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BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum UMKM “Tahu 99”
1. Profil UMKM “Tahu 99”

Usaha pembuatan tahu takwa “Tahu 99” merupakan kelompok
perusahaan UMKM (Usaha Mikro Kecil dan Menengah). UMKM
“Tahu 99” merupakan usaha keluarga sehingga karyawannya pun
adalah kerabat dari pemilik usaha. Usaha ini telah lama ditekuni oleh
kedua orang tua Bapak Agus yang kemudian dilanjutkan oleh Bapak
Agus sendiri. Bersama ayah mertua dan adik juga seorang karyawan,
Bapak Agus memproduksi tahu baik tahu takwa, tahu putih, dan tahu
goreng. Usaha pembuatan tahu takwa merupakan usaha keluarga yang
juga merupakan usaha turun temurun hingga sekarang digarap oleh
Bapak Agus selaku pemilik usaha. Seperti yang dikatakan oleh Bapak
Agus sebagai berikut:

“Ini usaha turun-temurun, jadi pas saya tinggal nerusin gitu. Jadi
ya sejak saya lahir orang tua sudah produksi tahu. Awalnya ya
dari Tinalan Gang 1V, bapakku kan dulu di sana jadi ya awale teko
kono akhire mencar pindah Bence mriki. Hitungannya ya sejak

saya remaja sudah mulai ikut bantu-bantu produksi. 76

"® Wawancara dengan Bapak Agus selaku pemilik UMKM “Tahu 99” pada tanggal 3 Januari 2022,
pukul 17.25 WIB.
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(Ini usaha turun-temururn, jadi bagian saya tinggal meneruskan.
Jadi sejak saya lahir, orang tua sudah produksi tahu. Awalnya ya
dari Tinalan Gang IV, bapak saya kan dulu di sana jadi ya awalnya
dari sana akhirnya pindah Bence sini. Hitungannya ya sejak remaja
sudah mulai ikut bantu-bantu produksi.)

Usaha ini awalnya jadi satu dengan usaha pembuatan tahu di
daerah Tinalan, Kota Kediri yang kini dinobatkan sebagai sentra tahu
di Kota Kediri. Seiring dengan berjalannya waktu, Bapak Agus sudah
merasa memiliki cukup modal untuk mendirikan usaha tahu sendiri
yang kemudian memilih untuk meninggalkan daerah Tinalan. Seperti
merintis kembali mulai dari nol karena lokasinya yang jauh dari sentra
tahu di Kota Kediri sehingga Bapak Agus harus mencari pasarnya
sendiri. Sejak tahun 2005 UMKM “Tahu 99” ini menjalankan
usahanya di Lingkungan Bence Kecamatan Pakunden Kota Kediri,
yang merupakan rumah Bapak Agus sendiri.

Kota Kediri yang dijuluki dengan kota tahu sehingga bukan tidak
mungkin ada begitu banyak usaha pembuatan tahu dan lebih dari 50%
merupakan usaha rumahan atau usaha mikro. Usaha pembuatan tahu
tersebar luas di seluruh Kota Kediri dan UMKM “Tahu 99 ini terletak
di pusat Kota Kediri sehingga untuk pemasarannya pun akan menemui
kendala baik internal maupun eksternal. Dengan begitu banyaknya
pelaku usaha pembuatan tahu di Kota Kediri, Bapak Agus mensiasati

pemasaran produknya dengan istilah “menjemput bola”.
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“Dadine lek ten Pasar Setoni Betek iki dino, cara pemasaran lek
mboten ngeter-ngeterne ndak jalan. Dadine tiap bakul etek
seumpama pesen tahu diterne nek kendaraane langsung. Dadi duit
di terne barang dikirm-dikirim ngoten. Lek ndak ngono ndak
mlaku, soale nggeh persaingane ketat. "’

(Jadi, kalau di Pasar Setono Betek sekarang, cara pemasarannya
kalau tidak mengantar (ke pembeli) tidak jalan. Jadi setiap penjual
sayur keliling semisal pesan ya diantar ke kendaraannya langsung.
Jadi uangnya dibayar barang dikirim-kirim begitu. Kalau tidak
demikian tidak jalan (pemasarannya), soalnya ya persaingannya
ketat.)

Pasar utama untuk pemasaran produk tahu takwa maupun tahu
putih ini yaitu Pasar Setono Betek, merupakan merupakan salah satu
pasar yang ada di Kota Kediri yang terletak di Jalan Pattimura. Pasar
tersebut kini telah berekonstruksi menjadi pasar tradisional semi
modern yang beroperasi lagi sejak tahun 2019. Pasar Setono Betek
merupakan pasar terbesar di Kota Kediri dengan luas 3,6 hektar, yang
kini telah dilakukan pemetaan ulang terhadap para pedagang.

UMKM “Tahu 99” merupakan perusahaan manufaktur yang
mengolah kedelai menjadi tahu yang siap jual, yaitu diantaranya tahu
putih, tahu takwa atau tahu kuning, dan tahu goreng. Perusahaan ini

memperkerjakan 5 orang karyawan untuk menjalankan Kkegiatan

" 1bid.
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usahanya yang terbagi atas bagian produksi dan bagian distribusi.
UMKM “Tahu 99” tergolong ke dalam IRT (Industri Rumah Tangga)
atau UMKM vyaitu Usaha Mikro Kecil dan Menengah. Jadi, setelah
melalui tahap produksi tahu yang siap jual akan langsung
didistribusikan ke pasar dan para pihak kedua sebelum konsumen

akhir.

. Struktur Perusahaan UMKM “Tahu 99”

Struktur perusahaan adalah susunan yang berkaitan dengan
peran dari masing-masing individu yang ada dalam perusahaan.
Struktur organisasi dalam perusahaan terbilang sangat penting karena
berkaitan langsung dengan pembagian tugas dan tanggung jawab
individu dalam melakukan kegiatan di perusahaan. Struktur
perusahaan yang disusun berdasarkan keahlian dan kemampuan
masing-masing individu akan sangat berdampak kepada kelangsungan
dan kelancaran kegiatan perusahaan.

Adapun struktur pada UMKM “Tahu 99” yang masih sederhana yaitu
terdiri dari:
a. Pemilik
Pemilik UMKM “Tahu 99” ini yaitu Bapak Agus Purnomo
b. Bagian Produksi
Bagian produksi pada UMKM “Tahu 99 yaitu:
1) Bapak Kasdi

2) Bapak Antok
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3) Bapak Nanang
c. Bagian Distribusi
Bagian distribusi pada UMKM “Tahu 99” pada UMKM “Tahu 99”
yaitu:
1) Ibu Supinah

2) Ibu Kusmiati

Gambar 4.1

Struktur Perusahaan UMKM “Tahu 99”

Pemilik

Bagian Produksi Bagian Distribusi

Sumber: UMKM “Tahu 99" Kota Kediri

Adapun pembagian tugas pada struktur UMKM “Tahu 99,
sebagai berikut:
a. Pemlik

Pemilik perusahaan memiliki tugas:

1) Bertanggungjawab penuh atas seluruh kegiatan operasional

perusahaan.
2) Bertanggungjawab atas kegiatan sehari-hari perusahaan.

3) Mengelola keuangan perusahaan.
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4) Bertanggungjawab atas seluruh karyawan.
5) Memegang kendali atas stok produk perusahaan.
6) Memegang kendali atas bahan baku untuk produksi.
7) Melakukan kerja sama dengan relasi atau produsen lain.
b. Bagian Produksi
Bagian produksi memiliki tugas:
1) Melaksanakan proses perendaman dan penggilingan kedelai
setelah dibersihkan.
2) Melaksanakan proses penyaringan dan pemsakan setelah
kedelai dihaluskan.
3) Melaksanakan proses pencetakan dan pengepresan pada kedelai
hingga menjadi tahu.
4) Memindahkan produk jadi ke lokasi pemasaran.
c. Bagian Distribusi
Bagian distribusi memiliki tugas:
1) Melakukan pengecekan produk sebelum didisrtibusikan.
2) Melakukan packing atau pengemasan pada produk.
3) Mengirimkan produk ke pelanggan.
3. Proses Pembuatan Tahu di UMKM “Tahu 99”
a. Perendaman
Proses pembuatan tahu yang pertama setelah pemilihan bahan baku
yaitu perendaman. Proses perendaman biasanya dlakukan selama

kurang lebih 3 jam sampai 12 jam. Hal ini bertujuan untuk
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mempermudah pelepasan kulit kedelai sehingga kedelai menjadi
lunak. Setelah direndam masuk pada pencucian untuk
membersihkan kotoran atau kulit yang menempel pada kedelai.

. Penggilingan

Proses penggilingan dilakukan dengan mesin penggiling agar hasil
kedelai sangat halus. Pada saat proses penggilingan sembari
ditambahkan air mengalir agar dapat menghasilkan bubur kedelai
yang kemudian ditampung dalam ember.

Pemasakan/Perebusan

Selanjutnya adalah perebusan bubur kedelai. Bubur kedelai dari
ember dipindahkan ke dalam tungku yang kemudian ditambahkan
air untuk dimasak. Proses ini bertujuan untuk mematikan zat yang
antinutrisi yaitu tripsin inhibitor yang terdapat dalam kedelai,
mempermudah proses ekstraksi atau penggumpalan protein, dan
menambah keawetan pada tahu itu sendiri.

. Penyaringan

Bubur kedelai yang telah direbus kemudian disaring dalam
keadaan panas menggunakan kain mori sambil dibilas dengan air
sehingga bubur kedelai dapat terekstrasi. Dari hasil penyaringan ini
menghasilkan limbah berupa ampas tahu. Kemudian filtrat atau
sari dari hasil penyaringan secara perlahan diberikan asam atau
cuka sembari diaduk. Apabila sudah cukup menggumpal maka

pemberian asam dapat dihentikan.
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Pencetakan/Pengepresan

Tahap selanjutnya yaitu pencetakan dan pengepresan. Gumpalan
tahu yang telah dibentuk dan diberi asam kemudian dituangkan ke
dalam cetakan yang tersedia dan dialasi kain hingga menutupi
seluruh permukaan. Setelah cukup dingin, tahu siap untuk dpotong
sesuai ukuran yang dipasarkan.

Pengemasan

Tahu siap dipasarkan dengan kemasan sesuai permintaan
konsumen. Untuk pesanan, tahu takwa dikemas dalam besek kayu
sedangkan untuk di pasar-pasar tradisional tahu dikemas dalam

plastik.

4. Data Penjualan UMKM “Tahu 99”

Berikut ini merupakan data penjualan UMKM “Tahu 99” pada tahun

2018-2020:

Tabel 4.1

Data Pendapatan UMKM “Tahu 99” Tahun 2019

No. Bulan Pendapatan
1. Januari Rp 15.250.000,-
2. Februari Rp 15.100.000,-
3. Maret Rp 15.050.000,-
4. April Rp 15.900.000,-
5. Mei Rp 16.200.000,-
6. Juni Rp 16.700.000,-
7. Juli Rp 15.300.000,-
8. Agustus Rp 15.150.000,-
9. September Rp 15.230.000,-
10. Oktober Rp 15.100.000,-
11. November Rp 15.390.000,-
12. Desember Rp 15.100.000,-
Jumlah Rp 185.470.000,-
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Pendapatan Rata-rata Per Bulan

Rp 15.455.000,-

Pendapatan Rata-rata Per Hari

Rp 515.000, -

Sumber: Data Pendapatan UMKM “Tahu 99

Dari tabel data pendapatan di atas, dapat diketahui bahwa

pendapatan UMKM “Tahu 99” pada tahun 2019 tentunya mengalami

naik turun setiap bulannya. Meski demikian, pendapatan yang

diperoleh cukup pasti setiap bulannya. Pendapatan tertinggi terdapat

pada bulan Juni yang bertepatan dengan datangnya Hari Raya Idul

Fitri, sehingga penjualan cukup tinggi di bulan ini yaitu sebesar Rp

16.700.000,-. Sedangkan pendapatan terendah yaitu pada bulan Maret

sebesar Rp 15.050.000,-. Pada tahun 2019 total pendapatan yang

diperoleh UMKM “Tahu 99” sebesar Rp 185.470.000,-

Tabel 4.2

Data Pendapatan UMKM “Tahu 99” Tahun 2020

No. Bulan Pendapatan
1. Januari Rp 15.200.000,-
2. Februari Rp 14.850.000,-
3. Maret Rp 14.900.000,-
4. April Rp 15.050.000,-
5. Mei Rp 15.400.000,-
6. Juni Rp 15.200.000,-
7. Juli Rp 15.290.000,-
8. Agustus Rp 15.340.000,-
9. September Rp 15.250.000,-
10. Oktober Rp 15.190.000,-
11. November Rp 15.100.000,-
12. Desember Rp 15.210.000,-
Jumlah Rp 181.980.000,-
Pendapatan Rata-rata Per Bulan Rp 15.165.000,-

Pendapatan Rata-rata Per Hari Rp 505.500,-

Sumber: Data Penjualan UMKM “Tahu 99”
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Dari tabel data pendapatan di atas, dapat diketahui bahwa
pendapatan UMKM “Tahu 99” pada tahun 2020 tentunya mengalami
naik turun setiap bulannya. Belum lagi pada saat diterpa pandemi
covid-19 tentunya sangat berpengaruh terhadap jumlah penjualan tahu.
Pendapatn tertinggi terdapat pada bulan Mei yang bertepatan dengan
datangnya Hari Raya Idul Fitri, sehingga penjualan cukup tinggi di
bulan ini yaitu sebesar Rp 15.400.000,-. Sedangkan pendapatan
terendah yaitu pada bulan Maret sebesar Rp 14.850.000,- ketika santer
diberlakukannya lock down karena adanya pandemi covid-19. Pada
tahun 2020 total pendapatan yang diperoleh UMKM “Tahu 99~

sebesar Rp 181.980.000,-

Tabel 4.3

Data Pendapatan UMKM “Tahu 99” Tahun 2021

No. Bulan Pendapatan
1. Januari Rp 15.300.000,-
2. Februari Rp 15.350.000,-
3. Maret Rp 16.100.000,-
4. April Rp 16.250.000,-
5. Mei Rp 16.800.000,-
6. Juni Rp 15.440.000,-
7. Juli Rp 15.250.000,-
8. Agustus Rp 15.300.000,-
9. September Rp 15.350.000,-
10. Oktober Rp 15.290.000,-
11. November Rp 15.300.000,-
12. Desember Rp 15.310.000,-
Jumlah Rp 187.040.000,-
Pendapatan Rata-rata Per Bulan Rp 15.586.000,-

Pendapatan Rata-rata Per Hari Rp 519.000,-

Sumber: Data Penjualan UMKM “Tahu 99”
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Dari tabel data pendapatan di atas, dapat diketahui bahwa
pendapatan UMKM “Tahu 99” pada tahun 2021 tentunya mengalami
naik turun setiap bulannya. Meski demikian, pendapatan yang
diperoleh cukup pasti setiap bulannya. Pendapatan tertinggi terdapat
pada bulan Maret yang bertepatan dengan datangnya Hari Raya Idul
Fitri, sehingga penjualan cukup tinggi di bulan ini yaitu sebesar Rp
16.800.000,-. Sedangkan pendapatan terendah yaitu pada bulan Juni
sebesar Rp 15.250.000,-. Pada tahun 2019 total pendapatan yang
diperoleh UMKM “Tahu 99 sebesar Rp 187.040.000,-

B. Paparan Data

1. Strategi Pemasaran yang Diterapkan oleh UMKM “Tahu 99”

dalam Meningkatkan Volume Penjualan
Menurut Chandra, strategi pemasaran merupakan rencana yang
menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagai
aktivitas atau program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini
produknya di pasar sasaran tertentu.”® Program pemasaran meliputi
tindakan-tindakan pemasaran yang dapat mempengaruhi permintaan
terhadap produk, diantaranya dalam hal mengubah harga,
memodifikasi kampanye iklan, merancang promosi khusus,
menentukan pilihan saluran distribusi, dan sebagainya. Alasan lain
mengapa strategi pemasaran sangat penting bagi perusahaan adalah

semakin ketatnya persaingan. Strategi pemasaran yang paling sering

"® G. Chandra, Strategi & Program Pemasaran, (Yogyakarta: Pustaka Belajar, 2003), him. 93
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diterapkan oleh perusahaan adalah strategi marketing mix (bauran

pemasaran).

alat

Strategi marketing mix (bauran pemasaran), adalah sekumpulan

pemasaran Yyang taktis dan terkendali yang digunakan oleh

perusahaan secara terpadu untuk menghasilkan tanggapan yang

diinginkan perusahaan di pasar sasaran. Bauran pemasaran atau

marketing mix terbagi atas empat atau yang biasa disebut 4P, yaitu:

1)

Product (Produk)

Produk merupakan segala sesuatu yang ditawarkan ke pasar
untuk mendapatkan perhatian, dipergunakan, atau dikonsumsi dan
yang dapat memastikan keinginana/kebutuhan.”®  Produk
merupakan gabungan antara barang dan jasa yang ditawarkan oleh
perusahaan kepada pasar yang dituju. Unsur-unsur yang
terkandung dalam produk antara lain varian produk, merk,
kualitas/rasa, design, packaging, serta pelayanan terhadap
konsumen.

“Seumpama ada pelanggan itu kan sebenarnya yang

dilihat rasanya, bentuk fisiknya tebal atau tipis. Tapi yang

lebih cenderung itu rasanya alami kan tidak pakai bahan
pengawet. Di samping itu, pemilihan bahan baku, Mbak.

Sekarang ini pakai kedelai impor terkadang juga dicampur
kedelai lokal dan pastinya kualitasnya juga bagus. ~80

" Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Raja Grafindo Persada,

2012), him. 15

80 Wawancara dengan Bapak Agus selaku pemilik UMKM “Tahu 99” pada tanggal 3 Januari 2022,

pukul 17.25 WIB.
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Kualitas tahu yang dihasilkan selain dtentukan dari proses
produksinya juga ditentukan dari kualitas kedelai mentahnya. Oleh
karena itu perusahaan sangat perlu memperhatikan kualitas kedelai
mentah yang dibeli dari supplier.

Sejalan dengan yang diungkapkan oleh Bapak Agus,
pernyataan dari Ibu Kusmiati sebagai berikut:

“Kita fokusnya ke pemilihan kedelai, kalau kedelai kita

pilih kedelai lokal dulu karena hasil tahunya lebih bagus.

Tapi karena kedelai lokal sangat kesulitan didapatkan jadi

ya pakai kedelai impor. Meski begitu hasilnya tetap bagus

dan bertahan hingga sekarang. Atau kadang dicampur

antara kedelai lokal dan impor. ~81

Bahan baku yang digunakan oleh UMKM “Tahu 99”
dalam memproduksi tahu adalah kedelai impor, karena selain
harganya yang lebih murah, kedelai impor ini juga mudah
untuk didapatkan karena stoknya yang selalu ada. Sebenarnya
jika dibandingkan pun kedelai lokal lebih banyak mengandung
pati atau endapan kedelai daripada kedelai impor, hanya saja
kedelai lokal lebih mahal dan keberadaannya juga tergantung
saat musim panen saja.

Hal ini dibuktikan dengan pelanggan dari UMKM “Tahu

99

81 Wawancara dengan Ibu Kusmiati selaku karyawan dari UMKM “Tahu 99” pada tanggal 3
Januari pukul 11.00 WIB
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“Untuk kualitas tahunya bagus, menurut saya tingkat

kepadatan beda dari tahu yang saya biasa beli di pasar.

Tidak mudah hancur waktu digoreng. 8

Tingkat kematangan menjadi prioritas utama untuk
dikembangkan dan dimaksimalkan untuk memenuhi tuntutan
dan permintaan konsumen. Tingkat kematangan perebusan
bakal tahu sangat mempengaruhi kualitas tahu yang dihasilkan,
yaitu meliputi rasa, bau, warna, tekstur, dan keawetan tahu.
Jika perebusan bakal tahu kurang matang, maka kedelai akan
berwarna merah dan sebagai akibatnya tahu yang dihasilkan
tidak akan bertahan lama.

Berdasarkan hasil wawancara dan pengamatan peneliti
dapat disimpulkan bahwa strategi produk yang diterapkan oleh
UMKM “Tahu 99” dalam meningkatkan volume penjualan
yaitu diantaranya dengan menjaga kualitas rasa dan bentuk
tahu. Di samping itu, kualitas bahan baku sangat dijaga oleh
UMKM “Tahu 99” karena konsumen sangat memperhatikan
kualitas rasa dan tanpa menggunakan bahan pengawet menjadi
nilai plus bagi perusahaan.

2) Price (Harga)
Harga merupakan unsur yang melekat erat kaitannya

dengan keputusan pemnbelian termasuk jumlah pesanan dan

82 Wawancara dengan Bapak Yoyok selaku pelanggan UMKM “Tahu 99” pada tanggal 29
Desember 2021
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kualitas/mutu produk. Terdapat beberapa metode penetapan harga
diantaranya biaya produksi, persaingan, permintaan, dan harga
promosi. Penetapan harga yang dilakukan oleh UMKM “Tahu 99”
dilihat dari segi kualitas, harga pasaran, bahan baku, dan biaya
produksi yang digunakan serta kesepakatan harga antar penjual
tahu di pasar. Seperti yang dipaparkan oleh Bapak Agus selaku
pemilik UMKM “Tahu 99”:
“Kalau harga di pasar kan merakyat berbeda dengan yang
ada di toko oleh-oleh. Selain itu harga jualnya juga
tergantung kesepakatan sesama penjual tahu, Mbak. Nanti
kalau pakai harga di bawah pasaran ya jadi masalah
karena memang sudah disepakati. Nanti kalau ada
kenaikan harga ya disepakati lagi. Misalnya naik Rp 500
va dikondisikan lagi dengan sesama penjual tahu. 83
Berdasarkan hasil wawancara tersebut di atas, dapat
disimpulkan bahwa dalam penetapan harga UMKM “Tahu 99”
mengkalkulasi dari biaya produksi dan mengikuti kebijakan harga
pasar yang sudah berlaku semestinya. Hal ini dikarenakan juga
banyaknya pedagang tahu yang sejenis sehingga perlu diimbangi
dengan perbaikan kualitas dan pelayanan yang baik.penetapan
harga yang dilakukan oleh UMKM “Tahu 99” ini dilakukan untuk
meningkatkan volume penjualan.
Place (Lokasi Pemasaran)

Pemilihan tempat yang tepat sangat berpengaruh terhadap

kesuksesan suatu perusahaan. Pemilihan tempat erat kaitannya

% Ibid.
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dengan datangnya pelanggan sasaran maupun pelanggan potensial.
Tempat diartikan sebagai lokasi atau area di mana pedagang
mendistribusikan barangnya sehingga dapat dijangkau oleh
konsumen. Karena sebaik apapun produk tidak dapat dikatakan
baik apabila tidak sampai kepada konsumen. Oleh sebab itu, sangat
diperlukan saluran distribusi untuk menyampaikan produk kepada
pelanggan. Penyampaian produk yang efektif kepada pelanggan
yang mampu meningkatkan volume penjualan seperti yang
diungkapkan oleh Bapak Agus selaku pemilik UMKM “Tahu 99”
“Pemasarannya ten peken mawon, Pasar Setono Betek
sama kalau ada yang pesan juga dilayani misalnya di
rumah atau di pasar. Saya pilih Pasar Setono Betek karena
lokasinya strategis dan pasarnya tempat orang kulakan. ~84
(Pemasarannya di pasar saja, Pasar Setono Betek sama kalau
ada yang pesan juga dilayani misalnya di rumah atau di pasar.
Saya memilih Pasar Setono Betek karena lokasinya strategis
dan pasarnya tempat orang-orang tengkulak).
Seperti yang diungkapkan dengan pelanggan UMKM
“Tahu 99”:
“Ya sangat mudah dijangkau, Mbak. Dia kan pasarnya di
Setono Betek yang kisarannya di pasar besar di tengah
kota. Tapi saya biasa beli di rumahnya masih dalam
lingkup kota. 85

Saluran distribusi juga berperan penting dalam pemasaran.

Semakin baik dan semakin banyak saluran distribusi yang dimiliki

84 |
Ibid.

8 Wawancara dengan Bapak Yoyok selaku pelanggan UMKM “Tahu 99” pada tanggal 29

Desember 2021
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suatu usaha, maka semakin lancar juga proses penyaluran produk
kepada konsumen. Saluran distribusi yang digunakan oleh UMKM
“Tahu 99” merupakan saluran distribusi langsung dan tidak
langsung. Seperti yang disampaikan oleh Bapak Agus sebagai
berikut:

“Jadi kalau di pasar itu banyak penjual sayur eceran atau

sayur keliling pesan tahu nanti kita antar ke lapaknya ke

gerobaknya gitu. 86

Dapat disimpulkan bahwa UMKM “Tahu 99” dalam
menjalankan kegiatan pemasarannya memilih lokasi yang strategis,
masih dalam lingkup pusat kota dan merupakan salah satu pasar
besar di Kota Kediri. Selain itu, proses pendistribusian produknya
menggunakan saluran distribusi langsung dan tidak langsung.
Salurang distribusi langsung diterapkan dengan cara produk
dikirim langsung ke konsumen akhir. Sedangkan saluran distribusi
tidak langsung yaitu bukan pada konsumen akhir akan tetapi
melalui penjual sayur ecer atau penjual sayur keliling.

4) Promotion (Promosi/lklan)

Menurut Fajar Laksana, promosi adalah suatu komunikasi
dari penjual dan pembeli yang berasal dari informasi yang tepat
yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli,

yang tadinya tidak mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap

8 Wawancara dengan Bapak Agus selaku pemilik UMKM “Tahu 99” pada tanggal 3 Januari 2022,
pukul 17.25 WIB.
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mengingat produk itu.!” Promosi merupakan unsur yang dipakai
untuk memberitahu dan mempengaruhi pasar dan konsumen bagi
produk perusahaan. Kegiatan promosi sendiri meliputi periklanan,
personal selling, promosi penjualan, publisitas, dan hubungan
masyarakat. Strategi promosi dilakukan dengan tujuan pengenalan
produk di pasar sehingga akan memperoleh keuntungan dengan

meningkatkan volume penjualannya.

Seperti yang diungkapkan oleh Bapak Agus sebagai

berikut:

“Cara promosi selama ini masih menggunakan dari mulut
ke mulut antar pembeli. Jadi nanti kalau ada seorang
pembeli lalu merasa puas, merasa kok tahunya enak, nanti
pasti akan cerita ke orang lain. Jadi orang yang di kasih
tahu tadi akan beli ke sini juga. Selain itu kalau di pasar ya
relasi itu sangat berpengaruh. Jadi belum ada promosi
melalui media sosial.”

Sejalan dengan yang diungkapkan oleh Bapak Agus, dari

pihak Dinas Perdagangan dan Industri Kota Kediri sebagai berikut:

“Kalau untuk tahu sayur maksudnya bukan dalam bentuk
kemasan seperti stik tahu atau olahan tahu lainnya yang
dikemas, untuk pamasarannya itu langsung ke pasar-pasar
atau mungkin sudah punya langganan dan sudah punya
pasar sendiri. Tapi kalau sudah dalam bentuk kemasan,
kita bisa bantu untuk memasarkan melalui media sosial
atau bisa lewat marketplace. 88

8 Fajar Laksana, Manajemen Pemasaran, edisi pertama, (Yogyakarta: Graha llmu, 2008), him.

133

8 Wawancara dengan Ibu Widya selaku Kepala Bidang Perdagangan Dinas Perdagangan dan
Perindustrian Kota Kediri pada tanggal 4 Januari 2022 pukul 13.45 WIB
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Berdasarkan pernyataan tersebut, dapat diketahui bahwa

UMKM “Tahu 99” memperkenalkan produknya melalui relasi

yang banyak dan promosi dari mulut ke mulut (word of mouth)

antar konsumen. Di samping karena jenis produknya yang tidak

fleksibel untuk dipasarkan melalui sosial media, dari pihak UMKM

“Tahu 99” sendiri pun belum sepenuhnya memahami terkait

pemasaran online. Meski demikian strategi pemasaran dari mulut

ke mulut yang diterapkan oleh UMKM “Tahu 99” tetap bertahan
hingga saat ini sehingga dapat meningkatkan volume penjualannya.

2. Kendala yang Dihadapi dalam Pelaksanaan Strategi Pemasaran
pada UMKM “Tahu 99” dalam Meningkatkan Volume Penjualan
Dalam menjalankan kegiatan usaha pastinya akan menemui
adanya kendala baik yang berasal dari dalam dan dari luar perusahaan.

Adanya kendala tersebut juga dirasakan oleh UMKM “Tahu 99” yang
disebabkan oleh limgkungan baik dari dalam maupun luar perusahaan

yang berdampak pada pemasaran produk yaitu meliputi kenaikan harga
bahan baku, pemadaman listrik, dan banyaknya usaha serupa yang
menjadi pesaing. Seperti pernyataan dari Bapak Agus sebagai berikut:

“Kalau di pasar kan harganya kesepakatan antar penjual tahu

jadi sama rata. Nah yang jadi kendala waktu tiba-tiba harga
kedelai naik jadi harus dikondisikan istilahnya begitu. Nanti

kalau menaikkan harga sendiri tanpa kesepakatan pasti jadi
masalah sama penjual tahu yang lain begitu. Seperti tahun lalu

itu sempat harga kedelai sampai Rp 12.000 per kilo itu harga

tahu dinaikkan Rp 500 itu pelanggan pun masih protes. Selain

itu, pemadaman listrik juga sangat menghambat proses
produksi jadi sebagai jalan keluarnya ya pakai jenset dan
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terpaksa beli bahan bakar karena kan butuh air mengalir terus

ya 2,89

Di samping itu, Kota Kediri yang melekat erat dengan

aneka produk tahu dan memiliki sentra tahu yang terletak di

Tinalan pastinya tidak dapat dipungkiri UMKM “Tahu 99 akan

menghadapi  begitu banyak pesaing. Seperti halnya yang

diungkapkan oleh Bapak Agus sebagai berikut:

“Ya pesaing pasti ada terutama di Tinalan Gang IV yang
jadi sentra tahu di Kediri belum lagi banyaknya toko oleh-
oleh yang menjual tahu takwa di Jalan Pattimura itu. Tapi
ya kembali lagi, pasti yang dicari konsumen tetap rasanya
Mbak. "™

Hal tersebut juga disampaikan oleh Bapak Nanang sebagai berikut:

“Semua usaha pasti ada kendalanya, usaha tahu ini
kendalanya ya di persaingan karena kan Kediri dikenal
dengan kota tahu yang menunjukkan kalau ada banyak
usaha pembuatan tahu jadi ya sangat ketat untuk
persaingannya. Ini tetangga depan rumah sama
sampingnya juga produksi tahu dan pastinya merasa
tersaingi meskipun pasarnya mungkin tidak sama. 91

Di samping adanya kendala pada kenaikan harga bahan

baku dan ketatnya persaingan, dalam melakukan kegiatan produksi

UMKM “Tahu 99” juga menemui kendala yaitu ketika terjadi

pemadaman listrik. Hal ini disampaikan oleh Bapak Nanang

sebagai berikut:

8 Wawancara dengan Bapak Agus selaku pemilik UMKM “Tahu 99” pada tanggal 3 Januari 2022,

pukul 17.25 WIB.
% |bid.

1 Wawancara dengan Bapak Nanang selaku karyawan UMKM “Tahu 99” pada tanggal 5 Januari

2022, pukul 16.00 WIB.
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“Belum lagi pas mati listrik itu pasti kelabakan, Mbak. Bingung
mau dilanjutkan ndak ada air mau berhenti nanti ndak cepat
selesai jadi ya terpaksa setiap mati listrik itu kita muter-muter vari
bahan baku untuk jenset karena sekarang ini tambah dipersulit
pembeliannya. ”
Berdasarkan pernyataan tersebut dapat diketahui bahwa
terdapat beberapa kendala yang dihadapi oleh UMKM “Tahu 99”
dalam menjalankan kegiatan pemasarannya yaitu kenaikan harga
bahan baku yang menyebabkan adanya ketidakserasian antar
penjual tahu dan memungkinkan adanya komplain pelanggan.
Selain itu, adanya persaingan yang begitu ketat karena banyaknya
pelaku usaha pembuatan tahu terutama di sekitar tempat
pemasarannnya. Untuk itu, Bapak Agus harus semaksimal
mungkin melakukan kegiatan pemasarannya agar pasarnya tidak
ditempati oleh pelaku usaha pembuuatan tahu lainnya. Pada proses
produksinya, UMKM “Tahu 99” yang dalam proses produksinya
membutuhkan banyak air mengalir terhambat oleh pemadaman
listrik yang secara tiba-tiba. Sehingga dapat berpengaruh terhadap
waktu dan hasil produk.
3. Faktor-faktor yang Menjadi Penghambat dan Pendukung pada
UMKM “Tahu 99”
a. Faktor Penghambat pada UMKM “Tahu 99”
Dalam menjalankan kegiatan usaha pastinya terdapat
beberapa hal yang menjadi penghambat. Adanya hambatan tersebut

juga dihadapi oleh UMKM “Tahu 99” dari internal perusahaan
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yaitu hambatan ketika adanya kenaikan harga bahan baku,

pemadaman listrik secara tiba-tiba yang menghambat proses
produksi, dan juga banyaknya pelaku usaha sejenis sehingga

menyebabkan ketatnya persaingan. Seperti pernyataan dari Bapak

Agus sebagai berikut:

“Kalau yang paling menghambat itu pastinya waktu harga
kedelai tiba-tiba naik otomatis nanti juga harus menaikkan
harga jual di pasar dan beberapa pembeli itu langsung
komplain, berusaha menawar harga juga. Untuk mengatasi
hal tersebut saya biasanya ya hanya memberi pengertian
kalau memang harga bahan baku naik. Sementara dalam
produksi tahu sendiri yang menghambat itu kadang listrik
padam tiba-tiba belum sedangkan kita produksi tahu tu
butuh air mengalir secara terus-menerus kan ya. Jadi untuk
mengatasi itu saya pakai genset dengan bahan baku dexlite
harganya lumayan mahal soalnya kalau solar sudah tidak
boleh dijual ecer di SPBU. Sama di Kediri yang dikenal
dengan sebutan kota tahu ini tentunya banyak sekali
pengrajin tahu. Nah, jadi saingannya itu juga banyak ya
saya cukup fokus dengan usaha saya sendiri agar tetap
bertahan.

Adapun pernyataan Bapak Agus tersebut sejalan degan

pernyataan Ibu Kus yaitu:

“Karena harga kedelai juga naik turun, yang sulit itu kalau
pas lagi naik harus menghadapi protes dan komplain dari
pelanggan. Di tambah kalau tiba-tiba ada pemadaman
listrik dadakan begitu jadi proses produksinnya terhambat.
Mungkin  kalau sebelum pemadaman listrik ada
pemberitahuan bisa buat tandon air, yang sulit kalau
mendadak jadi harus pakai genset. »93

Berdasarkan pernyataan tersebut dapat diketahui beberapa

faktor yang menghambat jalannya kegiatan pemasaran pada

%2 Wawancara dengan Bapak Agus selaku pemilik UMKM “Tahu 99” pada tanggal 3 Januari 2022,

pukul 17.25 WIB.

% Wawancara dengan Ibu Agus selaku karyawan UMKM “Tahu 99” pada tanggal 3 Januari 2022,

pukul 17.25 WIB.
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UMKM “Tahu 99 diantaranya adanya kenaikan harga bahan baku
yaitu kedelai yang dapat menyebabkan terjadinya komplain
pelanggan. Sehingga Bapak Agus mencoba memberikan
pengertian kepada pelanggan karena naiknya harga jual di pasar.
Selain itu, ketatnya persaingan juga menjadi hambatan dalam
menjalankan kegiatan pemasaran pada UMKM “Tahu 99”.
Sedangkan dalam proses produksinya, UMKM “Tahu 99” dimana
proses memasak tahu yang memerlukan banyak air mengalir harus
terhambat oleh adanya pemadaman listrik yang secara tiba-tiba.
b. Faktor Pendukung pada UMKM “Tahu 99”

Faktor pendukung pada usaha pembuatan tahu takwa
UMKM “Tahu 99” juga disebabkan oleh faktor baik internal
maupun eksternal perusahaan. Faktor-faktor pendukung yang dapat
memberikan dampak yang baik bagi pemasaran perusahaan, seperti
kualitas produk, pelanggan, pemasok, lokasi pemasaran, serta
produk yang ditawarkan. Seperti pernyataan dari Bapak Yoyok
yang merupakan pelanggan sebagai berikut:

“Keunggulan dari tahu di UMKM “Tahu 99 sih karena tahunya
yang enak ya mungkin karena mereka juga menjaga kualitas
bahan bakunya juga. Jadi tahu yang dihasilkan juga enak. Selain

itu, bisa tahan beberapa hari di lemari es. »94

% Wawancara dengan Bapak Yoyok selaku pelanggan UMKM “Tahu 99” pada tanggal 3 Januari
2022, pukul 17.25 WIB.
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Pernyataan tersebut juga ditambahi oleh Bapak Agus sebagai

berikut:

“Selain pemakaian bahan baku yang berkualitas, kita juga

menawarkan tiga jenis tahu yaitu tahu putih, tahu kuning,

dan tahu goreng. Jadi ada beberapa pilihan.”

“Sedangkan untuk pemasarannya, kita memilih pasar setono

betek dari pagi hingga siang hari. ~95

Pernyataan tersebut didukung oleh Ibu Kus yaitu:

“Kalau di pasar itu penjualannya bisa langsung ke pembeli

biasa, atau juga kita sudah ada pengepul atau penjual sayur

keliling atau bakul ethek yang langsung ambil tahu dari Kita.

Jadi ada tangan kedua.”

Berdasarkan pernyataan tersebut dapat diketahui bahwa
terdapat faktor pendukung pada usaha pembuatan tahu takwa
UMKM “Tahu 99” yang berperan dalam melancarkan kegiatan
strategi pemasaran yaitu kualitas produk yang tetap terjaga,
berbagai varian produk, dan juga pemilihan lokasi pemasaran yang
tepat yaitu di salah satu pasar terbesar di Kota Kediri. Selan itu,
UMKM “Tahu 99” juga menerapkan sistem pemasaran langsung
dan tidak langsung. Di mana mereka langsung menjual pada

konsumen akhir dan distribusi tidak langsung yaitu penjualan

melalui penjual sayur keliling.

% Wawancara dengan Bapak Agus selaku pemilik UMKM “Tahu 997 pada tanggal 3 Januari 2022,

pukul 17.25 WIB.
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C. Temuan Penelitian
1. Strategi Pemasaran yang Diterapkan oleh UMKM “Tahu 99”
dalam Meningkatkan Volume Penjualan
Strategi pemasaran merupakan salah satu strategi dalam
perusahaan yang berperan penting dan merupakan tujuan akhir dari
setiap kegiatan dalam perusahaan. Strategi pemasaran yang baik akan
berpengaruh pada jumlah penjualan perusahaan begitu pun sebaliknya.
Adapun strategi pemasaran yang dilakukan UMKM “Tahu 99 dalam
meningkatkan volume penjualannya yaitu:
1) Produk

Dengan tujuan memenuhi kebutuhan pelanggan dan
konsumen, UMKM “Tahu 99” menawarkan beberapa variasi
produk. Variasi produk tersebut diantaranya berupa tahu takwa,
tahu putih, dan tahu goreng.

Salah satu upaya yang dilakukan oleh UMKM “Tahu 99”
dalam memuaskan kebutuhan pelanggan adalah dengan menjaga
kualitas produk yaitu dengan menggunakan bahan baku kedelai
pilihan agar menghasilkan produk yang bagus pula. Selain itu,
bahan baku yang berkualitas juga akan menghasilkan bentuk fisik
yang padat untuk ukuran tahu yang bagus tanpa bahan pengawet.
UMKM “Tahu 99” juga menganggap bahwa kualitas rasa juga
sangat penting untuk menarik konsumen agar datang lagi untuk

membeli produknya.
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Ketika konsumen melakukan pembelian produk, UMKM
“Tahu 99” selalu memberikan pelayanan yang terbaik kepada
konsumen. Pelayanan tersebut yaitu dengan menjual produk tahu
dengan kualitas terbaik, melakukan pengecekan kembali tahu yang
akan dijual ke konsumen, serta memberikan potongan untuk
pembelian dalam jumlah banyak.
Harga

Penetapan harga pada UMKM “Tahu 99” bertujuan agar
kegiatan penjualan produk berjalan dengan baik. Penetapan harga
produk pada UMKM “Tahu 99” didasarkan atas biaya produksi
yaitu biaya bahan baku, biaya tenaga kerja, dan biaya operasional
perusahaan. Penetapan harga produk juga didasarkan atas
kesepakatan antar penjual tahu di Pasar Setono Betek yang
merupakan tempat pemasaran utama UMKM “Tahu 99”.

Penetapan harga pada UMKM “Tahu 99” ini tidak hanya
didasarkan pada biaya produksi ataupun harga pesaing saja, tetapi
juga didasarkan dengan jenis konsumen atau pelanggan. Untuk
konsumen lama atau konsumen dengan pembelian dalam jumlah
banyak tentunya UMKM “Tahu 99” dalam praktikmya
memberikan harga yang berbeda atau diterapkannya potongan
penjualan.

Tempat
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Strategi pemasaran yang dilakukan oleh UMKM “Tahu 99”
dalam proses pemasaran produknya yaitu dengan memilih lokasi
yang strategis serta menggunakan saluran distribusi langsung dan
tidak langsung. Dalam kegiatan pemasarannya, UMKM “Tahu 99”
ini memilih Pasar Setono Betek yang merupakan salah satu pasar
terbesar di Kota Kediri dengan tingkat pengunjung yang cukup
banyak. Pasar Setono Betek juga berlokasi di sentra perekonomian
Kota Kediri yaitu di Jalan Pattimura sehingga bisa dikatakan
sangat strategis.

Selain itu, proses pemasaran produk juga menggunakan
saluran distribusi langsung maupun tidak langsung. Saluran
distribusi langsung diterapkan dengan menjual produk langsung ke
konsumen akhir. Sedangkan saluran distribusi langsung yaitu tidak
langsung kepada konsumen akhir akan tetapi melalui penjual sayur
ecer ataupun penjual sayur keliling.

Promosi

UMKM “Tahu 99” melakukan kegiatan strategi promosi
dengan memanfaatkan promosi dari mulut ke mulut. Dengan cara
seperti ini diyakini sangat berpengaruh terhadap jumlah penjualan
karena di lingkungan pasar pun hampir semuanya dilakukan secara
manual. Selain itu, dengan melakukan promosi dari mulut ke mulut

atau wash of mouth ini lebih memperoleh kepercayaan dari calon
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konsumen. Sayangnya, UMKM “Tahu 99” masih belum optimal
dalam memanfaatkan media sosial sebagai sarana pemasaran.

4. Kendala yang Dihadapi dalam Pelaksanaan Strategi Pemasaran
pada UMKM “Tahu 99” dalam Meningkatkan Volume Penjualan
a. Kenaikan Harga Bahan Baku

Harga yang tidak menentu dan naik turun tentunya menjadi
penghambat strategi pemasaran suatu perusahaan. Sama halnya
dengan yang dialami oleh UMKM “Tahu 99”, harga bahan baku
yang kerap naik turun tersebut menyebabkan terjadinya komplain
atau keluhan dari pelanggan. Di samping itu, UMKM “Tahu 99”
harus mengkodisikan dengan sesama penjual tahu lainnya ketika
akan mengambil langkah menaikkan harga jual.

b. Pesaing

Kota Kediri yang identik dengan julukan kota tahu tentunya
sudah dipastikan bahwa ada begitu banyak usaha pembuatan tahu
yang tersebar di seluruh wilayah Kediri. Tinalan yang menjadi
sentra tahu di Kota Kediri mapun lingkungan sekitar tempat
produksi UMKM “Tahu 99” sendiri juga memliki usaha yang
sejenis. Hal ini menjadi kendala tersendiri dalam proses pemasaran
karena dengan begitu banyaknya pesaing, UMKM “Tahu 99” harus
mencari dan menjaga target pasarnya sendiri. Menjaga dalam arti
menjaga kualitas produk dan hubungan yang baik dengan para

pelangganya.



C.

125

Produksi

Proses produksi tahu tidak dapat lepas dari kebutuhan air
yang terus-menerus. Hal yang menjadi penghambat dalam proses
produksi tahu tersebut adalah adanya pemadaman listrik. UMKM
“Tahu 99” harus mencari jalan keluar agar proses produksi dapat
tetap berlangsung yaitu dengan menggunakan jenset yang bahan
bakunya sulit didapatkan karena memerlukan izin resmi dari dinas
terkait untuk penggunaanya. Sehingga apabila terjadi pemadaman
listrik, UMKM “Tahu 99” terpaksa menggunakan bahan baku
dexlite atau menunggu hingga listrik kembali nyala dengan

konsekuensi yang dapat mempengaruhi hasil akhir produk.



