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BAB VI

PENUTUP

A. Keimpulan
Berdasarkan dari keseluruhan hasil penelitian, setelah dilakukan
analisis dan pemahaman mendalam mengenai strategi pemasaran pada
usaha pembuatan tahu takwa dalam meningkatkan volume penjualan,
maka peneliti dapat memberikan kesimpulan sebagai berikut:

1. Strategi pemasaran merupakan sistem yang secara menyeluruh
mengatur kegiatan usaha melalui perencanaan, penetapan harga,
promosi, dan bagaimana produk tersebut didistribusikan untuk
mencapai kepuasan konsumen. Strategi pemasaran merupakan pondasi
dalam meraih konsumen sebanyak-banyaknya dengan tujuan untuk
menempati pasar terbaik. Strategi pemasaran yang diterapkan oleh
UMKM “Tahu 99” yaitu dengan menggunakan bauran pemasaran
marketing mix (4P) yang terdiri atas product, price, place dan
promotion. Strategi bauran produk yang diterapkan yaitu dengan
menawarkan produk dengan kualitas terbaik dari bahan baku yang
berkualitas bagus pula. Strategi bauran harga yang diterapkan yaitu
dengan menetapkan harga yang didasarkan pada biya produksi, harga
pesaing, dan harga kebijakan pasar yang berlaku. Strategi bauran
tempat yang diterapkan yaitu dengan memilih lokasi yang strategis

yaitu di Pasar Setono Betek yang merupakan salah satu pasar terbesar
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di Kota Kediri serta menerapkan saluran distribusi lanngsung dan tidak
langsung. Strategi bauran promosi yang diterapkan yaitu promosi dari
mulut ke mulut serta masih belum optimal dalam memanfaatkan media
sosial.

. Terdapat beberapa hambatan yang menjadi kendala dalam melakukan
startegi pemasaran pada UMKM “Tahu 99” yaitu dari segi harga,
pesaing, dan produksi. Faktor harga disebabkan karena adanya
kenaikan harga bahan baku yaitu kedelai yang naik turun. Faktor
pesaing disebabkan karena banyaknya produsen tahu yang tersebar
luas di seluruh wilayah Kota Kediri. Serta faktor produksi yang sering
kali terkendala oleh pemadaman listrik sehingga harus mencari
alternatif lain sebagai sumber air. Di samping itu, UMKM “Tahu 99”
memiliki beberapa faktor pendukung dalam menjalankan usahanya
yaitu seperti kualitas produk, pelanggan, pemasok, lokasi pemasaran,
serta produk-produk yang ditawarkan.

. Solusi yang dapat diambil dari adanya kendala tersebut di atas yaitu
untuk mengatasi kenaikan harga bahan baku yaitu dengan mengurangi
ukuran tahu dan menjual dengan harga yang sama. Selain itu, dapat
juga dilakukan dengan membuat lahan pertanian kedelai sendiri akan
tetapi membutuhkan banyak faktor terutama modal. Adanya pesaing
dapat diatasi dengan membuat kualitas produk yang semakin menarik
yaitu dengan menambahkan merek dagang, infomasi manfaat produk,

dan kemasan yang menarik sehingga dapat masuk ke pasar kalangan
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menengah ke atas yang lebih memilih pasar modern. Dengan adanya
kendala produksi yaitu pemadaman listrik dapat diatasi dengan
menggunakan jenset yang berbahan baku dexlite dengan harga yang
jauh lebih mahal. Selain itu, dapat juga menggunakan alternatif
penggunaan PDAM.
B. Saran
1. Bagi UMKM “Tahu 99”

UMKM “Tahu 99” diharapkan untuk tetap mempertahankan
strategi pemasaran yang telah diterapkan sebelumnya. Dan
meningkatkan strategi pemasaran yang tepat agar dapat meningkatkan
volume penjualan. UMKM “Tahu 99” juga diharapkan untuk lebih
memperhatikan kendala-kendala yang menghambat dalam proses
pemasaran dan menerapkan solusi terbaik untuk setiap kendala yang
ada agar tidak mengganggu jalannya proses pemasaran produk.

2. Bagi Akademik

Hasil dari penelitian ini semoga dapat dijadikan referensi
tambahan dan menambah sumber bacaan perpustakaan sebagai bahan
acuan terkait strategi pemasaran.

3. Bagi Penelitian Selanjutnya
Peneliti berharap dengan adanya hasil dari penelitian ini dapat
dijadikan rujukan maupun kajian lanjutan terhadap penelitian
selanjutnya dengan permasalahan yang serupa sehingga dapat

menyempurnakan hasil penelitian penulis.



