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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Kemajuan pada sektor perekonomin menjadikan pertumbuhan ekonomi 

semakin maju. Tujuan kesejahteraan dalam bidang ekonomi adalah untuk 

memenuhi taraf hidup menjadi lebih unggul. Pengembangan ekonomi ini 

semakin gencar dilakukan dengan tetap berlandaskan pada mekanisme pasar 

yang mengutamakan nilai-nilai keadilan. Sehingga seluruh kegiatan pada 

sektor ekonomi akan bersama-sama memberikan kontribusi terhadap ekonomi 

sekitar.2  

Berkembangnya suatu usaha tentu tidak luput dari persaingan. Jika 

usaha yang di jalankan tidak memiliki strategi yang tepat akan mengalami 

pergeseran. Maka penting adanya strategi pemasaran agar usaha yang 

dijalankan tetap bertahan. Strategi pemasaran yang tepat mampu menghasilkan 

laba yang dapat digunakan untuk mengsejahterahkan perusahaan.3  

Bisnis yang bergerak dibidang produksi maupun jasa tentu memiliki 

tujuan yang sama yaitu berkembang dan bertahan. Jika bisnis usaha mampu 

berkembang pesat tentu akan mampu bertahan dalam dunia bisnis. Untuk dapat 

bertahan dapat dilakukan melalui pemenuhan kebutuhan pelanggan. Memang 

                                                           
2 Noor, Strategi  Baru  Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Amara Books, 2014), Hal.77 
3 David, F, R., Manajemen Strategi: Konsep-Konsep, Edisi Sembilan. (Jakarta:Indeks, 2010), 

Hal 34 
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pada dasarkan pelanggan tentu memiliki berbagai macam kebutuhan tetapi 

dapat di siasati dengan memilih salah satunya.4 

 Gambaran strategi yang dapat digunakan untuk mempertahankan 

bisnis yaitu dengan memanfaatkan peluang bisnis. Sebagaimana yang terjadi, 

banyak kendala yang harus dihadapi, tapi tetap perusahaan tentunya harus 

mencapai tujuan maka melalui pemanfaatan peluang akan mampu membantu.5  

Pengertian strategi pemasaran yaitu suatu rencana yang terpadu dan 

menyeluruh dalam suatu bidang tertentu, sehingga memberikan dampak baik 

terhadap hasil pemasaran dengan senantiasa berusaha agar tujuan perusahaan 

tercapai. Maka startegi pemasaran merupakan rangkaian dari kebijakan, aturan 

dan sasaran yang digunakan untuk mengatur suatu pemasaran tanpa adaanya 

batasan waktu, tempat dan tingkatan tertentu. Strategi pemasaran merupakan 

tanggapan perusahaan dalam menyikapi persaingan bisnis yang mengharuskan 

untuk terus melakukan strategi-strategi. 

Instrumen yang digunakan untuk menjalankan bisnis sangat beragam. 

Salah satunya yaitu target pasar, dalam dunia bisnis target pasar sangat 

menentukan hasil keuntungan. Jika target pasar sesuai sasaran maka yang akan 

di dapatkan adalah keuntungan, begitulah sebaliknya. Dalam memilih strategi 

harus yang sesuai target pasar agar hasil yang di dapatkan juga maksimal.  

Penerapan strategi pemasaran tidak luput dari peran marketing mixs 4P 

yaitu harga, produk, tempat dan promosi. Keempat bauran pemasaran ini 

merupakan kombinasi konsep yang tepat dalam menerapkan strategi 

                                                           
4 Sunny T.H. Goh, Khoo, Kheng-Hor, Marketing Wise, (Jakarta: Pt. Bhuana Ilmu Populer, 

2005), Hal 4 
5 Makhalul Ilmi, Teori Dan Praktek Mikro Keuangan Syariah, (Yogyakarta: Uii Press, 2001), 

Hal 2. 
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pemasaran. Melalui bauran pemasaran 4P ini perusahaan akan mampu 

mengendalikan bisnisnya. Sebagaimana tujuan dari strategi pemasaran yaitu 

mempertahankan bisnis maka dengan konsep yang jelas bisnis akan dapat 

bertahan.6 

 Produk merupakan hasil dari produksi perusahaan yang ditawarkan 

untuk dilakukan pembelian. Produk jika dilakukan penawaran tentu akan 

mendapatkan perhatian khusus. Produk ini dimaksudkan agar pelanggan 

mampu memenuhi kebutuhan dan keinginannya, sehingga produk yaitu suatu 

yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan hidup yang bersangkutan.7 

Harga merupakan sejumlah biaya yang ditentukan melalui beberapa 

faktor pertimbangan untuk dapat sampai ke pelanggan. Sehingga melalui harga 

akan menentukan tingkat kebahagiaan orang, jika harga yang di sepakati mrah 

makan akan bahagia tetapi jika tidak laku maka kan sedih. Dalam menentukan 

harga tidaklah gampang, harga sering digunakan sebagai pertimbangan matang 

untuk melakukan pembelian atau tidak karena sifat dari harga yaitu  flaksibel.8 

Tempat merupakan suatu lokasi yang digunakan untuk melangsungkan 

kegiatan jual beli produk. Perusahaan tentunya harus memiliki tempat untuk 

melakukan kegiatan produksi sampai pemasaran. Penentuan tempat harus 

sesuai dengan kondisi lingkungan yaitu strategis. Penentuan tempat bukan 

hanya memilih di keramaian tetapi strategi dengan memiliki lahan yang luas, 

sebab pelanggan akan lebih memilih tempat luas karena utamanya berada di 

                                                           
6Fuad, M., H, C., Nurlela, Sugiarto, & Paulus. Pengantar Bisnis. (Jakarta: Erlangga, 2006), 

Hal.56  
7 Fandi Tjiptono, Pemasaran Jasa, (Yogyakarta: Andi Offset, 2014). Hal 4. 
8 Adrian Payne, Services Marketing Pemasaran Jasa, (Yogyakarta: Andi Yogyakarta, 1993), 

Hal 28. 
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lahan parkir. Setidaknya, tempat usaha harus memilih lahan parkir pelanggan. 

Maka kemudian pada bisnis modern, banyak yang memilih dengan cara 

penjualan secara online guna menghindari pemilihan tempat yang terbatas.9 

Promosi merupakan kegiatan yang memiliki unsur pengenalan suatu 

produk dengan mengunggulkan produk tersebut akan semakin laris dipasaran. 

Promosi merupakan alat untuk menyampaikan pesan tentang barang atau jasa 

yang akan ditawarkan. Menyikapi dunia bisnis modern dengan melalui 

promosi, maka usaha dapat tetap bertahan. Promosi digunakan sebagai 

pencapaian penjualan melalui pemasaran yang tidak memiliki jangka waktu 

tertentu.10 

Bauran pemasaran tersebut merupakan serangkaian strategi pemasaran 

agar produk tetap mampu bertahan di pasaran. Keempat bauran pemasaran 

menjadi kunci kelancaran bisnis usaha.11 Terbukti, ketika seseorang ingin 

mempertahankan bisnisnya maka strategi pemasaran merupakan langkah 

utama yang dapat di jadikan pedoman dalam mempertahankan bisnis.  

Menerapkanistrategi pemasaraniyang tepatiadalah caraiyang dapat 

digunakaniuntuk mempertahankanisuatu usaha. Menurut pendapat Sayipudin 

dalam menghadapi diimasa PandemiiCovid-19 yangitelah berlangsung sejak 

bulan Mei 2020 di Indonesia, tentunya belum dapat diprediksi kapan 

berakhirnya akan turut menjadi perhatian bagi berbagai kalangan termasuk 

para pebisnis secara luas, terlepas dari perbebatan mengenai misteri Covid-19 

                                                           
9 BilsoniSimamora, MemenangkaniPasar DenganiPemasaran EfektifiDaniProfitabel, 

(Jakarta: iPt GramediaiPustaka Utama, i2001), Hal 31. 
10 UsiiUsmara, PemikiraniKreatifiPemasaran, (Yogyakarta: iAmaraiBook, 2008), Hal 27. 
11 Rochmawan, iL. T. PengantariEkonomiiMikro. (Semarang: iAnindya, i2008), Hal,5 
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yang masih belum terpecahkan. Mulai dari cara penularan sampai apakah 

vaksinnya dapat menyembuhkan, hingga bagaimana cara penanganan yang 

efektif.12 

Hingga tahun 2021 saat ini, pandemi Covid-19 memang sudah berakhir 

akan tetapi dampak yang di sebabkannya masih belum sepenuhnya ditangani. 

Melemahnya ekonomi akibat pandemi menyebabakan para pebisnis hingga 

saat ini berusaha bangkit memulai usaha kembali. Para pengusaha yang 

mengalami kerugian bahkan yang gulung tikar mulai bangkit kembali, tetapi 

bagaimanapun usaha yang sudah bangkrut harus memulai dari bawah lagi, 

maka perluiuntuk mencobaistrategi baruidan tepat untuk mempertahankan 

bisnisnya. Sepertiistrategi pemasaran yangidilakukan olehiKhalda Camilan 

dalam rangka mempertahankan bisnis salah satunya dengan melalui inovasi 

produk, promosi produk, memberikan fasilitas lokasi parkir yang memadai dan 

menetapkan harga penjualan yang standar. 

Produk merupakan barang atau jasa yang di tawarkan oleh perusahaan 

kepada pasar. Produk yang di pasarkan oleh home industry Khalda Camilan 

berupa camilan kering seperti bolu kering. Strategi produk ini digunakan 

sebagai pengembangan agar pemasaran yang dilakukan tetap terus dilakukan.13 

Dalamimelayani permintaan harga, pihak iKhalda Camilaniakan memberi 

kesempatanikonsumen untukidapat memilihiharga disesuaikanidengan 

                                                           
12 Syaipudin, Latif. "Efektifitas Media Komunikasi di Tengah Pandemi: Respon Gugus Tugas 

Percepatan Penanganan Covid-19 Kabupaten Tulungagung." Kalijaga Journal of 

Communication 1.2 (2019): 165-178. 
13  Basri Modding, Dkk, Esensi Pemasaran, (Bandung : Cv. Media Sains Indonesia, 2022), 

Hal. 32 
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keinginan, misalidengan digantiipackaging atauimengurangi dariiisi produk 

agaridapat hargaiyang lebih imurah. 

UsahaiKhalda Camilanidalam mempertahankan bisnisiyaitu dengan 

tetapimenjaga kualitasibahan yangidigunakan, misalnyaidalam produksiikripik 

tempeibeliau membuatitempe dari awalimemilih kedelai yang baru dari petani 

setelah isudah jadi tempe beliau juga masih imemilih pemotonganikripik tempe 

yangimanual dari padaimesin dikarenakanimenjaga kualitasnyaiagar tetapibisa 

tipis-tipis, idan melakukanipenggorengan duaikali agar tetap bisaitahan lama 

kriuknya dan untuk peningkatanisumber dayaimanusianya, dalamiKhalda 

Camilanisumber dayaimenusia merupakanihal yang penting, apabilaitidak ada 

sumberidaya manusianyaiusaha juga tidakibisa berjalan denganibaik dengan 

ituibeliau selaluimengajak karyawannyaiuntuk mengikuti jika ada 

pelatihaniyang diadakanidi desa, lembaga ataupun diadakan olehipemerintah 

supayaibisa terus mengembangkanikemampuan danikariernya, serta bisa 

menjadiitenaga kerjaiyangiterdidik. 

Tempat (Place) merupakan kegiatan yang dilakukan dalam sesuatu 

perusahaan, termasuk dalam aktivitas yang membuatiproduk tersediaibagi 

konsumen untuk kemudian dilakukan transaksi pemasaran. Strategi marketing 

tentang tempat yangiditerapkan oleh home indutry KhaldaiCamilan 

menyediakanilokasi usaha yang berada diipinggir jalaniagar 

mudahidijangkauioleh masyarakat. Promosii (promotion) yang memiliki arti 

suatu aktifitas yang di dalamnya terdapatikeunggulan dari produk-produk 
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tertentu sehingga dapat diperjual belikan dan startegi untuk 

membujukipelanggan agar berminat membeli produknya.14  

Strategiipromosi yang dilakukan oleh home industry Khalda Camilan 

yaitu tetap berlangsung baik selama  pandemi covid-19 sampai sekarang, 

karena home industry Khalda Camilan ikutiterkena dampaknya. Agar 

bisnisidapat tetapiberjalan lancar salah satuicara yang dapat dilakukan yaitu 

denganipromosiisecaraionline. Hal iniidilakukan agaripara konsumenidapat 

denganimudah melakukan pembelianiproduk di KhaldaiCamilan, tempatipara 

konsumenidapat menemukanidengan cepat yaituimelalui pemesananionline 

yangidisediakan pihakiKhaldaiCamilan. 

MenurutiIngarwati daniKaudin, semakin besar motivasi iseorang untuk 

menjalankan bisnis menjadi wirausaha, maka saat mendirikaniusaha tersebut 

akan sering di temui kesusahan, makaisemakin besaripula keinginnyaiuntuk 

mempertahankanidan mengembangkaniusahanya. Sejatinya hal tersebut 

merupakan ujian dan cobaan untuk bisnis agar tetap bertahan. Oleh karenaiitu 

seorangiwirausaha tetap dituntuti mampu menghadapi segala kondisi tentang 

tantangan danimampu mengambilirisiko-risikoiyang mungkiniterjadi.15  

PihakiKhalda camilanidalam menghadapiitantangan diimasaipandemi 

ini dikatakanibelum cukupisiap, dari awalipandemi banyakisekaliiproduk 

beliauiyang diicancel atau digagalkan padahaliproduk sudahiready atauisiap, 

untuk menanggulangi adanya kerugian yangicukup besar, maka kemudian 

beliauiberani untukimembanting harga dan menjualnya dengan harga pres 

paling tidak uang modal kembali. Beliauijuga mampuimengambil risiko-

                                                           
14  Ibid, Hal. 33 
15 Ibid, Hal.84 
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risikoidalam duniaiusaha. Sejarah awalibeliau merintisiusaha yaituimembuat 

kripikiapel, yangidimana ternyataikonsumen kurangitertarik denganiproduk 

makananiyangimanis. Dariisitu beliauijuga mengalamiikerugian yangicukup 

banyak karenaibanyaknyairetur dariitokoidan uangimodal tidakikembali. 

Dariisitu beliauimempelajari lagi ilmu tentang usaha. 

Adanyaihimbauan dariipemerintah untukimengurangi kegiatanidiluar 

rumahiatau mengadakan suatu acara yang besar dan banyakikonsumen 

yangitiba-tiba membatalkanipesanan souvenirnya. iSehingga membuatipihak 

KhaldaiCamilan belum mampu menghasilkaniproduk atau melayani konsumen 

sepertiibiasanya, karena ada kendala yang perlu di perbaiki. Sehinggaidi masa 

pandemi covid-19 seperti ini tidakisemuaipengusaha harusimenutup 

usahanyaimeskipun mengalamiipenurunan omsetipenjualan, karena mereka 

harus tetap berjuang dan bertahan, dan mereka yangiharus diterapkan dalam 

melakukanipenyesuaian tentang keadaan dan hal yang berkaitan dengan 

produkimaupun harga, iserta menyiapkanistrategi pemasaraniuntukibertahan. 

Selainidalam rangkaiberusaha untukimemenuhi keinginanikonsumen, 

dariimulai melayaniiberinovasi tentangirasa produkipada kripikitempe yang 

lebihiberaneka ragamirasanya misal dari original, asin, danipedas. Sampai 

memenuhiikeinginan semua konsumen yangimeminta hargaisesuai dengan 

budgetnya. Strategiipemasaran home indutriy KhladaiCamilan yaitu bukan 

hany melakukan promosi pada produk saja, tetapiijuga melakukan promosi 

yang lebihimengutamakanikeinginan masyarakat yaitu disesuaikan dengan 

kondisi sosial yang sedang terjadi pandemi sehingga ekonomi menurun. iMaka 

strategiiyang dilakukan home industry Khalda Camilaniyang dilakukan dengan 
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meminimalisiriharga denganimembuat kemasaniyang kecil sehinggaisesuai 

dengan kantong masyarakat.  

Berdasarkaniuraian diatas, makaipeneliti akanimelakukan penelitian 

denganijudul “Strategi Pemasaran untuk Mempertahankan Bisnis Pada 

Home industry Khalda Camilan Pada Masa Pandemi Covid-19 Di Desa 

Jatinom Kecamatan Kanigoro Kabupaten Blitar”. 

B. Identifikasi Penelitian dan Batasan Masalah 

Agaripeneliti dapatifokus, makaipermasalahan penelitianiiniidibatasi 

padaistrategi-strategi pemasaran, kendala-kendala, dan solusi dari kendala yang 

idilakukaniuntuk mempertahankanibisnisidi masaipandemiiCovid-19. 

C. Rumusan Masalah 

1. Bagaimana strategi pemasaraniyang diterapkaniuntuk mempertahankan 

bisnisipada HomeiIndustri KhaldaiCamilan PadaiMasa PandemiiCovid-19 

Di DesaiJatinom KecamataniKanigoro KabupateniBlitar? 

2. Apaikendala dari ipenerapan strategiipemasaran untukimempertahankan 

bisnisipada HomeiIndustri KhaldaiCamilan PadaiMasa PandemiiCovid-19 

Di DesaiJatinom KecamataniKanigoro KabupateniBlitar? 

3. Bagaimanaisolusi dari kendala penerapanistrategi pemasaran untuk 

mempertahankan bisnis padaiHome industryiKhalda CamilaniPada Masa 

PandemiiCovid-19 Di Desa Jatinom Kecamatan Kanigoro iKabupaten 

Blitar? 

D. Tujuan Penelitian 

1. Untuk menganalisa strategi pemasaran yang diterapkan untuk 

mempertahankanibisnis padaiHomeiIndustry Khalda CamilaniPada Masa 
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PandemiiCovid-19 DiiDesa JatinomiKecamatan KanigoroiKabupaten 

Blitar. 

2. Untukimenganalisa kendalaidari penerapanistrategi pemasaraniuntuk 

mempertahankaniproduk pada HomeiIndustry KhaldaiCamilan PadaiMasa 

PandemiiCovid-19 Di DesaiJatinom KecamataniKanigoro Kabupaten 

Blitar. 

3. Untukimenganalisa solusiidari kendalaipenerapan strategiipemasaranuntuk 

mempertahankaniproduk pada HomeiIndustri KhaldaiCamilan PadaiMasa 

PandemiiCovid-19 DiiDesa JatinomiKecamatan KanigoroiKabupaten 

Blitar. 

E. Manfaat Penelitian 

Hasilipenelitian iniidiharapkanidapatibermanfaat: 

1. Secara Teoritis 

Penelitianiini tentang strategiimempertahankan usahaidi masa 

pandemiiCovid-19 denganimenerapkan strategiipemasaran 4Piberupa 

produk, iharga, tempat, idanipromosi. Agar usaha dapat bertahan maka 

strategi pemasaran produk yang dilakukan dapat dilakukan dengan 

menjamin kualitas produk. Strategi pemasaran harga yaitu dengan 

menentapkan harga yang standar pasar.  Startegi pemasaran tempat dengan 

memilih tempat usaha yang disertakan lahan parkir yang luas untuk 

kenyamanan pelanggan. Strategi promosi dapat dilakukan dengan 

melakukan promosi melalui media sosial sehingga pelanggan akan mudah 

melakukan pembelian secara online. 
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2. Secara Praktis 

a. Bagi usaha khalda camilan 

Penelitian ini di harapkan dapat dimanfaatkan oleh home industry 

Khalda Camailan sebagai bantuan atau cara untuk mempertahankan 

bisnisnya. Sehingga evaluasi-evaluasi yang di lakukan dapat focus 

untuk mengutarakan kendala dan mencari solusi agar kegiatan 

pemasaran pada home industry Khalda Camilan tetap berjalan lancar. 

b. Bagi Institut 

Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan sumbangsih 

ilmu pengetahuan bagi institusi kampus yaitu UIN SATU Tulungagung, 

dengan harapan dalam meningkatkan ilmu pengentahuan khususnya 

yang berhubungan dengan strategi produk. 

c. Penelitian Selanjutnya 

Penelitian ini supaya dapat digunakan oleh peneliti sekanjutnya 

yaitu sebagai bahan acuan atau referensi untuk mengerjakan penelitian 

selanjutnya, sehingga nantinya penelitian selanjutnya menjadi lebih 

akurat. 

. 

F. Penegasan Istilah 

Perlunya penegasan istilah dalam penelitian ini, sebagai salah satu 

penjelasan mengenai hal yang berkaitan dengan kata kunci penelitian. 

Penjelasana dalam penelitian ini sesuai dengan tema yaitu akan dijelaskan 

sebagai berikut: 
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1. Penegasan Konseptual 

a. Strategi Pemasaran 

Stratategi pemasaran merupakan susunan yang direncanakan 

secara sitematis dan terstruktur serta menyeluruh sebagai bahan 

panudan untuk melakukan tindakan pemasaran agar pemasaran yang 

dilakukan dapat memenuhi tujuan perusahaan. Sehingga keuntungannya 

dapat diharapkan secara maksimal untuk dapat mensejahterahkan semua 

yang terlibat dalam proses pemasaran.16 

b. Bisnis 

Bisnis merupakan segala aktivitas dalam dunia pemasaran yang 

dalam pelaksanaanya mampu menunjang tumbuh kembang ekonomi 

suatu perusahaan. Bisnis merupakan suatu organisasi yang di dalamnya 

memiliki susunan tertentu dengan berbagai aspek yang terorganisir, 

dalam menjankan bisnis dapat berkaitan dengan jual beli barang dan jasa 

dengan tujuan individu, kelompok atau organisasi yang ada di 

masyarakat.17  

c. Home industry 

Home industry merupakan suatu usaha rumahan yang memiliki 

kategori tertentu dalam pemasaranya, yang dikelolah dengan terdiri dari 

pemilik, karyawan dan pelanggan. Kegiatan yang ada di dalam home 

industry memiliki karyawan yang tidak domisi jauh, sehingga memiliki 

                                                           
16 J. Salusu, Pengambilan Keputusan Stratejik, (Jakarta: Gramedia , 1998), Hal. 89 
17 Ibrahim Jones Dan Sewu Lindawaty, Hukum Bisnis Dalam Persepsi Manusia Modern, 

(Bandung:Pt Refika Aditama, 2007), Hal. 25 
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hubungan dekat dengan keluarga, hal ini dapat digunakan sebagai 

kemudahan dalam menjalin komunikasi.18 

d. Masa Pandemi 

Pandemic covid-19 merupakan suatu wabah yang dapat menular 

dari adanya aktifitas kontak fisik dan pernapasan oleh sindrom 

pernapasaniakut coronaivirus 2 (severeiacute respiratoryisyndrome 

coronavirus). Virusiini merupakanikeluarga besarCoronavirus iyang 

dapatimenyerang hewan. Ketikaimenyerang manusia, iCoronavirus 

biasanyaimenyebabkan penyakitiinfeksi saluranpernafasan, iseperti flu, 

MERS (MiddleiEast RespiratoryiSyndrome), daniSARS (SevereiAcute 

RespiratoryiSyndrome).19 

2. Penegasan Operasional 

Penelitian \ini secara operasional dilakukan yaitu memiliki 

maksudiuntukimelakukan pengujian pada strategi yang dilakukan untuk 

mempertahankan bisnis di masa pandemic covid dengan menerapkan 

strategi 4P yaitu harga, produk, tempat dan promosi. Kegiatan pemasaran 

ini dilakukan di home industry Khalda Camilan Blitar.  

G. Sistematika Penulisan 

Adapunipada bagianiisi, nantinyaidibagi menjadii6 bab yangimeliputi : 

BAB I : PENDAHULUAN 

                                                           
18 Abrianto, Pertanggung Jawaban Terhadap Produk Industri Rumah Tangga (Home Industri) 

Tanpa Izin Dinas Kesehatan, Skripsi, Fakultas Hukum Universitas Hasanudin Makassar, 2012, Hal. 

37. 
19 Andi Amri, Dampak Covid-19 Terhadap Umkm Di Indonesia, Jurnal Brand, Vol. 2, No. 

1, Juni 2020. Hal 124. 
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BAB ini berikan latar belakang, indentifikasi masalah, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian, ruang lingkup dan 

Batasan penelitian, penegasan istilah dan sistematika penulisan. 

BAB II : LANDASAN TEORI 

BAB ini mengakji tentang teori-teori sebagai alat analisis penelitian 

yanitu terdiri dari: A)konsep pemasaran, berisi tetang 1)strategi 

pemasaran, 2)konsep pemasaran 4P, 3)Langkah-langkah pemasaran, 

4)Indikator pemasaran. B)Mempertahankan bisnis, berisi tentang: 1) 

pengertian bisnis, indikasi mempertahankan bisnis, larangan dalam 

kegiatan bisnis. C) Home industry, berisi tentang: 1)pengertian home 

industry, 2)macam-macam home industry. D)Masa pandemic 

Covid-19. 

.BAB III : METODE PENELITIAN 

BAB ini berisikan tentang metode-metode yang digunakan untuk 

melakukan penelitian, meliputi: pendekatan dan jenis penelitian, 

tempat penelitian, data dan sumber data dan teknik pengumpulan 

data. 

BAB IV : HASIL PENELITIAN 

BAB ini mengkaji tentang hasil penelitian yang dilakukan tentang: 

strategi pemasaran, kendala dan solusi untuk mempertahankan 

bisnis pada home industry Khalda Camilan Pada Masa Pandemi 

Covid-19 Di Desa Jatinom Kecamatan Kanigoro Kabupaten Blitar 

BAB V : PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 
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BAB ini membahas mengenai penjabaran dari masing-masing 

rumusan masalah yang berisikan teori, penelitian terdahulu dan 

argumen-argumen mengenai strategi pemasaran, kendala dan solusi 

untuk mempertahankan bisnis pada home industry Khalda Camilan 

Pada Masa Pandemi Covid-19 Di Desa Jatinom Kecamatan 

Kanigoro Kabupaten Blitar 

BAB VI : PENUTUP 

BAB iniimenjelaskan tentangikesimpulan danisaran yangidi 

dapatkan dariihasilipenelitian. 

 


