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ABSTRAK

Penerapan strategi bauran pemasaran pada Usaha Mikro Keripik Gayam Hamidah. Populasi
dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Keripik Gayam Hamidah. Sampel yang diambil
sebanyak 40 responden dengan menggunakan teknik Accidental Sampling. Teknik pengumpulan
data melalui observasi, wawancara dan kuesioner. Selanjutnya diolah dengan menggunakan
analisis deskriptif kuantitatif yang diukur dengan menggunakan Skala Likert.Dimana hasil yang
diperoleh dari penerapan strategi pemasaran yang digunakan pada Usaha Mikro Hamidah yang
meliputi produk, harga, lokasi, dan promosi secara keseluruhan berada pada kriteria Setuju dengan
hasil yang diperoleh 76,46%. Artinya perusahaan dapat dikatakan baik dalam menerapkan strategi
pemasarannya pada Usaha Mikro Keripik Gayam Hamidah.

Kata kunci : Strategi Pemasaran, Usaha Mikro , Keripik Gayam

PENDAHULUAN

Gayam (Inocarpus Fagifer) merupakan
tumbuhan berbentuk pohon, tinggi mencapai
20meter.Tanaman Gayam berasal dari
kawasan Malesiana bagian timur, terutama
dari Indonesia. Tanaman gayam ini biasanya
hidup pada daerah rawa-rawa atau kawasan
lingkungan yang terdapat sumber air yang
melimpah (Setyowati, 2019)

Salah satu kegiatan Usaha Mikro ,
Adapun kendala yang di hadapi oleh usaha
mikro kecil ini adalah dalam prosesproduksi,
buah gayam didapatkan secara musiman
hanya 1 kali dalam setahun sehingga
kesulitan untuk mendapatkan bahan baku.
Selain itu kesulitan lainnya adalah harga yang
masih belum stabil karenakurangnya bahan
produksi, kurangnyainovasi dan kurangnya
penggunaan strategi pemasaran, seperti
strategi pemasaran yang
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masih menggunakan promosi mouth to
mouth( mulut ke mulut).

Strategi pemasaran yang dikenal dengan
nama marketing mix strategy, sesuai dengan
pendapat Kasmir (dalamlswan, 2013) bahwa
strategi pemasaran terdiri dari empat bagian,
yaitu strategi produk, strategi harga, strategi
lokasi atau distribusi dan strategi promosi.
Masing-masing strategi ini saling berkaitan
erat satu sama lain.

METODE PENELITIAN

Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilakukan pada Usaha
mikro kecil di Desa Gedungan Kecamatan
Batuan Kabupaten Sumenep, pemilihan
lokasi dilakukan secara sengaja (purposive)
berdasarkan pertimbangan bahwa (Usaha
Mikro) Hamidah ini merupakan usaha yang
memproduksi secara kontinu. Hal ini


mailto:Isdiantoni@wiraraja.ac.id

Seminar Nasional Hilirisasi Produk Pertanian Dalam Mendorong
Pertumbuhan Sektor Ekonomi Pertanian dan Penguatan Ketahanan Pangan
ISSN : 2985-6817

dibuktikan bahwa Usaha mikro kecil ini
sudah berdiri sejak tahun 2000.

Metode Analisis Data

Metode yang digunakan dalampenelitian
ini adalah Metode Deskriptif. Data yang
dihasilkan diukur dengan menggunakan skala
likert. Skala Likert (Likert Scale) adalah
teknik pengukuran sikap yang paling luas
dalam penelitian. Dalam skala likert, maka
variabel yang diukur dijabarkan menjadi
indikator variabel. Kemudian indikator
tersebut dijadikan sebagai titik tolak untuk
menyusun item-item instrumen  berupa
pernyataan- pernyataan. Jawaban setiap
instrumen yang menggunakan skala likert
diberi skor 1-5,untuk membantu analisa data
digunakan skorSangat Setuju (skor 5) , Setuju
(skor 4) ,Cukup (skor 3) , Tidak Setuju (skor
2) , Sangat Tidak Setuju (skor 1) Memperoleh
nilai total. Riduwan (dalamSalmon, 2017)

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Obyek Penelitian
4.1.1 Sejarah Berdirinya Kripik Gayam
Hamidah

Usaha ini didirikan secara sengaja oleh
Bapak Suparmin dan Ibu Hamidah pada
tahun 2000 di Desa Gedungan Kecamatan
Batuan Kabupaten Sumenep. Usaha tersebut
berdiri karena melihat peluang yang cukup
besar untuk menjalankan usahanya di tempat
tinggalnya memiliki jumlah penduduk yang
padat.

Usaha ini diawali dengan membuat
keripik gayam, karena kebetulan Bapak
Suparmin ini  memiliki beberapa pohon
gayam. Setiap tahunnya Bapak Suparmin ini
menjual buah gayam yg mentah, tanpa
disadari bahwa buah gayam ini bisa diolah
menjadi keripik gayam. Akhirnya bapak
Suparmin mencoba mengawali usahanya
dengan membuat keripik gayam. Setelah
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melihat permintaan konsumen yang cukup
besar dan merasa bahwa usahanya sangat
menguntungkan kemudian bapak Suparmin
mengembangkan usahanya dengan
membuka usaha Kkecil-kecilan di daerah
Gedungan.

4.2 Karakteristik Responden

Sebelum melakukan analisis, penulis
akan menjelaskan data responden yang
diperoleh dari 40 sampel. Karakteristik
responden diantaranya jenis kelamin, umur,
pekerjaan, dan seberapa sering membeli
Keripik Gayam Hamidah.

4.2.1 Profil
Jenis Kelamin
Tabel 4.9 Profil Responden BerdasarkanUmur

Responden Berdasarkan

Umur Jumlah Persentase

Responden (%)

<20 tahun 1 2,5

20-29 8 20

tahun

30-39 17 42,5

tahun

>40 tahun 14 35

Total 40 100

Sumber : Data Primer Diolah, 2021

Dari hasil tabel diatas menunjukkan
bahwa jumlah responden berdasarkan umur
<20 tahun berjumlah 1 orang dengan
persentase 2,5%. Umur 20-29 tahun
berjumlah 8 orang dengan persentase 20%.
Umur 30-39 tahun berjumlah 17 orang
dengan persentase 42,5% sedangkan umur
>40 tahun berjumlah 14 orang dengan
persentase 35%.

4.2.2 Profil
Umur

Tabel 4.9 Profil Responden Berdasarkan
Umur

Responden Berdasarkan

Umur Jumlah Persentase
Responden (%)
<20 1 2,5
tahun
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20-29 8 20
tahun

30-39 17 42,5
tahun

>40 14 35
tahun

Total 40 100

Sumber : Data Primer Diolah, 2021

Dari hasil tabel diatas menunjukkan
bahwa jumlah responden berdasarkan umur
<20 tahun berjumlah 1 orang dengan
persentase  2,5%. Umur 20-29 tahun
berjumlah 8 orang dengan persentase 20%.
Umur 30-39 tahun berjumlah 17 orang
dengan persentase 42,5% sedangkan umur
>40 tahun berjumlah 14 orang dengan
persentase 35%.

4.2.3 Profil
Pekerjaan
Tabel 4.10 Profil Responden Berdasarkan
Pekerjaan

Responden Berdasarkan

Pekerjaan Jumlah Persentase
—Responden (%)
PNS 3 7,5
Petani 5 12,5
Karyawan 4 10
Pelajar/Mahasiswa 5 12,5
IRT 5 12,5
Wiraswasta 18 45
Total 40 100

Sumber : Data Primer Diolah, 2021

Dari hasil tabel diatas menunjukkan
bahwa jumlah responden berdasarkan
pekerjaan PNS berjumlah 3 orang dengan
persentase 7,5%. Petani berjumlah 5 orang
dengan persentase 12,5%. Karyawan
berjumlah 4 orang dengan persentase 10%.
Pelajar / mahasiswa berjumlah 5 orang
dengan  persentase 12,5%  sedangkan
wiraswasta berjumlah 18 orang dengan
persentase 45%.

4.2.4 Profil Responden Berdasarkan
Seberapa Sering Membeli Keripik Gayam
Hamidah
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Tabel 4.11 Profil Responden Berdasarkan
Seberapa Sering Membeli Keripik Gayam
Hamidah

Seberapa Jumlah Persentase
Sering Responden (%)
Membeli
Produk
1 Kkali 20 50
2-3 kali 13 32,5
4-5 kali 7 17,5
Total 40 100

Sumber : Data Primer Diolah, 2021

Dari hasil tabel diatas menunjukkan
bahwa seberapa sering responden membeli
keripik gayam dalam sebulan yaitu 1 kali
dalam sebulan dengan jumlah responden 20
orang atau sebesar 50%, responden yang
membeli keripik gayam 2-3 kali dalam
sebulan dengan jumlah responden 13 orang
atau sebesar 32,5% sedangkan responden
yang membeli keripik gayam 4-5 kali dalam
sebulan dengan jumlah responden 7orang
atau sebesar 17,5%.

4.3 Penerapan Bauran Pemasaran Pada
Usaha Mikro Keripik Gayam Hamidah

Bauran pemasaran merupakan
seperangkat alat yang terdiri dari produk,
harga, promosi dan tempat, yang didalamnya
akan menentukan tingkat keberhasilan dan
semua itu ditujukan untuk mendapatkan
respon yang diinginkan daripasar sasaran.
Selang (dalam Kotler dan Keller, 2017)
A. Produk

Keripik gayam merupakan camilan
tradisional yang sampai saat ini masih
digemari banyak orang. Dengan banyaknya
permintaan  konsumen, Usaha Mikro
Hamidah ini memproduksi keripik gayam
cukup banyak. Keripik gayam ini dikemas
dalam berbagai variasi ukuran kemasan
seperti kecil (250gr), sedang (500gr) dan
besar (1000gr). Masyarakat lebih cenderung
membeli kemasan yang kecil (250gr) karena
kemasan tersebut mudah dibawa kemana-
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mana seperti tempat kerja dan tempat
liburan. Didalam kemasan keripik gayam
terdapat label halal, berat bersih, komposisi
dan expired date / tanggal kadaluarsa. Dengan
demikian konsumen akan semakin yakin

bahwa produk tersebut masih layak
diproduksi atau tidak.
B. Harga

Saat ini harga produk keripik gayam
Rp. 90.000 per kilo. Umumnya pengepul
menjual kembali dengan menaikkan harga
dari 1000-3000 rupiah untuk mendapatkan
keuntungan. Sehingga dengan banyaknya
konsumen Usaha Mikro Hamidah ini
mengemas keripik gayam dengan berbagai
macam ukuran kemasan yang berbeda-beda
dimulai dari kemasan 250gr dengan harga
Rp.22.500, 500gr dengan harga Rp.45.000
dan 1000gr dengan harga Rp.90.000. Selain
itu usaha mikro hamidah ini juga memberikan
diskon / potongan harga denganpembelian
maksimal 50 bungkus.
C. Lokasi

Usaha Mikro Hamidah beralamat di
Jalan Tambak Saji Gang | Sebelah Utara
Masjid Rabi’atul Huda Desa Gedungan
Kecamatan Batuan. Lokasi usaha ini tidak
strategis karena bisa dikatakan jauh dari
keramaian. Akan tetapi tempat produksi
keripik gayam cukup memadai sehingga
mampu mempekerjakan banyak karyawan.
D. Promosi

Saat ini  produk Kkeripik gayam
dipasarkan di beberapa toko camilan
diantaranya Mama Mia, Camilan Madura,
Sakinah, dan juga dipasarkan di beberapa
Rumah Makan seperti Rumah MakanKartini,
Rumah Makan 17 dan lain sebagainya. Selain
itu keripik gayam hamidah ini sudah tersebar
luas dibeberapa kota seperti Pamekasan,
Bangkalan, Surabaya bahkan Sidoarjo.
Dengan adanya tekhnologi sekarang Usaha
Mikro Hamidah melakukan promosi dengan
menggunakan beberapa media sosial seperti
whatsapp, dan lain sebagainya.
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4.4 Total Skor Dan Interpretasi Nilai
Penerapan Bauran Pemasaran

Untuk  mendeskripsikan  penerapan
bauran pemasaran, penilaian dilakukan
terhadap 4 variabel yang meliputi produk,
harga, tempat dan promosi.
1.  Produk

Hasil penerapan produk yang digunakan
pada Usaha Mikro Hamidah secara total
keseluruhan  adalah  1.963. Untuk
mengetahui penerapan produk pada usaha
mikro hamidah di desa gedungan ini dengan
menghitung jumlah keseluruhan skor pada
setiap Kkriterium dan sesuai hasil penelitian
skor mencapai 1.963.
2. Harga

Hasil penerapan harga yang digunakan
pada Usaha Mikro Hamidah secara total
keseluruhan adalah 572.
3. Lokasi

Hasil penerapan lokasi yang digunakan
pada Usaha Mikro Hamidah secara total
keseluruhan adalah 440. Untuk mengetahui
penerapan lokasi pada Usaha Mikro Hamidah
di Desa Gedungan ini dengan menghitung
jumlah  keseluruhan skor pada setiap
Kriterium dan sesuai hasil penelitian skor
mencapai 440.
4.  Promosi

Hasil penerapan lokasi yang digunakan
pada Usaha Mikro Hamidah secara total
keseluruhan adalah 848. Untuk mengetahui
penerapan promosi pada usaha mikro
hamidah di desa gedungan ini dengan
menghitung jumlah keseluruhan skor pada
setiap kriterium dan sesuai hasil penelitian
skor mencapai 848. Dalam penelitian ini
jumlah skor ideal 200 (kategori tertinggi).
Berdasarkan data yang dihimpun dari 25
pernyataan yang diajukan kepada 40
responden, maka diperoleh total skor 848.
Berdasarkan hasil analisa pada kriteria yang
diperoleh 84,8% yang berarti sebagian besar
konsumen memilih kriteria sangat baik
terutama pada pernyataan 3 “ produk yang
dipromosikan sesuai dengan produk yang
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diterima” maksudnya produk yang di
promosikan sesuai dengan kenyataan yang
ada tidak di lebih-lebihkan (Fakta). Diikuti
olen pernyataan 4 yaitu “Promosi Yyang
dilakukan Hamidah menggunakan media
sosial seperti whatsapp, instagram, dan lain
sebagainya” dengan adanya media sosial
perusahaan dapat menjalin interaksi secara
luas untuk memasarkan produk sehingga apa
yang ditawarkan memiliki peluang besar

untuk terjual.
Kemudian diikuti oleh pernyataan 5 yaitu
“Promosi  yang  dilakukan ~ Hamidah

menggunakan pemasaran secara langsung
seperti produsen ke konsumen” dengan
adanya strategi pemasaran secara langsung,
konsumen akan mudah membeli produk
tersebut dan apabila konsumen merasa puas
dengan produk tersebut, konsumen akan
memberitahu  konsumen lainnya untuk
membelinya. Hal ini sesuai dengan
pernyataan yang dilakukan pada waktu
penelitian dimana rata-rata  konsumen
memilih item baik dan sangat baik pada item
tersebut. Jadi penerapan yang digunakan
Usaha Mikro Hamidah ini sudah tepat / benar.

45 Rekapitulasi Penerapan Strategi
Bauran Pemasaran, Total Skor, Indeks
Penerapan dan Interpretasi Nilai
Rekapitulasi penerapan strategi bauran
pemasaran yang meliputi total skor, indeks
penerapan dan interpretasi nilai
menunjukkan bahwa penerapan strategi
bauran pemasaran yang paling tinggi ada
pada penerapan produk, kemudian penerapan
promosi dan yang paling rendah ada pada
penerapan harga dan lokasi.
Cara untuk mengetahui
strategi pemasaran pada usaha mikro
hamidah di desa gedungan ini dengan
menghitung jumlah keseluruhan skor pada
setiap kriterium dan sesuai hasil penelitian
skor mencapai 3.823. Dalam penelitian ini
jumlah skor ideal 5.000 (kategori tertinggi)

penerapan
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dan jumlah skor terendah vyaitu 1.000
Berdasarkan data yang dihimpun dari 25
pernyataan yang diajukan kepada 40
responden, diperoleh total skor 3.823.
Berdasarkan hasil pengukuran skala likert,
indeks penerapan strategi pemasaran pada
usaha mikro hamidah ini berada pada titik
76,46% dan tergolong dalam kategori baik.
Hal ini menyatakan bahwa penerapan yang
digunakan pada usaha mikro ibu hamidah ini
sudah tepat dan benar.

KESIMPULAN
Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan
analisa diatas maka dapat disimpulkan

bahwa penerapan strategi pemasaran yang
digunakan pada Usaha Mikro Hamidah yang
meliputi penerapan produk, harga, tempat
dan promosi secara keseluruhan berada pada
kriteria “Baik” dengan hasil yang diperoleh
76,46%. Artinya perusahaan dapat dikatakan
baik dalam menerapkan strategi
pemasarannya pada Usaha Mikro Keripik
Gayam Hamidah.

Saran
1.  Diharapkan perusahaan
mempertimbangkan harga yang

diberikan perusahaan mengingat harga
pada suatu produk merupakan kunci
untuk meningkatkan omzet penjualan.
Adanya omzet penjualan yang naik
diharapkan laba perusahaan juga naik,
sebaliknya apabila perusahaan tidak
tepat dalam memberikan harga maka
omzet penjualannya akan menurun. Hal
ini akan berdampak pada penurunan
laba perusahaan

2.  Diharapkan perusahaan  membuat
petunjuk arah menuju lokasi atau
menyewa ruko supaya konsumen
dengan mudah mengunjungi usaha
tersebut.
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