kerja (PHK). Akhirnya banyak yang memilih untuk
membuka usaha sendiri dalam bentuk UMKM. Usaha Mikro, Kecil dan
Menengah (UMKM) memiliki peran penting dalam meningkatkan

perekonomian suatu daerah dan menyerap banyak tenaga kerja. UMKM



berdiri dalam bentuk usaha perorangan, dengan modal sendiri, dan
menjadi salah satu perhatian pemerintah melalui Dinas Koperasi dan
UMKM dan Dinas Perindustrian dan perdagangan Kota Kediri.

Tabel 1.1

Perkembangan Data UMKM Kota Kediri

Tahun Jumlah
2015 31.000
2016 32.952
2017 33.000
2018 38.806
2019 45.629

https://kedirikota.bps.go.id?

Dari data tersebut, dapat diketahui bahwa UMKM Kota Kediri
mengalami penambahan jumlah setiap tahunnya. Pada 2015 ada kurang
lebih 31.000 UMKM vyang tersebar luas di wilayah Kota Kediri hingga
bertambah menjadi 32.952 pada tahun berikutnya. Penambahan jumlah
pelaku UMKM terus berjalan hingga pada tahun 2019 tercatat telah ada
kurang lebih 45.29 UMKM di Kota Kediri dari segala bidang. UMKM
yang terdaftar diantaranya dalam bidang makanan dan minuman,
konveksi, mebel, katering, jahit, percetakan, pertanian, dan lain-lain. Dari
jumlah UMKM tersebut, dapat dikelompokkan lagi yaitu UMKM yang
sudah memiliki izin usaha berupa SIUP, TDP, NIB, sertifikat halal dan
lainnya.

Kota Kediri kini telah berkembang menjadi kota besar dan menjadi

salah satu kota dengan berbagai tujuan wisata. Hal ini tentunya membuka
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peluang besar bagi para pelaku UMKM untuk memasarkan produk mereka
melalui adanya wisata tersebut misalnya sebagai buah tangan para
wisatawan dari Kota Kediri. Peningkatan jumlah UMKM kota kediri
setiap tahunnya menandakan bahwa adanya kegiatan ekonomi yang sehat
di bawah wilayah kerja Pemerintah Kota Kediri. UMKM Kota Kediri
memiliki potensi dan daya saing yang kuat melalui usaha kreatif dan
inovatif dari para pelaku usaha. Ditunjang dengan sumber daya manusia
yang kreatif sebagai modal pengembangan perekonomian masyarakat
Kota Kediri.

Akhir-akhir ini, UMKM menjadi fokus pemerintah agar dapat
bertahan di tengah krisis global atau penurunan ekonomi di tengah
pandemi covid-19. Pemerintah melalui Dinas Koperasi dan UMKM
mempercepat peregerakan pertumbuhan UMKM dengan mempermudah
perizinan, mengadakan pelatihan, memberikan kredit lunak berupa modal
usaha, dan mengadakan event pameran atau baazar sebagai ajang
pengenalan produk serta sebagai jalan pemasaran bagi pelaku UMKM
yang masih memiliki kendala dalam memasarkan produknya.

Usaha industri dalam bidang makanan adalah jenis usaha yang
memiliki keuntungan cukup besar dan banyak diminati oleh masyarakat
Kota Kediri. Tidak memerlukan modal yang cukup besar, baik dalam
investasi peralatan, tenaga kerja, maupun modal dalam bentuk bahan baku.
Begitu pula dalam kegiatan pemasaran, produk olahan UMKM ini dapat

dipasarkan melalui media sosial, pasar tradisional maupun pasar modern.



Menurut Roni Kastaman, mengembangkan usaha dalam bidang makanan,
baik berupa produk mentah, bahan setengah jadi, maupun produk jadi
merupakan kegiatan usaha yang memiliki prospek sangat baik karena
selama manusia hidup akan selalu memerlukan pangan/makanan sebagai
kebutuhan hidupnya. Jadi, usaha dalam bidang makanan orientasinya bisa
seumur hidup.®

Identitas Kota Kediri sebagai kota tahu sudah tersemat sejak
puluhan tahun yang lalu. Hal tersebut tentu tidak lepas dari banyaknya
sentra industri tahu di Kota Kediri. Hal ini membuat persaingan antar
pelaku usaha yang satu dengan pelaku usaha lainnya terhitung sangat
ketat. Usaha olahan kedelai khususnya tahu, sudah ditekuni oleh banyak
pelaku usaha makanan. Tahu merupakan olahan yang terbuat dari bahan
baku kedelai yang direndam kemudian digiling, didiamkan lalu dibentuk.
Di samping kebutuhan modal yang tidak terlalu besar, kegiatan pemasaran
tahu juga berbeda-beda sesuai dengan kondisi yang ada. Tahu hampir
menjadi kebutuhan pokok sehari-hari sebagai bahan masakan, lauk pauk,
dan kebutuhan lainnya. Ketatnya persaingan dalam memenuhi permintaan
pasar tentu merupakan suatu tantangan tersendiri bagi para pelaku usaha
pembuatan tahu di Kota Kediri.

Karena persaingan yang sangat ketat antara para pelaku usaha
pembuatan tahu, maka harus pandai mensiasati agar pemasaran dapat terus

dilakukan sehingga usahanya tetap bertahan. Mengikuti kondisi sekarang

® Roni Kastaman, Perencanaan Usaha dan Pemasaran Produk Industri Rumahan Makanan
Camilan, (Bandung, 2003), him. 1



ini pemilik usaha tahu lebih memilih menjemput bola artinya, pemasaran
dilakukan dengan memasok para penjual di pasar dan tidak lagi menunggu
para pengepul untuk mengambil tahu di tempat produksinya.* Berbagai
macam strategi pemasaran dilakukan untuk meningkatkan setidaknya
mempertahankan posisi pasarnya. Strategi pemasaran dianggap sebagai
langkah awal untuk mendapatkan banyak konsumen, mencari keuntungan,
dan meningkatkan volume penjualan.

Untuk mendukung kegiatan pemasaran suatu perusahaan, tentu
perusahaan harus berupaya untuk meningkatkan strategi pemasaran dan
tujuan atau target yang akan dicapai. Oleh sebab itu, setiap pengusaha
harus menyadari betapa pentingnya peranan pemasaran terutama strategi
pemasaran yang tepat bagi usaha yang sedang dijalankan agar arus
produksi juga berjalan dengan baik. Proses pemasaran diawali dengan
menciptakan produk yang berkualitas dan memiliki nilai jual untuk
ditawarkan di pasar, dilanjutkan dengan penetapan harga jual yang mampu
bersaing dan sesuai dengan harapan konsumen, menentukan lokasi
pemasaran dan jenis saluran distribusi yang tepat, serta bagaimana
kemudian produk tersebut ditawarkan dan dipromosikan agar dapat
menarik minat konsumen. Kegiatan pemasaran inilah yang dikenal dengan
startegi bauran pemasaran. Penggunaan strategi bauran pemasaran
(marketing mix) yang tepat tentunya akan berpengaruh terhadap

kesuksesan perusahaan dalam memasarkan dan menjual produknya.

* Ibu Kus dalam wawancara, 24 Agustus 2021 pukul 17.00 WIB



Bauran pemasaran merpakan salah satu bentuk strategi pemasaran agar
konsumen mau membeli dan mengkonsumsi produk yang ditawarkan oleh
perusahaan. Penjual harus memberikan informasi yang akurat terkait
produk agar tidak terjadi kesalahpahaman dengan pembeli. Sebuah
perusahaan harus mengevaluasi kegiatan pemasaran yang telah dilakukan
agar dapat mengetahui apa yang membuat konsumen tertarik dan membeli
produknya. Dengan adanya strategi bauran pemasaran yang tepat akan
meningkatkan penjualan sehingga dapat memudahkan tercapainya tujuan
suatu perusahaan. Kegiatan pemasaran harus dapat memenuhi kebutuhan
konsumen sehingga produk yang ditawarkan dapat terjual. Peningkatan
tersebut yang kemudian dapat mempengaruhi jumlah volume penjualan.
Volume penjualan merupakan hasil akhir yang menunjukkan
sukses tidaknya perusahaan dalam menjalankan kegiatan pemasarannya.
Volume penjualan didefinisikan sebagai jumlah dari keseluruhan
penjualan perusahaan. Semakin tingginya jumlah volume penjualan maka
semakin besar pula keuntungan perusahaan. Untuk itu, dalam kegiatan
berusaha sebuah perusahaan harus menyusun strategi pemasarannya dan
memikirkan bagaimana kegiatan pemasaran yang yang akan dilakukan
agar produk yang ditawarkan dapat terjual sehingga memberikan
keuntungan bagi perusahaan. Fluktuasi yang cukup taja, pada volume
penjualan dan volume produksi UMKM “Tahu 99” merupakan suatu
kondisi yang tidak baik bagi industri itu sendiri dikarenakan pada dasarnya

setiap perusahaan selalu berharap adanya kenaikan pada volume penjualan



minimal dapat mempertahankan volume penjualan tersebut, sehingga hal
itu tidak akan menghambat pengembalian investasi yang berpengaruh
terhadap keberlangsungan perusahaan itu sendiri.

Strategi pemasaran tidak hanya diterapkan pada perusahaan-
perusahaan besar saja, akan tetapi perusahaan kecil seperti industri rumah
tangga dan UMKM (Usaha Mikro Kecil dan Menengah) juga memerlukan
strategi pemasaran untuk memasarkan produk dan mempertahankan
usahanya. Dalam penelitian ini, peneliti fokus pada salah usaha pembuatan
tahu di Lingkungan Bence Kelurahan Pakunden, Kota Kediri yaitu
UMKM “Tahu 99”. Di lingkungan tersebut juga banyak usaha mikro yang
memproduksi tahu lain dari sentra tahu Kota Kediri yaitu yang berlokasi di
Kelurahan Tinalan.

Usaha pembuatan tahu UMKM “Tahu 997 adalah sebuah
perusahaan atau industri rumah tangga yang merupakan usaha turun-
temurun dari keluarga Bapak Kasdi yang sekarang ini dipegang oleh
anaknya yaitu Bapak Agus Purnomo sebagai pemilik perusahaan. Proses
produksi yang dilakukan oleh UMKM “Tahu 99” ini masih menggunakan
peralatan yang sederhana dan dilakukan secara manual. Seluruh kegiatan
produksi dikendalikan oleh pemilik dan dibantu beberapa orang karyawan.
Produk yang dihasilkan oleh UMKM “Tahu 99” ini yaitu tahu putih, tahu

takwa atau tahu kuning, dan tahu goreng.



Tabel 1.2

Data Jumlah Pendapatan UMKM “Tahu 99”

No. Tahun Jumlah Pendapatan (Rp)
1. 2019 15.455.000
2. 2020 15.165.000
3. 2021 15.586.000

Tabel 1.2 tersebut di atas menunjukkan jumlah pendapatan (dalam
rupiah) pada UMKM “Tahu 99” selama tiga tahun terakhir yaitu tahun
2019 sampai 2021. Berdasarkan data tersebut dapat diketahui bahwa pada
tahun 2019 pendapatan kotor dalam satu tahun yaitu sebesar Rp
15.455.000,- di tahun berikutnya memperoleh pendapatan sebesar Rp
15.165.000,- sehingga mengalami penurunan sebesar Rp 290.000,- hal ini
dikarenakan kegiatan pemasaran yang terkena dampak dari adanya
pandemi covid-19 dengan kebijakan pemerintah yang sedemikian rupa.
Hingga pada tahun berikutnya, pendapatan semakin meningkat hingga
sebesar Rp 421.000,- yaitu dengan jumlah pendapatan Rp 15.586.000,-.
Dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa jumlah pendapatan
perusahaan mengalami naik turun yang disebabkan oleh beberapa faktor.

Dalam kegiatan pemasarannya, UMKM “Tahu 99” menemui
beberapa kendala baik kendala dari internal maupun eksternal perusahaan.
Hal ini tentu akan berdampak pada jumlah penjualan serta berpengaruh
terhadap keuntungan perusahaan. Dengan adanya kendala tersebut dan
untuk menghindari terjadinya kerugian, maka perusahaan harus

memikirkan cara dan alternatif untuk bertahan. Tidak jarang usaha



pembuatan tahu yang mampu bertahan dalam melakukan persangan usaha
dan kendala lainnya sehingga dapat berakibat kerugian perusahaan dan
gulung tikar. Akan tetapi, UMKM “Tahu 99 ini dapat bertahan hingga
saat ini dan beroperasi sebagaimana mestinya. Berdasarkan hal tersebut
peneliti ingin mengetahui bagaimana strategi yang diterapkan oleh
UMKM “Tahu 99” agar produk yang ditawarkan dapat terjual di pasaran.
Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penelitian ini dilakukan
dengan tujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan oleh
usaha mikro, kecil, dan menengah “Tahu 99” di Lingkungan Bence,
Kelurahan Pakunden, Kota Kediri. Maka penulis tertarik untuk
memaparkan hasil penelitiannya dengan judul “Strategi Pemasaran pada
Usaha Pembuatan Tahu Takwa dalam Meningkatkan Volume
Penjualan (Studi Kasus UMKM “Tahu 99” Lingkungan Bence
Kelurahan Pakunden Kota Kediri)”.
. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas maka dapat dirumuskan
permasalahan sebagai berikut:
1. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan oleh UMKM “Tahu
99”?
2. Apa saja kendala yang dihadapi oleh UMKM “Tahu 99” dalam
melakukan strategi pemasaran?
3. Bagaimana solusi dari kendala yang dihadapi oleh UMKM “Tahu 99”

dalam melakukan strategi pemasaran?
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C. Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan
oleh UMKM “Tahu 99”.
2. Untuk mengetahui apa saja kendala yang dihadapi oleh UMKM “Tahu
99” dalam melakukan strategi pemasaran?
3. Untuk mengetahui solusi dari kendala yang dihadapi oleh UMKM
“Tahu 99” dalam melakukan strategi pemasaran.
D. Pembatasan Masalah
Adanya batasan masalah pada penelitian ini bertujuan untuk
menghindari adanya pembahasan berlebihan yang tidak terkendali. Tujuan
dari penelitian ini adalah untuk membahas mengenai apa saja yang
tercantum dalam rumusan masalah penelitian. Maka dalam penelitian ini
diperlukan batasan agar terfokus untuk membahas apa yang sudah menjadi
tujuan penelitian ini. Batasan masalah dalam penelitian ini adalah terfokus
pada startegi pemasaran yang dilakukan oleh Usaha Pembuatan Tahu
UMKM 99 dalam meningkatkan volume penjualannya.
E. Manfaat Penelitian
Adapun mamfaat yang ingin diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai
berikut:
1. Bagi Peneliti
Penelitian ini diharapkan dapat diharapkan menambah ilmu
pengetahuan dan wawasan peneliti tentang strategi pemasaran yang

dapat dilakukan oleh UMKM “Tahu 99” dan mengetahui
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perbandingan antara teori dengan fakta atau kenyataanya di lapangan
dan menerapkan secara langsung ilmu yang sudah diperoleh selama
perkuliahan.
2. Bagi Pemilik Usaha
Penelitian ini dapat dijadikan sebagai informasi dan masukan bagi
pemilik usaha yaitu UMKM “Tahu 99” untuk mengembangkan
strategi  pengendalian  produksi dan pemasarannya  untuk
meningkatkan volume penjualannya.
3. Bagi UIN Tulungagung
Dari hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat sebagai sumbangsih
pemikiran dan menambah sumber referensi bagi UIN Tulungagung,
bagi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI), dan Jurusan
Ekonomi Syariah khususnya.
F. Penegasan Istilah
Dalam penelirian yang dilakukan ini ada beberapa istilah yang
akan ditegaskan agar tidak ada kesalahpahaman yang terjadi dalam
penelitian ini. Beberapa penegasan tentang istilah-istilah yang ada dalam
penelitian yaitu:
1. Strategi
Strategi atau “strategos atau strategia” berasal dari kata Yunani
(Greek) yang berarti “general or generalship” atau diartikan juga

sebagai sesuatu yang berkaitan dengan top manajemen pada suatu
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organisasi.” Strategi adalah keseluruhan konsep bagaimana sebuah
perusahaan mengatur dirinya sendiri dan semua kegiatan dengan
tujuan agar bisnis yang dijalankan berhasil, melakukan persaingan,
dan melakukan imbal hasil kepada pemegang saham.® Suatu strategi
memiliki skema atau dasar untuk mencapai sasaran. Jadi pada
dasarnya strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan yang telah
dirumuskan sedemikian rupa sehingga jelas apa yang sedang dan akan
dilakukan perusahaan demi mencapai sasaran perusahaan.’
Pemasaran

Pemasaran adalah suatu proses sosial yang didalamnya
individu atau kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan
inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas
mempertukarkan produk yang bernilai dari pihak lain.?
Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah sebuah rencana yang memungkinkan
perusahaan dalam memanfaatkan sumber daya yang dimiliki untuk
mencapai tujuan tertentu. Menurut Kotler, strategi pemasaran adalah
logika pemasaran di mana perusahaan dapat menciptakan nilai bagi
konsumen dan dapat mencapai hubungan yang menguntungkan

dengan pelanggan. °

® Rahayu Puji

Suci, Esensi Manjemen Strategi, (Sidoarjo: Zifatama, 2015), him. 1

®T. Prasetyo Hadi Atmoko, Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjualan, Volume
1s, Nomor 2, Oktober 2018, 85

" Sesra Budio,

Strategi Manajemen Sekolah, Vol. 2, No. 2, Juli-Desember 2019, him. 58

® Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manaemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga), him. 1

® Ibid., him. 2
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4. Usaha Pembuatan Tahu Takwa
Tahu “Takwa” merupakan sebuah produk makanan berupa tahu
yang populer di kalangan masyarakat Jawa dan Kediri menjadi pusat
industrinya yaitu terletak di Desa Tinalan.’® Tahu takwa memiliki ciri
khas yaitu berwarna kuning dan memiliki daya tarik tersendiri bai
konsumen. Tahu merupakan makanan khas Kota Kediri yang sentral
produksinya ada di Desa Tinalan Kecamatan Pesantren Kota Kediri
dan tersebar di seluruh wilayah kediri. Setidaknya ada 31 pengusaha
tahu rumahan atau yang biasa disebut UMKM tahu di Desa Tinalan.
5. Penjualan
Penjualan adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk
memenuhi atau memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses
pertukaran.**
6. Volume Penjualan
Volume penjualan dapat dijabarkan sebagai umpan balik dari kegiatan
pemasaran yang dilaksanakan oleh perusahaan. VVolume Penjualan
adalah hasil akhir yang di capai perusahaan dari hasil penjualan
produk yang di hasilkan oleh perusahaan tersebut.*?

G. Sistematika Penulisan

1% Imam Safi’i dkk., Analisis Risiko pada UKM Tahu Takwa Kediri terhadap Dampak Pandemi
Covid-19, Jurnal Rekayasa Sistem Industri VVol. 9 No. 2, 2020, him. 106

1 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2002), him. 5
12 philip Kotler, Manajemen Pemasaran Edisi 11 Jilid 11, (Jakarta: Indeks, 2005), him. 668
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Peneliti dalam membuat peneliti menggunakan sistematika
penyusunan laporan model kualitatif yang dibagi menjadi tiga bagian
utama, yaitu :

Bagian awal terdiri dari: halaman sampul depan, halaman judul, halaman
persetujuan, halaman pengesahan, motto, persembahan, kata pengantar,
daftar isi, daftar tabel, daftar gambar, daftar lampiran, dan abstrak.

Bagian utama terdiri dari:

Bab | pendahuluan, meliputi: latar belakang masalah, fokus penelitian,
tujuan penelitian, manfaat penelitian, penegasan istilah, sistematika
pembahasan.

Bab 11 kajian pustaka, meliputi: landasan teoritis, penelitian terdahulu

Bab Il metode penelitian, meliputi: pendekatan dan jenis penelitian,
lokasipenelitian, kehadiran peneliti, data dan sumber data, teknik
pengumpulan data, teknik analisis data, pengecekan keabsahan temuan,
dan tahap-tahap penelitian.

Bab 1V hasil penelitian, meliputi: Paparan data dan temuan penelitian.

Bab V pembahasan, (analisis hasil temuan melalui teori, penelitian
terdahulu dan teori yang ada).

Bab VI penutup, meliputi: kesimpulan dan saran/rekomendasi.

Bagian akhir terdiri dari: daftar pustaka, lampiran-lampiran, surat

pernyataan keaslian tulisan, dan daftar riwayat hidup.



