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BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang
Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan pilar ekonomi di setiap negara
di selurnh dunia. UMKM berfungsi sebagal dasar perckonomian negara dengan memberikan
pendapatan dan menciptakan banyak lapangan kerja untuk scjumlah besar orang di berbagai

belahan dunia(Pamungkas et al., 2022).

Sciring dengan pesatnva permumbuhan scktor UMKM, tantangan yang dihadapi para
pelaku bisnis semakin rumit. Persaingan di sckror bisnis scmakin meningkat. Olch karena itu,
para pelaku bisnis atau usaha harus menyusun taktik-taktik yang tepat dalam menjual produk
mereka serta mengatasi persaingan untuk mengoptimalkan keuntungan atau laba yang
diperoleh(Hofifah, 2020). Dalam lingkungan bisnis yang sangat kompetitif, perusahaan-
perusahaan akan berjuang untuk menambah jumlah pelanggan dengan menawarkan produk
mereka pada harga yang sangat terjangkau, meningkatkan mutu barang, dan memperbaiki
pelayanan kepada konsumen. Perusahaan harus berupaya untuk meneiptakan produk-produk
baru dengan rancangan yang kreatif agar dapat berhasil di pasar yang penuh

persaingan(Febrina, 2022).

Persaingan bisnis yang semakin krusial menjadi garda terdepan dalam menjaga
keberlangsungan dan meraih keunggulan dalam persaingan. Dengan adanya kemajuan
teknologi dan perubahan pola konsumsi masyarakat, para pclaku usaha diharuskan untuk
menyesuaikan diri dan merancang strategi pemasaran yang tidak hanya berjalan baik, tetapi
juga hemat sumber daya. Pemasaran adalah serangkaian aktivitas sosial yang memungkinkan
individu dan kelompok untuk memenuhi kebutuhan dan kemginan mereka melalui penciptaan
tawaran dan pertukaran bebas barang serta jasa yang memiliki nilai dengan orang lain(Rauf,
2021). Pemasaran merupakan scbuah proses yang melibatkan aspek sosial dan manajerial, di
mana individu scrta kelompok memenuhi kebutuhan dan keinginan mercka melalui penciptaan,
penawaran, dan pertukaran hal-hal yang memiliki nilai bagi satu sama lain(Hidayah et al.,
2021). Berdasarkan penjelasan definisi diatas bahwa pemasaran adalah faktor penting bagi

pengusaha kecil dan menengah dalam menghadapi kesempatan dan rintangan baru.

Aktivitas pemasaran memerlukan pendekatan yang terencana dan terarah untuk
memastikan keberhasilannya. Di sinilah peran strategi pemasaran menjadi sangat penting.

Strategi pemasaran sangat penting untuk menentukan keberhasilan bisnis, terutama dalam




menghadapi persaingan di pasar yang semakin ketat, Strategi pemasaran merupakan kumpulan
langkah atau metode yang diterapkan oleh suatu unit usaha guna meraih tujuan tertentu, yang
mencakup berbagai keputusan yang diambil baik secara individu maupun melalui diskusi
bersama(Hulu, 2021). Untuk meningkatkan penjualan usaha. dibutuhkan penetapan strategi
pemasaran yang efektf. Strategi pemasaran merupakan suatu proses yang mengarahkan
organisasi dalam memanfaatkan peluang pasar yang luas guna mendorong pemngkatan

penjualan serta mencapai keunggulan yang diinginkan(Y uliani, 2021).

Strategi pemasaran dibutuhkan unfuk memastikan pemilihan segmen pasar, target
pasar. dan posisi pasar dapat dilakukan secara tepat dan sesuai. Dengan memahami kebutuhan
konsumen, mengidentifikasi segmen pasar yang tepat, dan mengkomunikasikan nilai produk
secara optimal, Strategi ini terdiri dari serangkaian tindakan yang mencakup keputusan penting,

yang diambil secara individu dan kelompok, untuk mencapai tujuan bisnis(Nadila, 2023).

Industri kuliner memiliki potensi yang sangat menjanjikan, baik dalam bentuk usaha
jajanan olch-olch maupun rumah makan. Mengacu pada laporan media cetak JP Radar Kediri.
jumlah Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Kota Kediri menunjukkan tren
peningkatan setiap tahunnya. Pada tahun 2023, tercatat sebanyak 9.953 UMKM, dan kini
jumlah tersebut bertambah 725 unit sehingga total UMKM mencapai 10.676.

Nasi tumpang khas Kediri menjadi simbol nyata dari warisan tradisional yang berhasil
dijaga dan diwariskan antar genecrasi, schingga mampu bertahan selama lebih dari dua
abad(Hamidah, 2023). Nasi pecel tumpang merupakan hidangan tradisional yang wmum.
Perpaduan antara olahan kacang-kacangan, sayur, tempe yang telah di fermentasi dan bumbu
rempah hasil alam dan tradisi baik dalam persiapan maupun penyajiannya menciptakan
kenikmatan kuliner Indonesia. Usaha mikro, kecil, dan menengah semakin meningkart, apalagi
banyak usaha rumahan dan pedagang kaki lima vang wrut serta dalam bidang kuliner penjual

Nasi Pecel Tumpang.

Kedar Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi telah berdiri sejak tahun 2010 dan berlokasi di
Negronggo, Kota Kediri, Jawa Timur. Usaha ini menawarkan makanan tradisional nasi pecel,
nasi tumpang, dan jenang kolak, yang telah memiliki pelanggan tetap. Meskipun memiliki
pelanggan tetap, usaha ini belum menunjukkan perkembangan yang signifikan dalam
menghadapi persaingan bisnis makanan yang semakin ketat, terutama dengan munculnya

banyak usaha kuliner serupa di sekitar lokasi kedai.




Saat ini, strategi pemasaran yang digunakan Kedai Nasi Peccl Tumpang Ibu Dwi adalah
strategi 4P (product, price, promotion, dan place). Kegiatan promosi dilakukan dengan
memanfaatkan media sosial, seperti Facebook dan WhatsApp. Meski sudah ada platform online
seperti Grabfood, Gofood, dan Shopeefood. Informasi produk mereka belum dikenal luas,
terutama  di platform e-commerce, Selain itw, pemasaran secara tradisional melalui
rekomendasi dart mulut ke mulut juga masih diterapkan. Namun, upaya in1 belum cukup untuk
meningkatkan penjualan secara signifikan. Dalam beberapa waktu terakhir, omset penjualan
mengalami penurunan. Hasil penjualan harian hanya cukup untuk membeli bahan baku
tambahan, dengan keuntungan yang sangat minim. Hal ini diduga disebabkan oleh kurangnya
inovasi dalam strategi pemasaran dan minimnya penggunaan teknologi digital untuk menarik

konsumen baru.

Penelitian mengenai strategi pemasaran UMKM kuliner di Kota Kediri telah dilakukan
sebelumnya, seperti pada UMKM Boona Dimsum yang menunjukkan bahwa penerapan
strategi pemasaran yang fepal dapal meningkatkan penjualan dan menghadapi persaingan
bisnis di Kediri(Ni'mah et al., 2024). Namun, fokus penelitian tersebut adalah pada produk
kuliner modern dan belum mengkaji secara mendalam UMKM kuliner tradisional yang
memiliki karakieristik dan wntangan berbeda, seperti Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi.
Sclain itu, penguatan stratcgi pemasaran melalui media digital pada UMKM kuliner di Kediri
juga telah diteliti, misalnya pada UMKM Pohsarang Pao yang menckankan pentingnya
pemanfaatan digital marketing untuk memperluas pasar dan meningkatkan visibilitas produk
(Septiandika et al., 2023). Meski demikian, penerapan digital marketing di banyak UMKM
kuliner tradisional masih belum optimal, termasuk pada Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi
yang sudah menggunakan platform online namun belum mampu meningkatkan omset secara

signifikan.

Dari fenomena yang terjadi peneliti tertarik untuk menganalisis usaha kuliner terkait
strategi pemasaran yang dilakukan Kedai Nasi Pecel Tumpang lbu Dwi. Peneliti akan
melakukan studi dan pengamatan mengenai isu vang terjadi di daerah Kediri, khususnya di
Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi, dengan tujuan mengidentifikasi elemen-clemen kunci
yang dapat merangsang peningkatan penjualan. Penclitian ini adalah agar UMKM Kedai Nasi
Pecel Tumpang Ibu Dwi bisa memperluas cakupan pasar dan menaikkan angka penjualannya
schingga mampu bertahan di lingkungan UMKM yang semakin ketat saat ini. Oleh karena itu
peneliti mengangkat judul “ANALISIS STRATEGI PEMASARAN UMKM DALAM




MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN PADA KEDAI NASI PECEL TUMPANG
IBU DW1DI KOTA KEDIRI"

B. Fokus Penelitian

Berdasarkan penjabaran latar belakang tersebut, peneliti memusatkan perhatian pada
strategi pemasaran yang diterapkan guna meningkatkan volume penjualan pada Kedai Nasi
Pecel Tumpang Ibu Dwi di Kota Kediri untuk meningkatkan velume penjualan, memperluas
pangsa pasar, dan menciptakan eitra yang kuat di tengah persaingan bisnis kuliner di Kota
Kedin.
C. Rumusan Masalah
Berdasarkan fokus penelitian di atas, maka pertanyaan yang dirumuskan adalah Bagaimanakah
penerapan strategl pemasaran dalam upaya meningkatkan volume penjualan pada Kedai Nasi
Pecel Tumpang Ibu Dwi di Kota Kediri?
D. Tujuan Penelitian
Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji dan menganalisis bagaimana stralegi pemasaran
diterapkan dalam rangka menimgkatkan volume penjualan pada Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu
Dwi yang berlokasi di Kota Kediri,
E. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis

Hasil dari penclitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi schagai referensi dalam
bidang 1lmu manajemen pemasaran, menjadi sumber informasi yang bermanfaat, serta menjadi

bahan pertimbangan bagi peneliti lain yang ingin melakukan studi sejenis di masa mendatang.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Pengusaha

Hasil penelitian ini dapat membantu sebagai dasar pertimbangan bagi pelaku usaha dalam
menetapkan keputusan, khususnya terkait kebijakan strategi pemasaran yang akan diterapkan

di masa mendatang.
b. Bagi Akademik

IMasil penelitian ini dapat dimanfaatkan oleh kalangan akademisi vang ingin melakukan

pengembangan studi ilmiah di bidang pendidikan, khususnya dalam ranah manajemen




pemasaran vang berkaitan dengan analisis strategi pemasaran untuk meningkatkan volume

penjualan.
c. Bagi Penulis Selanjumnya

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih mendalam bagi
peneliti selanjuinya mengena topik serupa, serta mendorong eksplorasi terhadap fakor-faktor

lain yang berpotensi memengaruhi volume penjualan.




BABII
KAJIAN PUSTAKA

A. Kajian Penelitian Terdahulu

1. Hasil penelitian tersebut menunjukkan strategi pemasaran sebagai kunei peningkatan
omset UMEM hofifah menekankan bahwa strategi pemasaran yang terstruktur dan disesuaikan
dengan karakieristik pasar sasaran dapat membernikan dampak positif yang signifikan terhadap
peningkatan omset UMKM. Penelitian ini mengungkapkan bahwa strategi pemasaran yang
cfekiiftidak hanya mencakup aspek harga dan promosi, tetapl juga pengembangan produk yang
sesuai kebutuhan konsumen dan pemilihan saluran distribusi yang tepat. Implementasi strategi
pemasaran yang holistik mampu meningkatkan loyalitas pelanggan dan memperluas pangsa

pasar, vang pada akhirnya mendorong pertumbuhan penjualan secara berkelanjutan (Hofifah,

2020).

2. Hasil penelitian ini menegaskan bahwa pemasaran bukan sekadar aktivitas jual beli,
melainkan proses sosial dan manajerial vang kompleks vang melibatkan penciptaan nilai bagi
konsumen dan pertukaran yang saling menguntungkan. Bagi UMKM. pemahaman pemasaran
yang mendalam membantu dalarm merancang strategi yang tepat untuk memenuhi kebutuhan
pasar yang dinamis. Pemosaran yang terencana dan terarah juga berperan penting dalam
membangun citra merek dan meningkatkan kepercayaan pelanggan, yang pada akhirnya
mendukung keberlangsungan usaha (Hidayah et al., 2021).

3. Hasil teruan penelitian m1 mengindikasikan bahwa strategl pemasaran merupakan
serangkaian keputusan yang saling berhubungan dan memerlukan ketelitian dalam
pengambilannya oleh pelaku usaha. Keputusan tersebut mencakup proscs segmentasi pasar,
pemilihan target pasar, penetapan posisi produk. serta pengslolaan unsur-unsur dalam bauran
pemasaran (4P. produk, harga, tempat, dan promosi). Hasil penelitian juga menunjukkan
bahwa strategi pemasaran yang dirancang berdasarkan analisis yang tepat dapat memberikan
dampak signifikan terhadap peningkatan volume penjualan pasar yang komprehensii akan
meningkatkan efektivitas pemasaran dan membantu UMEKM dalam mencapai tujuan bisnisnya,

termasuk peningkatan volume penjualan dan ckspansi pasar (Hulu, 2021).

4. Hasil penelitian ini mengungkapkan bahwa strategi pemasaran yang tepat tidak
hanya meningkatkan penjualan, tetapi juga membuka peluang pasar baru vang scbelumnya
belum tergarap. Penelitian ini menyoroti pentingnya inovasi dalam strategi pemasaran, seperti

pemantfaatan teknologl digital, kolaberasi dengan pelaku usaha lain, dan pengembangan




produk vang sesual tren pasar, Dengan strategi pemasaran yang efekif, UMKM dapat
memperkuat posisi bisnisnya dan meningkatkan daya saing di tengah persaingan

yang semnakin ketat (Yuliani, 2021).

5. Hasil temuan penelitian ini mengindikasikan bahwa inovasl produk menjadi elemen
penting dalam menjaga eksistensi serta memperluas daya saing UMKM di tengah persaingan
pasar yang semakin ketat. Inovasi tersebut tidak hanya mencakup penciptaan produk baru.,
tetapi juga mencakup peningkatan mutu, desain kemasan, hingga pelayanan setelah penjualan.
Selamn itu, penehiian im menekankan pentingnya onentasi pasar, yakni kemampuan univk
memahami secara mendalam kebutuhan serta keinginan konsumen dasar pengembangan
produk. UMKM vyang mampu mengintegrasikan inovasi preduk dengan orientasi pasar
cenderung memiliki keunggulan kompetitit' yang lebih kuat dan mampu bertahan dalam
menghadapi dinamika pasar (Febrina, 2022).




B. Definisi Operasional Konsep

1. Strategi Pemasaran
A. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan suatu pendekatan vang dirancang untuk memasarkan
produk, baik berupa barang maupun jasa, melalui serangkaian rencana dan taktik tertentu guna
meningkatkan volume penjualan. Selain itu, strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai
serangkaian tindakan yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk mencapai tujuan bisnis
tertentu, mengingat potensi penjualan suatu penawaran sangat bergantung pada sejauh mana
khalayak mengetahui keberadaannya(Haque fawzi et al., 2022). Pemasaran merupakan elemen
penting yang tidak dapat dipisahkan dari aktivitas bisnis. Fungsi ini memegang peranan
strategis dalam mendukung keberlangsungan usaha, khususnya dalam hal interaksi dengan
konsumen. Istilah "pemasaran™ sendiri berasal dari kata "pasar”, vang sccara umum dipahami
scbagai suatu mekanisme yang mempertemukan antara permintaan dan penawaran. Meskipun
para ahli memiliki definisi vang beragam terkait pemasaran. pada dasarnva seluruh pengertian
tersebut mengarah pada tujuan yang serupa, yaitu menciptakan nilai dan kepuasan bagi

konsumen.

“Marketing is about identifying and meeting human and social needs™. Pemasaran dapat
diartikan sebagai kegiatan yang berfokus pada pengenalan serta pemenuhan kebutuhan
individu dan masyarakat, dengan tujuan meneiptakan nilai dan kepuasan melalui pertukaran
yang saling menguntungkan. (Kotler dan Keller 2012). Pemasaran adalah suatu perencanaan
dan preses yang mencakup penciptaan, penyampaian, komunikasi, serta pertukaran penawaran
yang bernilai bagi konsumen dan masyarakat luas. Pemasaran tidak sckadar berfokus pada
aktivitas penjualan barang atau jasa, tetapi juga mencakup upaya untuk memenuhi kebutuhan
dan keinginan konsumen melalui pengamuh yang mendorong mereka untuk melakukan
pembelian. Hal ini diwujudkan melalui proses penciptaan, penawaran, dan pertukaran produk
yang memiliki nilai. Oleh karena itu, pemahaman terhadap penlaku konsumen menjadi hal
yang krusial bagi manajer pemasaran, agar perusahaan mampu merancang produk, menetapkan
harga, mclakukan promosi, scrta menyalurkan produk sccara lebih cfektif.(Ritonga ct al.,
2018).

Strategi pemasaran merupakan seperangkal tujuan, sasaran, kebijakan, dan pedoman yang
mengarahkan kegiatan pemasaran perusahaan secara berkelanjutan. Strategi ini diterapkan

pada sctiap tingkatan organisasi, menjadi acuan dalam pengambilan keputusan scrta




pengalokasian sumber daya, terutama scbagai respons perusahaan terhadap perubahan dan
dinamika pasar menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan vang selalu berubah.( Assauri
2013:15). Strategi pemasaran adalah rencana yang hendak diikuti oleh manajer pemasaran.
Rencana tindakan ini didasarkan atas analisa situasi dan tujuan-tujuan perusahaan dan

merupakan eara untuk pencapaian wjuan tersebut.(Fandy Tjiptono, 2007).

Rerdasarkan pendapat tentang strategi pemasaran tersebut dapat disimpulkan bahwa
strategi pemasaran merupakan rangkaian upaya yang direncanakan secara sistematis untuk
memasarkan produk atau jasa dengan fujuan menngkatkan penjualan guna mencukupm
keperluan konsumen. Strategi pemasaran tidak hamya berkaitan dengan kegiatan menjual,
tetapi juga mencakup proses identifikasi kebutuhan manusia dan sosial, penciptaan nilai,

komunikasi, serta pertukaran Barang atau layanan yang memiliki nilai bagi konsumen.

B. Perencanaan Sirategi

Perencanaan strategl merupakan proses mencatal dan menentukan arah suatu bismis
dengan cara mengevaluasi posisi perusahaan saat ini scria menctapkan fujuan yang ingin
dicapai di masa depan. Dalam perencanaan ini, perusahaan menctapkan misi, visi, nilai-nilai
ulama, wjuan jangka panjang, serta langkah-langkah konkret untuk mencapainya. Fokus utama
dari rencana ini adalah orientasi ke masa depan, schingga perusahaan dapat merumuskan
pendekatan terbaik dalam menyikapi peluang maupun tantangan. Selain itu, rencana strategis
berfungsi sebagai alat untuk meninjau dan menyesuaikan arah bisnis agar tetap relevan

terhadap dinamika lingkungan usaha yang terus berubah.

Secara lebih komprehensif James AF. Stoner dalam Amin (2014:7) Perencanaan

strate gis menurut Strategic Planning 12 menuliki sedikitnya lima cin penting, yaifu:

1) Menjawab isu-isu mendasar terkait identitas dan arah masa depan organisasi, termasuk
analisis terhadap posisi dan prospek jangka panjangnya
2) Menvediakan landasan bagi perencanaan coperasional yang lebih rinci, serta menjadi

pedoman dalam pengambilan keputusan sehari-hari.

3) Difokuskan pada jangka waktu vang lebih panjang dibandingkan jenis perencanaan lainnya.

karena menyangkut arah dan wjuan besar organisasi.

4) Mengarahkan perhatian dan sumber daya organisasi pada prioritas utama. schingga kegiatan

yang dijalankan benar-benar mendukung pencapaian tujuan strategis.




5) Menuntat keterlibatan langsung dari manajemen puncak. karcna hanya mercka yang
memiliki pandangan menyeluruh terhadap orgamisasi dan mampu menciptakan serta

menginspirasi komitmen di seluruh tingkat manajemen.

Strategi pemasaran adalah logika pemasaran dima-na perusahaan berharap untuk
menciptakan nilai pelanggan dan mencapai hubungan yang menguntungkan (Kotler and
Armstrong, 2016). Strategi didefinisikan secara khusus sebagai findakan yang bersifat
incremental(senantiasa meningkat) dan terus-menerus, serta dilakukan berdasarkan sudut
pemahaman atas harapan pelanggan di masa depan. Dengan melakukan penerapan strategi.
Pelaksanaan pemasaran yang cfektif melalui pemanfaatan peluang vang ada dapat
meningkatkan volume penjualan, yvang pada akhimya berdampak pada penguatan maupun

stabilitas posisi perusahaan di pasar (Sope. 2023).

C. Fungsi dan Tujuan Strategi Pemasaran

Dalam konteks stralegl pemasaran, pencapaian largel perusahaan sangal berganlung
pada keputusan yang diambil olch konsumen. Keputusan terscbut timbul ketika kebutuhan dan
keinginan mercka terpenuhi melalui serangkaian aktivitas pemasaran vang dirancang sccara

terpadu,

Tujuan utama dari pemasaran untuk mengubah cara pandang di dalam filesofi
manajemen pemasaran yang diketahui tidak mampu menyelesaikan berbagai masalah, akibat
adanya perubahan pada karakteristik pasar saat ini vang terus berkembang, Strategi ini dibuat
untuk meningkatkan pemahaman pelanggan tentang produk atau layanan, memberikan nilai
lebih, dan membangun hubungan yang langgeng dengan konsumen. Dengan strategi yang
tepat, usaha dapal mencapai pasar sasaran dengan lebih efisien, memahami kemginan

pelanggan, dan menyesuaikan penawaran sesuai permintaan pasar.
Secars umum, terdapat empat fungsi viama dari siralegi pemasaran, yaito:
1. Mendorong Pandangan Jangka Panjang

Strateg pemasaran bertujuan uniuk menstimulast manajemen agar mampu memandang
masa depan dengan perspektif vang lebih terbuka dan inovatif. Hal ini pemting dalam
memastikan keberlanjutan usaha. Meskipun perusahaan perlu menyesuaikan diri dengan

dinamika pasar, terkadang dibutuhkan terobosan baru agar tetap unggul dalam persaingan,

2. Meningkatkan Efektivitas Koordinasi Pemasaran




Setiap perusahaan menyusun strategl pemasarannya masing-masing scbagai pedoman
operasional. Strategi ini berfungsi untuk mengarahkan kegiatan pemasaran secara lebih

terorganisir dan membentuk koordinasi tim yang lebih efisien serta tepat sasamn.

3. Merumuskan Tujuan Organisasi

Para pelaku usaha tentunya ingin melihat dengan jelas apa tujuan perusahaan mereka.
Dengan adanya strategi pemasaran maka pelaku usaha akan terbantu untuk membuat detail

tjuan yang akan dicapai, baik jangka pendek maupun jangka panjang.
4. Pengawasan Kegiatan Pemasaran

Penerapan strategi pemasaran memungkinkan perusahaan untuk menetapkan tolok ukur
kinerja bagi setiap anggotanya. Hal ini mempermudah proses pengawasan terhadap aktivitas

kerja, sehingga mutu dan efektivitas kinerja dapat lebih terjaga dan terarah.

Secara umum, terdapat empat tujuan utama dari penerapan strategi pemasaran, antara

lain:
1. Meningkatkan Kualitas Koordinasi Tim Pemasaran

Strategl pemasaran membaniu menciptakan sinergi antar individu dalam tim, sehingga

kolaborasi dapat berjalan lebih terstruktur dan efisien.
2. Menjadi Alat Evaluasi Kinerja Pemasaran

Dengan adanya strategi yvang jelas, perusahaan dapat mengevaluasi hasil kegiatan

pemasaran berdasarkan tolok ukur atau standar kinerja vang telah ditetapkan sebelumnya.
3. Memberikan Landasan Rasional dalam Pengambilan Keputusan

Strategl pemasaran menjadi acuan logis dalam merumuskan berbagai keputusan yang

berkaitan dengan aktivitas pemasaran, schingga keputusan yang diambil lebih tepat sasaran.
4. Meningkatkan Kemampuan Adaptasi terhadap Perubahan

Melalui strategi pemasaran yang terencana, perusahaan akan lebih siap dalam
menghadapi dinamika pasar dan mampu menyesuaikan diri terhadap perubahan lingkungan

bisnis secara cepat dan efektif.




D. Indikator Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran mencakup serangkaian keputusan penting yang berkaitan dengan
anggaran, kegiatan promosi, kombinasi pemasaran (marketing mix), dan distribusi sumber

daya pemasaran. Unsur-unsur strategi pemasaran dapat dilihat dari indikator-indikator berikut:

1) Produk (Product), mempakan segala sesuam vang ditawarkan di pasar dengan tujuan
menarik minat, menciptakan permintaan, digunakan, aftau dikonsumsi demi memenuhi
kebutuhan atau keinginan konsumen. Untuk menciptakan produk yang sesuai dengan harapan
pasar, perusahaan perlu melakukan riset pasar (erlebih dahulu guna memahami fren dan
kebutuhan masyarakat. schingga produk vang dihasilkan dapat diterima dan disukal secara
berkelanjutan. Strategi produk sendiri meliputi variasi produk, kualitas, desain, fitur, merek,

kemasan, serta layanan pendukung.

2) Harga (Price), merujuk pada nilai wang yang harus dibayarkan untuk memperoleh suatu
produk atau kombinasi produk tertentu. Oleh karena itu, manajer perlu merumuskan strategi
harga dengan cermat, sebab dalam bauran pemasaran, harga merupakan satu-satunya elemen

yang secara langsung dapat menghasilkan pendapatan atau laba bagi perusahaan.

3) Tempat (place), usaha untuk menjamin tersedianya barang atau jasa yang mudah di beli oleh
konsumen dimanapun mereka berada dan merupalan salah satu tujuan dan kebijakan

pemasaran yang harus dilakukan melalui satu sistem vang discbut saluran distribusi.

4) Promosi {(promotion) adalah elemen yang dimanfaatkan untuk menginformasikan dan
mevakinkan konsumen mengenai keberadaan produk baru vang ditawarkan perusahaan. Fokus
utama dari kegintan promosi adalah konsumen, schingga sirategi promosi diarahkan uniuk
membangun kesadaran mercka terhadap produk hingga akhirnya mendorong keputusan
pembelian. Bentuk-bentuk promosi mencakup iklan, tenaga penjualan langsung, program
promosi penjualan, kegiatan hubungan masyarakat, penmgiriman surat langsung, serta

pemasaran melalui telepon.

2. Volume Penjualan
A. Pengertian Volume Penjualan

Volume penjualan merupakan pencapaian yang diukur secara kuantitatif berdasarkan
fisik, volume, atau unit dari swatu produk (Rangkuti, F. 2019). Volume penjualan mengacu

pada total jumlah unit produk yang berhasil dijual, yaitu jumlah barang yang dipindahkan dan




pihak produsen kepada konsumen dalam kurun wakwu tertentu (Swasta, 2003). Penjualan
adalah Puncak dari semua aktivitas perusahaan adalah upaya untuk mencapai target yang
diinginkan. Penjualan berfungsi sebagai sumber pendapatan yang diperlukan untuk menutupi

biaya, dengan harapan dapat menghasilkan keuntungan (Fandy Tjiptono, 2012:310)

Berdasarkan pendapat tentang volume penjualan tersebut maka dapat disimpulkan
bahwa jumlah penjualan mengacu pada banyaknya unit produk yang terjual dalam jangka
waktu tertentu. Ide ini mencakup elemen numerik dari kegiatan penjualan, yang menunjukkan
sejauh mana perusahaan berhasil dalam mendistribusikan produk dari pembuat ke pembeli.
Jumlah penjualan juga memiliki peranan krusial dalam mencapai tujuan perusahaan karcna
menjadi sumber utama pendapatan yang digunakan untuk menutupi biaya operasional dengan

harapan meraih laba.

Volume penjualan memiliki dampak signilikan terhadap pendapatan serta keuntungan
suatu perusahaan, menjadikannya salah satu komponen krusial dalam proses menentukan suatu
keputusan manajerial. Dalam perspektif yang Iebih luas, volume penjualan dapat dimanfaatkan
untuk mengevaluasi kinerja di berbagai periode, di antara produk-produk yang berbeda, atau
antara perusahaan-perusahaan dalam sektor yang serupa, memberikan pemahaman berharga

untuk perencanaan dan pertumbuhan bisnis di wakiu yang akan datang.

B) Faktor -faktor yang mempengaruhi volume penjualan

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan antara lain:
1. Kualitas barang

Menurunnya  kualitas suatu produk dapat berdampak pada penurunan volume
penjualan. Jika konsumen, terutama pelanggan tetap, merasa kecewa karena mutu produk yang
mercka beli menurun, maka mercka berpotensi beralih ke produk lain yvang menawarkan
kualitas lebih baik.

2. Perubuhan Selera Konsumen

Selera konsumen bersifat dinamis dan dapat berubah sewaktu-waktu_ Jika preferensi
konsumen bergeser dari produk yang kita tawarkan, maka hal tersebut bisa menyebabkan

penurunan jumlah penjualan.

3. Pelayanan terhadap pelanggan




Pelayanan yang baik merupakan faktor krusial dalam mendukung kelancaran aktivitas
penjualan, terutama di tengah persaingan pasar yang semakin kerat. Memberikan pelayanan
optimal kepada pelanggan dapat meningkatkan kepuasan mereka dan mendorong peningkatan

volume penjualan.

C. Alur Berpikir

Alur berpikir menunjukkan pendekatan berpikir vang digunakan eleh peneliti berfungsi
schagai landasan dalam mendukung proses penclitian. Penclitian ini dilakukan melalui
observasi langsung serta wawancara kepada objek yang diteliti guna memperoleh data yang
dibutuhkan. Penclitian ini membahas isu mengenai cara-cara stralegi pemasaran yang clisicn
dapat meningkatkan jumlah penjualan di Kedai Nusi Pecel Tumpang Tbu Dwi yang berlokasi
di Kota Kediri. Oleh scbab itu pencliti akan melakukan analisis strategi pemasaran yang telah
diterapkan, Berikut adalah gambar kerangka berpikir dari penelitian yang  berjudul
“ANALISIS STRATEGI PEMASARAN UMKM DALAM MENINGKATKAN
VOLUME PENJUALAN PADA KEDAI NASI PECEL TUMPANG IBU DWIDI KOTA
KEDIRI".




Observasi dan literature review
a. Kedal Nasi Pecel Tumpang lbu Dwi
b, Strategi pemasaran (literature review)
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Sirategi pemasaran 4P ;

Produk. Harga, Tempat, Promosi

|

Analisis penerapan strategi di Kedai Nasi Pecel Tumpang

b

Efektivitas strategi dalam meningkatkan volume penjualan
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Hasil penelitian :
Mengetahui pencrapan strategl pemasaran untuk menimgkatlan

volume penjualan & Rekomendasi

Gambar 2. 1 Alur Berfikir

Kerangka pemikiran ini dirancang untuk menghadirkan alor logis dari pemikiran
peneliti dalam mengevaluasi strategi pemasaran di Kedar Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwa yang
berada di Kota Kediri. Proses dimulai dengan melakukan observasi langsung terhadap objek
yang diteliti di Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi, serta kajian tcori melalui tinjavan pustaka
vang menyajikan konsep-konsep dasar mengenai strategi pemasaran. Temuan dari fase ini
menjadi dasar teori dan membantu dalam memahami konteks lapangan dengan lebih tepat.
Langkah berikutnya adalah meneliti strategi pemasaran menggunakan konsep 4P (Produk,
Harga, Tempal, Promosi) sebagai kerangka sentral dalam menganalisis aklivilas pemasaran
yang dumplementasikan. Strategt 4P i berfungsi sebagar pedoman unfuk memlat cara kedai

menjalankan Kegiatan pemasaran secara keseluruhan, Selanjutnya, dilakukan  analisis




mengenai pencrapan strategl 4P di lapangan, yang meliputl clemen-clemen seperti penctapan
harga, alternatif produk, jalur distribusi, dan metode promosi yang diterapkan. Berdasarkan
analisis tersebut, peneliti menilai efektivitas strategi pemasaran dalam meningkatkan volume
penjualan. Penilaian ini menunjukkan sejauh mana strategi vang diimplementasikan dapat
mempengaruhi jumlah pelanggan, peningkatan pendapatan, dan lovalitas konsumen. Tahapan
terakhir dan kerangka pemikiran im adalah merumuskan kesimpulan dan hasil penelitian dan
menyusun rekomendasi. Ini bertujuan untuk memberikan pemahaman yang mendalam
mengenai penerapan strategi pemasaran yang berhasil, serta memberikan saran untuk
pengembangan strategi guna meningkatkan daya saing dan keberlanjutan usaha Kedai Nasi

Pecel Tumpang di tengah semakin ketatnya persaingan dalam industri kuliner.




BAB LI
METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian
1. Pendekatan Penelitian

Penelitian kualitatif adalah suatu metode yang berlujuan untuk menjelajahi dan
memahami arti dari individu atau kelompok yang mengalami masalah sosial. Creswell (2014).
Dalam studi kualitatif. peneliti mengumpulkan informasi yang berupa tulisan, foto, rekaman
suara. atau data sclain angka lainnya, vang sclanjutnya dianalisis menggunakan metode
induktif. Tujuan utamanya adalah untuk mendapatkan pemahaman yang mendalam mengenai

arti, pandangan, dan latar yang terkait dengan partisipan dalam situasi yang dianalisis.

2. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan yaitu studi kasus. Studi kasus merupakan suatu analisis
yang mendalam yang dilaksanakan terhadap orang, kelompok. organisasi, aktivitas, atau entitas
lain selama rentang waktu tertentu. Abdussamad, (2021:90). Tujuan utama dari studi kasus
adalah untuk memeriksa, menganalisis, dan mengeksplorasi pengetahuan mendalam tentang
bagaimana atau mengapa fenomena terjadi. Menggunakan berbagai sumber data (mis.
Wawancara, pengamatan, dokumen). studi kasus memberikan gambaran holistik dan

menyelurub, yang dapat menjadi dasar dalam memberikan rekomendasi atau solusi.

B. Tempat dan Waktu Penelitian
1. Tempat

Penelitian ini dilakukan di JI. Urip Sumoharjo Ds. Ngronggo di Kota Kediri Kec.Kediri
Kota Serta tempat penyelidikan ini sangat penting dalam studi kualitatif. Dengan menentukan
fokus penclitian ini, Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi yang di dirikan scjak tahun 2010,
menurut peneliti lokasi ini layak untuk diteliti karena pemilik sudah menerapkan strategi

pemasarannya akan tetapi belum optimal dalam meningkatkan penjualannya.




2. Waktu Penelitian
Tabel 3. 1 Waktu Penelitian

Bulan
No. Kegiatan Oktober Desember | April Mei
112|134 |1(2)|3|4 Il 2(3(4(1)2(3|4

1 Mengajukan
permohonan izin

penelitian

2 Konfirmasi ulang
dan serah perizinan
serta identifikasi
masalah di Kedai

Nasi Pecel Tumpang

3 Wawancara
gambaran umum
kedai

4 Wawancara strategi

pemasaran

5 Wawancara media

sosial, ciri khas.

produk unggulan
Sumber: Data Diolah 2025

Waktu penelitian ini dibagi menjadi beberapa kegiatan penting yang dilaksanakan
dalam periode terrenm. Pertama, pada bulan Oktober, peneliti mengajukan permohonan izin
penelitian yang menjadi langkah awal dalam proses penelitian. Pada bulan Desember, peneliti
melakukan konfirmasi ulang dan menverahkan perizinan, serta mengidentifikasi masalah yang
ada di Kedai Nasi Pecel Tumpang, dengan kegiatan ini berlangsung pada minggu kedua dan
ketiga. Pada bulan April, pencliti melaksanakan wawancara vang bertujuan untuk mendapatkan
gambaran umum mcngenai kedai, yang dilakukan pada minggu pertama. Sclain itu, pada
minggu kedua di bulan yang sama, wawancara mengenai strategi pemasaran juga dilaksanakan,
guna memahami pendekatan vang digunakan oleh kedai dalam memasarkan produknya.

Terakhir, pada bulan Mei, peneliti melakukan wawancara terkait media sosial, ciri khas, dan




produk unggulan yang dimiliki olch kedai. vang berlangsung pada minggu ketiga dan keempat.
Kegiatan-kegiatan Ini harus menjadi pemahaman mediasi yang komprehensif tentang kedai

dan strategi bisnis yang diterapkan.

C. Data dan Sumber Data
1. Data

Teknik pemilihan instrumen menggunakan teknik purposive sampling. Menjelaskan
bhahwa purposive sampling digunakan ketika peneliti ingin mendapatkan informasi yang
mendalam dari individu yang memiliki pengalaman atau pengetahuan khusus teniang
fenomena yang diteliti. Creswell (2023). merposive sampling sering digunakan dalam
penelitian kualitatif, di mana pemahaman yang mendalam tentang konteks atau pengalaman
individu sangat penting. Dengan mencrapkan metode ini, peneliti dapat mendapatkan data yang
lebih mendalam dan informatif, vang bisa membantu menjawab pertanyaan penclitian dengan
lebih efisien.

Informan yang dimaksud yaitu informan yang terlibat langsung serta dianggap
memiliki kemampuan dan mengerti permasalahan terkait peningkatan  usaha, informan
tersebut pemilik Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi.

2. Sumber Data

Menurut Wiratna (2015:7) data berdasarkan sumbernya ada 2 yaitu :
1. Data Primer

Data primer biasanya di dapat dari subyek penclitian dengan cara melakukan
pengamatan, wawancara. Dalam penelitian ini, data primer diperoleh langsung dari pemilik

kedai nasi pecel tumpang 1bu dwi. serta konsumen kedai nasi pecel tumpang ibu dwi.
2. Data sekunder

Dara sekunder merupakan data yang diperoleh melalui sumber tidak langsung dan telah
dikumpulkan oleh pihak lain sebelumnya. Dalam penelitian ini, data sekunder didapatkan dari
herbagai sumber seperti catatan manual, laporan keuangan, buku, jurnal, artikel, situs internet,

serta hasil penelitian terdahulu yang memiliki keterkaitan dengan topik penelitian.




D. Prosedur Pengumpulan Data
1. Observasi

Observasi adalah metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara mengamati
secara langsung objek, fenomena, atau perilaku yang menjadi fokus penelitian. Observasi
adalah metode yang memungkinkan peneliti untuk melibat dan mendengar secara langsung apa
yang terjadi dalam situasi tertentu. Patton (2015). Tujuan utama dan observasi adalah untuk
memperoleh data yang objekiif dan mendalam tentang realita di lapangan di Kedai Nasi Pecel
Tumpang lbu Dwi, yang mungkin tidak dapat diungkapkan melalui wawancara. Peneliti juga
melakukan observasi non-partisipan terhadap dua kedai nasi pecel lain sebagai data
pembanding. Observasi ini dilakukan tanpa wawancara atau dokumentasi visual, hasilnya
disajikan dalam bentuk perbandingan dengan ini sial Kedai X dan Kedai Y. Pendekatan ini

diambil untuk menjaga objektivitas kerahasiaan, dan etika akademik.

2. Wawancara

Dalam penelitian kualitatif, wawancara merupakan metode pengumpulan data yang
melibatkan pewawancara dan informan yang memiliki tojuan tertentu. Cresswell
mendefinisikan wawancara sebagai metode pengumpulan data yang melibatkan pertukaran
informasi antara peneliti dan partisipan, Creswell (2014). Menyatakan bahwa wawancara bisa
memberikan pemahaman yang lebih mendalam mengenai pengalaman individu dan konteks
sosial yang berpengaruh terhadap pandangan mercka. Patton juga mengemukakan bahwa
wawancara adalah alat yang sangat berguna dalam penelitian kualitatif, karena memungkinkan
peneliti untuk menggali informasi yang tidak dapat diungkapkan melalui metode lain. Patton
(2015). Wawancara pada penelitian ini dilakukan dengan menggunakan alat perekam suvara,
kamera dan buku catatan. Tujuan wawancara adalah untuk memperoleh informasi yang relevan

dengan penelitian.

Wawancara yang diterapkan adalah kombinasi antara wawancara yang terstruktur dan
yang tidak terstruktur. Peneliti mempersiapkan dokumen wawancara yang mencakup daftar
pertanyaan vang sudah disusun oleh peneliti serta pertanyaan-pertanyaan yang dapat muncul
sccara spontan scbagai pengembangan untuk mendapatkan jawaban vang lebih mendalam
mengenai topik yang sedang dibahas.

3. Dokumentasi
Dokumentasi adalah proses pengumpulan, pengorganisasian. dan penyimpanan data dan

informasi yang terkait dengan penelitian, Cresswell (2023). Peneliti menyimpan data untuk studi




ini dalam bentuk foto dan informasi yang didapat dari narasumber. Untuk memperoleh bukti
catatan yang diterapkan dalam penvelidikan ini, dokumentasi ini dipakal.

E. Teknik Analisis Data

Patton menckankan babwa analisis data kualitatif harus bersifat fleksibel dan responsif
terhadap konteks. la menyarankan penggunaan pendekatan induktif, di mana peneliti
membangun teori atau pemahaman dari data yang dikumpulkan, serta pentingnya refleksi kritis

selama proses analisis. Patton (2015). Pada waktu wawancara, peneliti telah melakukan analisis

terhadap respon orang yang diwawancarai. Selelah analisis jawaban orang lersebul masih
dirasa kurang memuaskan, peneliti akan melanjutkan dengan pertanyaan tambahan, hingga

mencaped titik terentu, untuk mendapatkan data vang dianggap dapat dipercaya.

1. Reduksi Data

Reduksi data adalah meilih data yang paling penting dari data yang fidak terlalu
penting. Dalam prodes pengumptulan data tentu peneliti akan mengumpulkan seluruh data yang
berkaitan dengan subjck penelitiannya terscbhut. Dari scluruh data yang terkumpul pencliti
harus memilih lagi data mana yang paling relevan dengan subjek penelitiannya. Peneliti harus
melakukan reduksi data agar penulis dapal fokus mencari kesimpulan dan penelitiannya

tersebut{ Ratnaningtyas et al., 2023).

2. Penyajian Data
Proscs penvajian data adalah salah satu proses penting dalam penelitian kualitatif,
Seluruh proses penelitian tertumpu pada penvajian data. Semua data yang diperoleh oleh

peneliti kemudian disajikan dalam bentuk kata-kata dalam kalimat(Ratmaningtyas et al., 2023).

3. Kesimpulan dan Verifikasi Data

kesimpulan adalah analisis terakhir yang dilakukan oleh peneliti di akhir penelitiannya.
Kesimpulan baru bisa diperoleh ketika seluruh data telah terkumpul dan semua proges analisis
data baik reduksi maupun penvajian data sudah dilakukan. Penarikan kesimpulan dilakuakan
dengan cara mereview kembali seluruh data dan mereview hasil analisis data yang

lainnya(Ramaningryas et al., 2023).

F. Pengecelan Keabsahan Data

Moleong menyatakan bahwa keabsahan data dalam penelitian kualitail dapat diuji
melalun beberapa cara, sepertl imangulasi, member check, dan audit trail. Tnangulas:
melibatkan penggunaan berbagai sumber data, metode, atau peneliti untuk memverifikasi

temuan. Moleong (2017). Teknik uji keabsahan data pada penelitian ini menggunakan trigulasi.




Triangulasi merupakan teknik pengecckan validitas data yang menggabungkan berbagai teknik

pengumpulan data.

1. Triangulasi Teknik

Triangulasi teknik unmk menguji kredibilitas data dilakukan dengan cara mengecek
data kepada sumber yang sama dengan teknik yang berbeda. Misalnya, data diperoleh dengan
wawancara, yang kemuodian  diverifikasi  dengan  observasi.  dokumen  atan
kuesioner(Ratnaningtyas et al., 2023). pada penelitian ini menggunakan teknik observasi,

wawancara dan dokumentas:. Berdasarkan hasil dan anahisis data:

1) Wawancara dilakukan secara langsung dengan pemilik kedai nasi pecel tumpang [bu Dwi
untuk menggali informasi tentang aktivitas usaha sehari-hari, tantangan penjualan sebelum

strategi diterapkan, serta perubahan yang dirasakan setelah strategi dilaksanakan.

2) Observasi lapangan dengan mengamati langsung kondisi kedai, alur pelayanan, interaksi
dengan pelanggan, dan inovasi menu sebelum dan sesudah strategi diterapkon. Melalui
observasi ini, penelii memperolzh gambaran faktual mengenai perubahan visual dan perilaku
yang terjadi di lapangan, seperti peningkatan kebersithan tempat. Adanya pemasangan elemen

promosi sepertl banner kecll atau etalase yang lebih menarik.

3) Karena tidak adanya catatan penjualan mingguan untuk menganalisis perkembangan omset
dan jumlah porsi yang terjual. Maka peneliti mengambil rata-rata pendapatan harian. Dokumen
ini menjadi data pendukung yang objcktif dan dapat diukur secara numerik, serta digunakan

schagai dasar dalam membuar tabel dan grafik,

2. Triangulasi Waktu

Wakiu juga sering mempengaruhi kredibilitas data, Data yang dikumpulkan dengan
dengan teknik wawancara pada pagi hari saat narasumber masih segar, tanpa banyak kendala,
akan memberikan data yvang lebih valid dan reliabel, Untuk i untuk memeriksa keabsahan
data dilakukan dengan cara verifikasi dengan wawancara. observasi atau teknik lain pada wakm
atau situasi yang berbeda(Ratmaningtyas et al., 2023). Wawancara dilakukan herulang kali
sehinggn dapat menemukan data vang sesuai dengan penelitian. Jadwal wawancara dengan

pemilik sebagai berikut.

1) Tanggal 14 Oktober 2024 membahas tentang permohonan ijin untuk melakukan penelitian.




2) Tanggal 5 Desember 2024 mengkonfirmasi kembali terkait perijinan dan memberikan surat
surat ijin dari LPKM serta membahas tentang permasalahan yang terjadi di Kedai Nasi Pecel
Tumpang [bu Dwi.

3) Tanggal 13 April 2024 melakukan wawancara terkait gambaran umum Kedai nasi pecel

tumpang ibu dwi

4) Tanggal 2 Mei 2025 melakukan wawancara tentang strategi vang telah dilakukan oleh kedai
nasi pecel mmpang
5) Tanggal 20 Mer 20235 melakukan wawaneara tentang berjualan melalur medsos, cirkhas

makanan serta produk yang bestseller




BABIV
HASIL DAN PEMBAHASAN
AL Deskripsi Data
1. Gambaran Umum Informan
Informan dalam penelitian ini telah memenuhi kriteria purposive sampling dan
menyatakan kesediaannya untuk disebutkan namanya serta dianalisis dalam penelitian ini.

Adapun informan yang dimaksud adalah sebagai berikut.
Tabel 4. 1 Gambaran umum informan
iv Nama Informan y “Usia I vlieteramgan ‘

Ibu Dwi Rahayu 51 Merupakan pemilik Kedai Nasi Pecel

Tumpang [bu Dwi

Sumber : Data Diolah 2025

Dalam penelitian ini peneliti menganalisis data, pengecekan data kepada sumber
informan dengan cara obscrvasi, kemudian dipastikan dengan wawancara, dan dianjut dengan
dokumentasi. Informan yang dipilih merupakan pemilik dari Kedai Nasi Pecel Tumpang lbu
Dwi. Informan terschut diwawancarai guna mendapatkan data yang bisa menjawab pertanyaan

dalam penelitian,

2. Deskripsi Situs Penelitian
1. Scjarah Singkat Kedai Nasi Pecel Tumpang

Kedai Nasi Pecel Tumpang didirikan sejak tahun 2010, Usaha ini lahir dari inisiatif Ibu
Dwi untuk membantu mencukupi kebutuhan keluarga melalui penjualan nasi pecel tumpang,
salah satu kuliner khas Kediri yang digemari banyak orang. Dengan mengandalkan resep mrun-
temurun serta cita rasa yang asli, Ibu Dwi memulai usahanya dari rumah dan melayani

pelanggan dalam skala kecil.

Lokasi Kedai Nasi Pecel Tumpang berada di Desa Baudendo, Kecamatan Ngronggo,
Kota Kediri. Ibu Dwi memulai usahanya dari ramah secara sederhana, hanya melayani
pelanggan sekitar lingkungan tempat tinggalnya. Nasi pecel tumpang buatan Iba Dwi mulai
dikenal lebih luas karena ciri rasa sambal tumpangnya yang gurih pedas dan bumbu pecelnya
yang pekal. Pelanggan mulai berdatangan tidak hanya dan sekitar rumah, tetapi juga dari luar
daerah, terutama para pengunjung vang singgah di hotel dekat dengan lokasi Kedai Nasi
Tumpang pada saal akhir pekan dan hari libur, Peningkatan jumlah pelanggan ni juga




didukung olch promosi dari mulut ke noulut yang terus berkembang, Pertumbuhan jumlah
pelanggan turut didorong oleh promosi dari mulut ke mulut vang semakin meluas. Selain nasi
pecel tumpang sebuagai sajian andalan, kini tersedia juga nasi pecel biasa, serta gorengan

sebagai pelengkap.

Letaknya yang strategis berada di lingkungan permukiman dan dekat dengan
penginapan menjadikannya pilihan utama untuk sarapan pagi bagi warga sekitar maupun
wisalawan yang ingin mencicipi kuliner khas daerah. Sasaran pasar dari usaha ini mencakup
masyarakal lokal, pekerja yang membutuhkan sarapan cepat, tamu hotel di wilayah sekatar,
khususnya pada akhir pekan atan masa liburan. Peningkatan penjualan biasanya terjadi pada
hari Minggu atau saat menerima pesanan seperti nasi bungkus untuk kegiatan jum’at berkah,

arisan, maupun acara keluarga.

Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi masih dikelola secara sederhana, namun telap
menjunjung tinggi cita rasa dan pelayanan. Usaha inl mampu mencatal omset bulanan sekitar
Rp1.600.000, dengan kebutuhan bahan baku yang menghabiskan sckitar Rp200.000 sctiap 3-
4 hari. Pada bulan Ramadan, kedai biasanya tutup scmentara karena hanya melayani penjualan
di pagi hari. Jam buka dimulai pukul 06.00 hingga sekitar pukul 10.00 WIB, alau sampai semua
menu habis tequal. Beberapa faktor vang memengaruhi tingkat penjualan antara lain kondisi
cuaca, jumlah pelanggan tetap, permintaan pesanan khusus, serta penyebaran informasi dari
pelanggan secara sukarela. Cita rasa yang khas dan pelayanan yang konsisten menjadi kekuatan

utama dalam mempertahankan loyalitas konsumen hingga saatini.

-

Gambar 4. 1 Lokasi Kedai Nasi Pecel Tumpang




B. Temuan Hasil Penelitian
1. Tahapan Analisis Data
a. Reduksi Data

Penelitian ini dilakukan melalui metode wawancara, di mana peneliti menggunakan
sumber data dari arsip dokumen dalam bentuk file. Adapun hasil dari analisis data disajikan
sebagai berikut, Wawancara dilakukan dengan informan yang mampu memberikan informasi
yang relevan dan dibutuhkan oleh peneliti. Wawancara dalam penelitian ini dilaksanakan
secara mendalam selama periode April hingga Mei 2025. Untuk memperoleh data yang akurat
dan relevan, wawancara dilakukan berulang kali dengan menerapkan metode triangulasi wakiu.
Penggunaan triangulasi waktu ini bertujuan untuk menguji validitas data, khususnya dalam
memahami perubahan proses serta perilaku manusia yang dapat berkembang seiring

berjalannya waktu.

berikut keterangan dari informan atau pemilik kedai nasi pecel tumpang ibu dwi yang

disajikan dalam bentuk table.
1) Hasil Wawancara Dengan Pemilik Kedai Nasi Pecel Tumpang (Ibu Dwi)

Tabel 4, 2 Wawan cara dengan pemilik Kedai

Pertanyaan Uawaban

Scjak ibu kapan membuka usaha nasi pecel  [Sava mulai usaha nasi peccl
S fumpang tahun 2010. Cuma jualan
lumpang im?

di depan rumah aja, Tidak ada
spanduk, yang beli Cuma tetangga

sekitar aja mbk

Apa lokasi jualan ibu ini cukup strategis karnaAlhamdulillah  cukup  strategis
hanya jualan di depan rumah? karmma ramai dilewati warga. Dekat
sama sekolah, kuliahan  pabrik]
scbelahan sama pom bensin, hotel
terdekat juga ada jadi banyak orang

lewat pagi.

Apa yang menjadi alasan memilih untuk karcna nasi pecel tumpang itu

makanan khas dari Kediri, resep




menjual nasi pecel tumpang?

pecel tumpang ini dari nenck saya
dan menurut saya rasanva enak.
Waktu sava coba jual. ternyata

mercka suka.

lakukan?

Risa ibu jelaskan promosi mulut ke mulut itu

seperti apa?

untuk  mempromosikan  jualan nasi pecelYa sederhana aja mbak. Awalnya

tumpang ini. apa saja yang sudah pernah lbuya dari mulut ke mulut, Banyak

orang vang beli di sini biasanya
cerita ke temannya, saudaranya,

atau tetangganya.

Saya usahakan pelayanan yoang
balk, ramah, terus makanannya
jupa dijaga bhiar tetap enak dar
bersih. Jadi elhamdulillah, banyak]
pelanggan yang balik lagi dan)

ngajak orang lain juga.

Pernah  ikut  bazar UMKM  dil

kelurahan juga.

kalau hari Minggu. pas pembeli
ramai, saya kasih bonus lnuk atau
peyek tambahan buat yang beli
lebih dari 5 porsi. ya beniuk
promosi juga menurut saya, jadi
pelanggan senang dan inget terus

sama nasi pecel tumpang sava.

Ya orang yang sudah pernah beli

fterus cerita ke temannya. Dari situ

pelanggan jadi tau jualan saya,
katanya ya harganya murah lerus.!
|




porsinya  juga  [umayan. Kalau
pelayanan  saya ramah  dar
makanannya  enak,  biasanya
pelanggan akan cerita ke teman

atau saudaranya.

pecel umpang?

Bagaimana [bu menjaga kualitas rasa dari nasiYa konsisten soal rasa Karena itu

|
wang jadi eiri khas. Saya nggak

permah pakai bumbu instan. Karcna
bumbu pecel tumpangnya pakai
resep tumin-temurun  dari nenek|
saya. Banyak yang bilang rasanyal
beda  dari  warung  lain dil
sambelnya, nggak pelit porsinya
cokup, selalu  disajikan  dalam
keadaan hangat. Kalau ada bahan
wang kualitasnya kurang bagus di!
pasar, saya tidak pakai pasti
pelanggan  tahu  kalaw  rasanya)

berubah.

Jadi saya tetep konsisten gakl

pernah berubah rasanya.

mentuin harga jual masi pecelnya?

lbu menjaga kualitas rasa dan bahan™ yangSoalnya saya pakal bahan seger

bagus. itu berpengaruh nggak sama cara lburgg;ak pakai bumbu instan. Jadi
h

arganya saya buat masih pas bual
pelanggan.  Yang penling  enak

masakannya pasti balik lagi.

herapa?

Harga nasi pecel tumpang yang ibu jual kisaranNasi pecel 7rb tumpang 7rb, jenang

kolak Srb pecelan 6rb




kepada orang” seperti apa?

Kegiatan di umkm ibu melakukan promosiDulu bikin benner kecil sama buat

brosur, saya tawarin sepincuk nasi
pecel tumpang kavak jadi tester
gitu mbak ke pengunjung biar
mampir ke stand., Sava juga bilang
“nasi pecel nasi pecel™ biar orang
itu  mampir ke stand saya,
alhamdulilah dulu lakunya paling

cepet sendiri sayn

tumpang yang disediakan di kedai ini?

Bisa Ibu eeritakan seperti apa sajian nasi pecelYa nasi putih savuran, sayvurnya itu

va pepaya di pasrah itu, kenikir
kecambah terus di kasih sambel
tumpang  lauknya 1u  trasidele,

dadar jagung, pevel itu sajiannya.

Pecelnya ya jugak nasi putih anget.
wa ada sayuran kenikir, kecambah,
lauknyn sama dadar jagung sama
peyek  ferus  di kasth  sambel

pecelnya.

lbu jual dibandingk an dengan yang lam?

Mpa eiri khas dan Nasi Pecel Tumpang yangsambal pecelnya itu banvak yang

sering pesan mbak, soalnya apa ya|
bikin sendiri rasanya itu pedas
manis enak.... banyak orang yang
sering pesan va kg, 2kg bumbu

pecelnya aja sering dipesan

vang paling sering dipesan oleh pelanggan?

Durt menu yang disediakan, apakah ada menuMNasi  pecel 1tu buat apa jumat

berkah terus ads acara apa ifu....
kerja bakti terus ada vang di anu
dibawa bekal sekolah 1tu banyak




vang nasi pecel vang dibungkusi
itu,

Apakah ibu pernah pakai media sosial untukllya mbk permah pakai tapi nggak
promosi? setiap hari kalo ada waktu longgar

itu saya pakai

media sosialnya apa saja yang ibu gunakan? |ya cuma wa sama b biasanya ifu,
anu.. ya posting menu sama kalo

bukanya jam 6 sampai jam 10 itu.

Scberapa sering ibu memposting di mediagaya nggak terlalu sering posling
sosial? mbk, paling kalo ada yang pesen
banyak atau pesenan buat acara,!
baru saya fotoin trus saya upload.
Soale va schari-hari sibuk masak

juga mbk.

Sumber: Data Diolah 2025

Berdasarkan hasil wawancara mendalam yang dilakukan dengan Ibu Dwi sclaku
pemilik dan narasumber tunggal dalam penelitian ini, diperoleh gambaran yang jelas mengenai
latar belakang usaha, proses operasional, serta strategi pemasaran yang diterapkan dalam
mengelola Kedai Nasi Pecel Tumpang. Usaha nasi pecel tumpang ini telah dirintis oleh Ibu
Dwi sgjak tahun 2010, dimulai secara sederhana dari berjualan di depan rumah tanpa
menggunakan media promosi formal seperii spanduk atau papan nama. Pelanggannya pada
awalnya hanya berasal dari lingkungan sekitar, terutama pata tetangga yang mengenal

langsung cita rasa masakannya.

Kedai ini mulai dikenal luas berkat lokasi yang cukup strategis berada di kawasan yang
ramal dilewatt warga, dekal dengan sekolah, kampus, pabri. pom bensin, dan hotel yang
memungkinkan peningkatan lalu lintas konsumen, khususnya di pagi hari, Alasan utama Ibu
Dwi memilih untuk menjual nasi pecel mmpang adalah karena makanan tersebut merupakan
kuliner khas Kediri dan memiliki nilai historis bagi keluarga beliau. Resep sambal tumpang
yang digunakan merupakan warisan dari sang nenek dan diolah secara konsisten tanpa
tambahan bumbu nstan, sehingga menghasilkan cita rasa khas yang membedakan dengan

penjual lainnya. Konsistensi rasa dan penggunaan bahan segar menjadi prinsip utama Ibu Dwi




dalam menjaga kualitas produk. Bahkan, jika kualitas bahan baku di pasar dirasa kurang baik.
Ibu Dwi tidak segan untuk tidak menggunakannya demi menjaga rasa dan kepercayaan

pelanggan.

Dalam premosi, Ibu Dwi lebih mengandalkan pendekatan dari mulut ke mulut yang
dinilainya efektif dan alami. Pelanggan vang puas akan pelayanan dan rasa makanan kemudian
merckomendasikan kedai ini kepada kerabat, teman, atau tetangga mereka, Strategi ini
didukung oleh keramahan pelavanan dan porsi makanan yang dinilai sesuai dengan harga yang
terjangkau. [ samping itu, Tbu Dwi juga aktf mengikuti kegiatan bazar UMKM tingkat
kelurahan sebagai bentuk promosi langsung kepada masyarakat. Dalam kegiatan tersebut, ia
menyediakan tester berupa sepincuk nasi pecel untuk menarik perhatian pengunjung, serta

menggunakan media sederhana seperti brosur dan banner keeil.

Promost modern yang Ibu Dwi lakukan juga pernah memanfaatkan media sosial seperit
WhatsApp dan Facebook, meskipun penggunaannya tidak rutin karena keterbatasan wakin
akibat padatnya aktivitas memasak. Biasanya, media sosial digunakan ketika ada pesanan
dalam jumlah besar atau acara tertentu scbagai bentuk dokumentasi sekaligus promosi. Menu
vang disajikan di kedai ini antara lain nasi pecel tumpang dengan lauk pelengkap seperti dadar
jagung, trasidele, dan pevek. Sajian disiapkan secara hangat setiap pagi. Menu favorit
pelanggan adalah nasi pecel dengan sambal tumpang khas, yang bahkan sambalnya sering
dipesan terpisuh dalam jumlah besar (1-2 kg) untuk konsumsi pribadi atau acara. Nasi pecel
tumpang juga menjadi pilihan wiama dalam kegmatan Jumat Berkah, kerja bakii, maupun bekal
sckolah.

Hasil wawancara menunjukkan bahwa keberhasilan Kedal Nasi Pecel Tumpang Ibu
Dwi tidak hanva terletak pada kualitas rasa dan keunikan resep, tetapi juga pada pendekatan
personal dalam pelayanan, pemanfaatan lokasi strategis, serta pencrapan promaosi yang
discsuaikan dengan kemampuan dan situasi usaha. Kombinasi antara nilai tradisional dan

adaptasi terhadap perkembangan pasar menjadi kunci keberlanjutan usaha ini hingga saat ini.
2) Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Volume Penjualan

Benkut strateg! pernasaran memngkatkan penjualan sebagm berikut :




-Diferensiagi Produk -Perbandingan Harga

Product Price
-Keunggulan -Harga Tertulis
-Diskon

'/

=~ i

Promotion Place
-Promosi Penjualan -Saluran Distribusi
-Periklanan -Lokasi Penjualan

-Penjualan Produk

Gambar 4. 2 Strategi Pemasaran

=

. Product (produk)
Tabel 4. 3 Produk Menu Kedai

PRODUK YANG DI JUAL

Masi Pecel

Nasi Tumpang

Pecelan

Rempeyek
Lawuhan

Jenang Kolak
Sumber: Data Diolah 2025

1) Keunggulan Produk




Produk utama yang ditawarkan olch Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi adalah nasi
pecel tumpang, vaitu nasi dengan sayuran rebus, sambal pecel, dan kuah tumpang khas Kediri.
Keunggulan utamanya terletak pada kuah tumpang racikan sendiri, dibuat dari tempe semangit,
santan, dan rempah pilihan menggunakan resep warisan keluarga. Rasa gurih, pedas, dan
aromatik dari kuah ini menjadi ciri khas yang membedakan dari kedai pecel lainnya. Sayuran
seperti sawi, kacang panjang, kecambah, dan kenikir selalu segar dan dimasak setiap pagi tanpa
pengawet. menjaga rasa alami dan kualitas gizi. Bumbu pecel juga dibuat sendiri dari kacang
tanah pilihan, cabai rawit, gula merah, dan daun jeruk, menciptakan kombinasi rasa manis,
gurih, dan pedas vang pas di lidah. Porsi nasi pecel tumpang cukup besar dan mengenyangkan,
dengan harga terjangkau. Pelanggan juga bisa memilih lauk tambahan seperti tempe goreng,
tahu. felur, atau rempeyek sesual selera. Proses pengolahan dilakukan langsung oleh Thu Dwi,
menjamin kebersihan, konsistensi rasa, dan kecepatan pelayanan. Penyajian yang rapi menjadi

nilai tambah, baik untuk pelanggan yang makan di tempat maupun dibawa pulang.
2), Diferensiasi produk

Nasi pecel tumpang [bu Dwi dilakukan meclalui penggunaan resep keluarga turun-
temurun, terutama dalam pembuatan kuah tumpang yang tdak dimiliki oleh kedai lain, Kuah
tumpang ini memiliki rasa dan aroma khas, serta tekstur kental vang sulit ditiru. Kedai ini juga
memberikan opsi tingkat kepedasan pada sambal pecel maupun kuah tumpang, sehingga
pelanggan bisa menyesuaikan rasa sesuai selera, Ini menjadi keunikan karena sebagian besar
kedai pecel lain tidak menyediakan fleksibilitas ini. Dalam hal penyajian, nasi pecel tumpang
tersedia dalam bentuk bungkus praktis atan makan di tempat. Nasi pecel wmpang Ibu Dwi juga
sering dipesan dalam jumlah besar unwk Jumat Berkah, bekal sekalah, atau acara keluarga,
menunjukkan bahwa produk ini tidak hanya diminati untuk konsumsi harian tapi juga cocok
untuk kebutuhan skala kecil hingga menengah. Pelayanan ramah dan langsung oleh [hu Dwi
meneiptakan suasana kenyamanan, yang menambah nilai pengalaman saat membeli nasi pecel

tumpang di kedainya.
b. Harga (price)
1). Harga Tertulis

Harga ditentuksn berdasarkan daya beli masyarakat sekitar, biaya bahan baku. serta

kompetitor sekitar. Benkul harga menu di Kedan [bu Dwi:

Tabel 4. 4 Tabel Harga Kedai Nasi Pecel Tumpang




Keterangan Harga

Nasi Pecel Rp 7.000
Nasi Tumpang Rp 7.000
Pecelan Rp 6.000
Rempeyek Rp 5.000
Lawuhan Rp 5.000
Jenang Kolak Rp 5.000

Sumber: Data Diolah 2025

Harga dicantumkan langsung di papan menu di depan kedai untuk memudahkan
pelanggan. Penetapan harga pada Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi dilakukan dengan
mempertimbangkan berbagai aspek penting seperti biava bahan baku, harga pasar, sera daya
beli konsumen di sckitar lingkungan kedai, Stratepi harga yang digunakan adalah strategi
penetapan harpa yang terjangkau (affordable pricing strategy), dengan tujuan agar produk
dapat dijangkau oleh semua kalangan masyarakat, mulai dari pelajar, mahasiswa, pekerja,
hingga ibu rumah tangga. Dengan demikian, total harga satu porsi nasi pecel tumpang dengan
lauk lengkap berkisar Rp 7.000, yang masih sangat terjangkao dibandingkan dengan harga

menu sejenis di tempat lain.

Selain itu, pencantuman harga tertulis juga membantu mempercepat proses pelayanan,
terulama pada saal kedal sedang ramai pengunjung. Penetapan harga di Kedai Ibu Dwi juga
disesuaikan dengan daya saing di pasar lokal, di mana kedai lain di sekitar lokasi juga
menawarkan makanan tradisional serupa dengan harga yang bervariasi. Namun, keunggulan
dari kedai ini adalah konsistensi rasa dan kualitas makanan yang tetap terjaga, schingga
meskipun harga berada di kisaran rata-rat, pelanggan meraga puas dengan nilai yang mercka

dapatkan.
2). Perbandingan dengan Kedai Serupa

Untuk memberikan pemahaman yang lebih mendalam mengenai strategi pemasaran
Kedar Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi, peneliti melakukan perbandingan observasional dengan
dua kedai nasi pecel lain di wilayah Kota kediri, Kedai tersebut diberi inisial Kedai X dan Kedai
Y guna menjaga kerahasiaan identitas asli. Perbandingan ini dilakukan melalul observasi
langsung di lapangan, tanpa wawancara maupun dokumentasi wisual, dengan fokus pada

strategi pemasaran 4P: produk, harga, tempat, dan promosi.




Tabel 4.5 Perbandingan Dengan Kedai Serupa

Aspek | Kedai Nasi Pecel Warung X Warung Y
Tumpang Ibu
Dwi

Produk Nasi Pecel | Nasi Pecel Tumpang | Nasi Pecel & Nasi
Tumpang komplit | tanpa lauk Tumpang
lauk

Harga Rp 4.000 - Rp | Rp8.000 (tanpalauk)} | Rp 6.000 porsi kecil,
7.000 (paket | ada tambahan harga | lauk terbatas
komplit) Jika menambah lauk

Tempat | Bersih, depan | Pinggir jalan raya, | Pinggir jalan raya,
rumah jalan | bising, parkir terbatas | ada tempat duduk,
utama,  lesehan, | karena pinggir jalan | ada  meja, parkir
ada tempat cuci | raya, ada tempat | terbatas

tangan, tidak ada | duduk

meja

Promosi | Bonus lauk, beli 5| Tidak ada promosi | Tidak ada promosi
porsi  bonus 1| akrf online
porsi, word of

mouth

Layanan | Bisa pesan via | Hanya beli langsung | Hanya langsung ke

tambahan | WhatsApp di tempat tempat
Sumber: Data Diolah 2025

Berdasarkan hasil perbandingan antara Kedai Nasi Pecel Tumpang 1bu Dwi dengan dua
kedai serupa, yaitu Warung X dan Warung Y, dapat disimpulkan bahwa Kedai Ibu Dwi
memiliki sejumlah keunggulan yang menjadikannva lebib unggul dari segi produk, harga,
tempat, promosi, hingga layanan tambahan. Dari sisi produk, Kedai Ibu Dwi menyajikan nasi
pecel tumpang dalam bentuk paket komplit dengan lauk yang beragam, sehingga pelanggan
mendapatkan makanan yang lengkap dan mengenyangkan dalam satu porsi. Hal ini berbeda
dengan Warung X yang hanya menyediakan nasi pecel tumpang tanpa lauk. schingga jika
pelanggan menginginkan tambahan lauk, harus membayar lebih. Sementara itu, Warung Y
memang menyediakan nasi pecel dan nasi tumpang, namun dengan porsi yang lebih kecil serta

pilihan lauk yang terbatas, sehingga dari sisi kepuasan konsumen, Kedai Ibu Dwi lebih unggul.




Dari scgi harga, Kedai Ibu Dwi menawarkan variasi harga mulai dari Rp4.000 hingga
Rp7.000, yang tergolong terjangkau dan sesuai dengan nilai produk yang diterima. Di sisi lain.
Warung X menjual dengan harga Rp&.000 namun hanya mencakup nasi dan sambal tanpa lauk,
sehingga konsumen harus menambah biaya jika ingin menambah lauk. Sedangkan Warung Y
menawarkan harga Rp6.000. namun porsi yang diberikan lebih keeil dan tidak lengkap. Hal ini
menjadikan Kedai Ibu Dwi lebih efisien dari sis1 perbandingan antara harga dan isi makanan

yang diperoleh.

Dan aspek tempat, Kedar Ibu Dwi terletak di depan rumah yang berada di jalan utama
dan memiliki suasana yang bersih serta nyaman. Konsumen dapat menikmati makanan dengan
duduk leschan, tersedia tempar cuci tangan, meskipun belum menyediakan meja. Sementara
Warung X dan Warung Y sama-sama berada di pinggir jalan raya yang cukup bising dan
memiliki keterbatasan area parkir. Warung X hanya menyediakan tempat duduk sederhana,
sementara Warung Y sudah menyediakan meja, tetapi kenyamanannya masih kalah
dibandingkan dengan kedai Ihu Dwi yang bersih dan cukup tertata, Kelebihan ini mendukung
pengalaman konsumen yang tidak hanya fokus pada makanan, tefapi juga kenyamanan saat

menikmati makanan.

Dalam hal promosi, Kedai Ibu Dhwi juga lebih aktif. Kedai ini menerapkan promosi
sederhana namun efektif seperti bonus lauk dan program beli lima porsi gratis satu. Selain itu.
promosi dilakukan melalui komunikasi dari mulut ke mulut vang efektif menjangkau
pelanggan lokal. Sebaliknya, Warung X dan Warung Y tidak memiliki strategi promosi yang
aldif, baik sccara oftline maupun online. Wamung X tidak menjalankan promosi apapun, dan
Warung Y pun belum memanfaatkan media sosial untuk pemasaran. Hal ini menunjukkan
bahwa strategi promaosi Kedai Ihu Dwi lebih adaptif dan mampu menarik pelangean baru serta
mempertahankan pelanggan lama. Dari segi layanan tambahan, Kedai Ibu Dwi menunjukkan
kesiapan dalam menghadapi kebutuhan pelanggan modern dengan menyediakan layanan
pemesanan melalut WhatsApp. Pelanggan dapat memesan terlebih dahulu tanpa harus datang
langsung ke tempat, schingga lebih praktis terutama bagi mereka yang memiliki wakmu terbatas.
Schaliknya, Warung X dan Warung Y hanya melayani pembelian secara langsung di lokasi.
schingga fleksibilitas pelayanannya masih sangat terbatas. Dengan adanya layanan berbasis
pesan instan, Kedai Thu Dwi memberikan kemudahan yang menambah nilai layanan dan

meningkatkan kepuasan pelanggan.

3). Diskon




Salah satu bentuk promo yvang pernah diberikan adalah diskon khusus untuk pesanan
dalam jumlah banyak, misalnya pemesanan untuk acara "Jumat Berkah arisan, atau
pengajian. Kedai juga sesekali mengadakan program promo spontan, Misalnya, pelanggan
yang membeli minimal 5 porsi dapat memperoleh 1 porsi gratis. Promo ini hiasanya
diumumkan seeara langsung di lokasi kedai. Meskipun diskon atu promo tidak diberikan
seeard rutin seperii di restoran modern. namun strategi i cukup efekil dalam meningkatkan
volume penjualan, terutama saat momen tertemtu atau ketka ada kebutuhan umtuk
menghabiskan stok bahan makanan agar tetap separ dan tidak terbuang. Konsistensi rasa.
pela¥anan yang ramah, dan harga vang bersaing, ditambah dengan strategi diskon atau promo
vang fleksibel dan disesuaikan dengan kondisi lapangan, menjadikan Kedai Nasi Pecel
Tumpang Ibu Dwi mampu bersaing di tengah pasar kuliner tradisional Kediri yang cukup

kompetiaf,
c. Tempat (Place)
1) Saluran Distribusi

Kedai Nast Pecel Tumpang [bu Dwi menggunakan saluran distnibust langsung. yaitu
makanan dijual langsung oleh Ibu Dwi kepada pembeli tanpa perantara. Terdapat dua cara

penjualan yang dilakukan, yain:
1. Penjualan langsung di tempat {on the spot)

Pelangpgan datang langsung ke kedai untuk membeli nasi pecel mmpang, balk untuk
makan di tempat maupun dibawa pulang. Pelayanan dilakukan secara cepat agar tidak terjadi
antrean, terutama saal pagi hari. khususnya saat jam-jam sibuk seperti pagi hari schelum Kerja

atau sekolah,
2. Pemesanan melalui whatsapp

Sedangkan dalam penjualan tidak langsung melalui pemesanan, distribusi dilakukan
dengan sistem pre-order melalui telepon atau pesan WhatsApp, Konsumen yang ingin
memesan dalam jumlah besar dapat melakukan pemesanan minimal satu hari sebelumnya.
Untuk pesanan tertentu seperti katering atau nasi berkat, Ibu Dwi juga menyediakan layanan
pengemasan sesuai kebutuhan dan membantu distribusi dengan sistem pengantaran mandiri
menggunakan kendaraan roda dua milik keluarga, atan diserahkan langsung kepada pelanggan
yang mengamhbil sendiri. Distribusi ini bersifat fleksibel dan menyesuaikan kebutuhan

konsumen, terutama karena schagian besar pelanggan adalah warga sekitar, komunitas ibu-ibu,




maupun pelanggan tetap yang sudah mengenal kedai dan merasa puas dengan kualitas makanan

serta pelayanannya.
2) Lokasi Penjualan

Kedai Nasi Pecel Tumpang lbu Dwi terletak di depan rumah keluarga di lingkungan
padat penduduk Kota Kediri. Lokasinya strategis karena berada di jalur yang ramai saat pagi
hari, sering dilewati warga yang akan ke pasar, sekolah, atau tempat kerja. Aksesnya mudah
dijangkau dengan berjalan kaki maupun motor. Kedai ini tidak menyewa tempat, schingga
biaya operasional lebih ringan dan harga jual tetap terjangkau. Jam operasional pukul 06.00—
10.00 WIB. Di sekitar kedai terdapat sekolah, kos-kosan, pom bensin, dan hotel, vang ikut
menambah keramaian. Meskipun sederhana, tempatnya bersih, rapi, dan tersedia lesehan untuk
makan di tempat. Etalase makanan ditata di depan rumah, sehingga pelanggan bisa melihat
langsung proses penyajian dan memilih lauk. Banyak pelanggan baru datang karena
rekomendasi dari pelanggan lama atau informasi dari media sosial seperti WhatsApp dan
Faccbook. Lokasi ini mendukung penjualan karcna memanfaatkan lingkungan sckitar.

menckan biaya, dan memberikan kenyamanan serta kemudahan akses bagi konsumen.
d. Promesi (Promotion)
1) Promosi Penjualan

Promosi penjualan yang dilakukan oleh Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi tergolong
sederhana. namun cukup efcktif dalam menjangkau dan menarik perhatian konsumen. Ibu Dwi
lebih mengandalkan strategi promosi langsung kepada pelanggan dan dan mulut ke mulut
(word of mouth) scbagai alat utama dalam memperluas jangkauan pasar. Salah satu bentuk
promosi penjualan yang dilakukan adalah dengan memberikan penawaran menarik, seperti
tambahan lauk gratis misalnya tempe goreng atau rempeyck untuk pembelian dalam jumlah
tertentu, atau diskon harga khusus bagi pelanggan yang memesan dalam jumlah banyak,
terutama untuk kegiatan seperti arisan, acara keluarga, hingga Jumat Berkah. Strategi ini cukup

berhasil menarik pelanggan setia dan membangun hubungan baik dengan komunitas sekitar.

Kedai ini juga menerima pesanan dalam bentuk nasi berkat atau nasi kotak dengan
harga yang lebih terjangkau. Bentuk promosi ini memberikan kesan bahwa usaha tidak hanya
berorientasi pada keuntungan yang kemudian memperkuat loyalitas pelanggan. Promosi
penjualan juga sering dilakukan secara spontan, seperti memberikan 1 porsi gratis minimal

pembelian 5 porsi atau memberi lebih banyak porsi sebagai bentuk penghargaan atas kesetiaan




mercka. Hal ini menciptakan pengalaman emosional yang positif bagi pclanggan dan

mendorong mereka untuk kembali membeli serta merekomendasikan kedai kepada orang lain.
2) Penjualan Produk

Proses penjualan dilakukan secara tatap muka di kedai, sehingga pemilik usaha dapat
berinteraksi langsung dengan konsumen, memahami kebutuhan mereks, dan memberikan
pelayanan yang ramah serta cepat. Penjualan seperti ini sangat penting dalam membangun
hubungan emosional antara penjual dan pembeli, terutama di lingkungan masyarakat.
Pelanggan merasa nyaman dan dihargai, yang mendorong mereka untuk kembali membeli dan
merekomendasikan produk kepada kerabat atau teman. Penjualan juga dilakukan secara pre-
order, di mana pelanggan memesan terlebih dahulu untuk keperluan tertentu, seperti acara
keluarga atau kegiatan keagamaan. Proses ini memungkinkan pemilik untuk merencanakan

produksi secara lebih efisien dan meminmalkan risiko.

Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi juga terbuka terhadap penjualan fleksibel, seperti
penyesuaian menu dan jumlah porsi sesuai kebutuhan konsumen. Misalnya, untuk pelanggan
lansia atau anak-anak, porsi dapat dikurangi dengan harga vang juga disesuaikan, Hal ini
menunjukkan bahwa kedai tidak hanya menjual makanan. tetapi juga memberikan layanan
vang berorientasi pada kepuasan konsumen. Dari sisi penvajian, Penyajian yang rapi dan bersih
juga menambah nilai jual produk dan meningkatkan persepsi positif terhadap kualitas
makanan. Strategi penjualan vang diterapkan oleh Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi bersifat
sederhana namun efektif, dengan mengutamakan kedekatan dengan pelanggan. pelayanan yang
baik. serta adaptasi terhadap kebutuhan pasar lokal. Hal ini menjadi kekuatan utama dalam

menjaga stabilitas dan pertumbuhan vusaha dari waktu ke waktu.
b. Penyajian data

Penyajian data dalam penelitian ini dirancang dalam bentuk narasi dengan hasil sebagai
berikut.

1. Gambaran Umum Kedai Nasi Pecel Tumpang Tbu Dwi1

Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi merupakan salah satu pelaku Usaha Mikro Kecil
dan Menengah (UMKM) di Kota Kediri yang bergerak di bidang kuliner tradisional. Usaha ini
telah berjalan sejak tahun 2010 dan dikelola secara mandiri oleh pemiliknya, yaitu Ibu Dwi.
Kedai ini dikenal dengan menu andalannya yaitu nasi pecel tumpang, vaitu sajian nasi dengan

sayuran rebus, sambal pecel, dan kuah tumpang yang khas dari daerah Kediri. Kedai ini




beroperasi sctiap hari kecuali di bulan puasa, dengan jam buka mulai pukul 06.00 pagi hingga
pukul 10.00 pagi. Penjualan dilakukan secara langsung di depan rumah Ibu Dwi, yang terletak
di area pemukiman padat penduduk, serta menerima pesanan untuk berbagai acara seperti
tasyakuran, Jumat Berkah, dan kegiatan sosial lainnya. Meskipun bersifat rumahan, kedai ini
cukup dikenal oleh masyarakat sekitar karena konsistensi rasa, harga terjangkau, dan pelayanan

yang ramah.

Gambar 4. 3 Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi
2. Strategi Pemasaran

Dalam menjalankan usahanya, Ibu Dwi menerapkan strategi pemasaran yang berfokus pada
pendckatan bauran pemasaran (marketing mix) yang mencakup empat clemen utama, vaitu
produk (product), harga (price), tempat (place). dan promosi (promotion). Penerapan strategi
ini dilakukan secara sederhana mamun terarah untuk dapat menjangkau pelanggan secara

maksimal dengan sumber daya yang terbatas.
a. Produk (Product):

Produk yang berkualitas dan mampu memenuhi selera pasar akan lebth mudah diterima
dan memiliki nilai jual yang tinggi. Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi, produk utama yang
ditawarkan adalah nasi pecel tumpang menu khas Kediri vang terdiri dari sayur rebus yang
disiram sambal kacang dan kuah tumpang yang berasal dari tempe fermentasi. Keunggulan dari
produk yang ditawarkan kedai ini terletak pada cita rasa tradisional yang tetap dipertahankan
secara konsisten. Resep racikan sambal dan kuah tumpang merupakan warisan turun-temurun
dari Keluarga pemilik usaha, schingga memberikan kekhasan rasa yang idak mudah ditemukan
di tempat lain. Komposisi bahan baku juga dipilih secara selektif, seperti penggunaan tempe

fermentasi yang berkualitas. sayuran segar dari pasar lokal. serta bumbu rempah alami tanpa




bahan pengawet, Variasi lauk yang tersedia seperti tempe goreng, trasidele. dadar jagung,
rempeyek kacang menambah daya tarik tersendiri bagi pelanggan. Hal ini menjadikan

pengalaman makan di Kedai Ibu Dwi lebih otentik dan berbeda dari kedai pecel lainnya.
b. Harga (Price):

Harga yang ditawarkan oleh kedai im1 sangat (erjangkau bagi semua kalangan
masyarakat, yaitu berkisar Rp 4.000 hingga Rp 7.000 tergantung dari lauk yang dipilih. Strategi
penetapan harga int mengikuti prinsip kemampuan daya beli masyarakat sekitar. Selain itu,
untuk pemesanan dalam jumlah besar seperti nasi kotak untuk acara tertentu, kedai
memberikan potongan harga khusus. Strategi harga ini eukup efektif untuk mempertahankan
loyalitas pelanggan serta menjangkau konsumen barw. Strategi harga vang digunakan Ibu Dwi
mengacu pada prinsip penetration prieing, yaitu menetapkan harga rendah untuk menarik minat
konsumen dalam jumlih besar, (erutama di segmen menengah ke bawah. Strategi ini terbukii
elektif karena mayoritas pelanggan berasal dari kalangan pekerja, pelajar, ibu rumah tangga,
hingga lansia yang beraktivitas pagi hari. Ibu Dwi juga memberikan flcksibilitas harga pada
saat pelanggan memesan dalam jumlah banyak, scperti untuk kegiatan sosial, pengajian,
tasyakuran, atau acara komunitas, Hal imi memberikan kesan bahwa kedai i tidak hanya
menjual makanan, tetapi juga membangun hubungan jangka panjang dengan konsumennya

melalui pendekatan personal dan layanan yang bersahabat.
c. Tempat (Place):

Kedai Nasi Pecel Tumpang 1bu Dwi berlokasi di JI. Urip sumoharjo ge.l lingkungan
padat pendnduk dan berada di tepi jalan lingkungan yang sering dilalui oleh warga sekitar,
pelajar, dan pegawai vang berangkat kerja pagi hari. Hal ini menjadikan lokasi tersebut sangat
strategis sehagai tempat penjualan makanan pagi. Lokasi kedai herada di lingkungan padat
penduduk dan cukup siratewis, yakni di depan ramah pemilik di tepi jalan lingkungan. Selain
1tu, sistem penjualan langsung memberikan milal tambah dalam bentuk pelayanan vang hangat
dan personal. Untuk pesanan dalam jumlah besar. Ibu Dwi juga melayam pre-order schingga
proses distribusi dapat dilakukan secara efisicn dan tepat wakt, Penjualannya masih bersifat
tradisional, tanpa menggunakan platform digital seperti GoFood atau GrabFood, namun
pelanggan dapat memesan melalui WhatsApp atau datang langsung sehari sebelumnya untuk
memesan. Kedekatan lokasi dengan rumah  konsumen menjadi  fakior penting  yang

memperkuat loyalitas pelanggan.

d. Promosi (Promation);




Promosi merupakan cara untuk menginformasikan, mempengarubl, dan membujuk
konsumen agar tertarlk untuk membeli produk yang ditawarkan. Kedai Nasi Pecel Tumpang
[bu Dwi memanfaatkan berbagai bentuk promosi sederhana yang sesuai dengan skala usaha
mikro, namun cukup efektif dalam menjangkau pelanggan lokal. Promosi utama dilakukan
secary lisan (word of mouth) yang berasal dari kepuasan pelangean. Karena cita rasa vang enak
dan pelavanan yvang ramah, pelanggan cenderung merekomendasikan kedal ini kepada teman,
fetangga, atau anggota keluarga lainnya. Selain itu, Ibu Dwi memantaatkan grup WhatsApp
warga untuk menginformasikan ketersediaan memu atau membuka pre-order untuk hari
berikutnya. Selain promosi personal, kedai juga sesekali mengunggah foto produk di akun
media sosial seperti Facebook, Grub Kuliner Facebook atau Instagram meskipun belum secara
rutin. Ke depan_ strategi promosi ini memiliki potensi besar jika dikembangkan secara digital
untuk menjangkau konsumen yang lebih luas. Strategi promosi lainnya adalah pemberian
bonus atau tambahan lauk gratis untuk pelanggan yang membeli dalam jumlah tertentu, atau
vang sudah menjadi pelanggan sctia. Strategi ini menciptakan hubungan emosional antara
penjual dan pembeli, serta mendorong pelanggan unuk melakukan pembelian ulang. Cara ini
telah terbukti efektif dalam memperluas jaringan pelangpan dan meningkatkan volume

penjualan dari waktu ke waktu,
3. Data Penjualan

Penelitian ini bertujuan umuk menganalisis pengaruh penerapan strategi pemasaran
terhadap peningkatan omset harian pada UMKM nasi peeel Ibu Dwi di Kota Kediri. Data yang
diperoleh menunjukkan perubahan yang signifikan pada omset harian schelum dan sesudah
strategi diterapkan. Penjualan nasi pecel tumpang mengalami flukivasi yang dipengaruhi oleh
beberapa faktor seperti hari kondisi cuaca, puasa ramadhan dan momen tertentu seperti
kegiatan Jumar Berkah atau pesanan acara keluarga. Untuk mengukur besarnya perubahan

tersebut, digunakan rumus indeks sebagai berikut:
a) Kondisi Penjualan Sebelum dan Sesudah Stratepi Pemasaran

Penelitian ini menggunakan kondisi penjualan nasi pecel umpang pada bulan Januari
hingga Februari 2025 sebagai data sebelum penerapan strategi. Kedai tutup selama bulan Maret
karena bulan puasa Ramadan. Data penjualan pada bulan Januari hingga Februari 2025
menunjukkan bahwa omset hanan berkisar antara Rp 100.000 hingga Rp 128.000, dengan
Jjumlah porsi yang terjual setiap harinya rata-rata sekitar =14 — 18 porsi. Penjualan saat itu

masth bersifal konvensional tanpa strategl pemasaran yang spesifik. Belum ada promosi




melalui media sosial, penataan tempat sederhana, dan tridak adanya inovasi dalam pelayanan

maupun produk. Hal ini menyebabkan jumlah pelanggan cenderung terhambat.
b) Kondisi penjualan Sesudah Strategi Pemasaran

Setelah strategi pemasaran diterapkan pada bulan April dan Mei 2025 terlihat adanya
peningkatan signifikan pada omset dan jumlah porsi terjual. Strategi yang dilakukan melipui
penataan ulang tempat jualan agar lebih menarik, pemberian layanan tambahan seperti
penggunaan media sosial untuk promosi. serta inovasi dalam pelayanan maupun produk.
Strategi ini berhasil menarik lebih banyak pelanggan dan meningkatkan loyalitas pelanggan
lama. omset harian setelah strategi berkisar antara Rp170.000 — Rp214.000, Jumlah porsi per

hari setelah strategi berkisar antara £24 — 31 porsi
¢) Analisis [ndeks Rata-rata Penjualan

Untuk mengetahui peningkatan penjualan, digunakan analisis indeks rata-rata dengan

rumus:

Persentase Kenaikan = Rata-rata setelah — Rata-rata sebelum X 100%
Rata-rata sebelum

1) Dari Segi Omset

Persentase Kenaikan = 214.000 — 128 000 X 100% = 67%

128.000

2) Dari Segi Jumlah Porsi

Persentase Kenaikan = 31— 14 X 100% = 121%

14
c¢) Grafik perbandingan rata-rata omset penjualan sebelum dan sesudah strategi
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Gambar 4. 4 Grafik Perbandingan rata-rata omset penjualan

Grafik batang di atas menunjukkan perbandingan antara rata-rata omset penjualan di
dua periode berbeda, yaitu sebelum strategi pemasaran diterapkan diagram batang berwarna
biru (Januari-Februari 2025) dan seielahnya strateginya pemasarannya diagram batang
berwarna hijau (April-Mei 2025) di kedai nasi pecel umpang Ibu Dwi, di Kota Kediri. Terlihat
bahwa rata-rata omset penjualan harian sebelum strategi berkisar antara Rp 100.000 hingga
Rp 128.000, sedangkan setelah strategi diterapkan, rata-rata omset meningkat signifikan
menjadi berkisar antara Rp170.000 — Rp214.000. Peningkatan ini mencerminkan kenaikan
pendapatan sekitar 67%, sesuai dengan perhitungan yang dilakukan dalam analisis indeks rata-
rata sebelumnya. Grafik juga menunjukkan perbedaan yang mencolok dalam kefinggian batang
antara kedua periode tersebut, yang mengindikasikan bahwa penerapan strategi pemasaran
memberikan dampak positif terhadap peningkatan kinerja penjualan. Sebelum melaksanakan
strategi. kedai hanya bergantung pada metode penjualan tradisional tanpa promosi atau inovasi
pelayanan vang mencukupi. Mcdia sosial tidak dimanfaatkan, sistem pengiriman juga tidak
ada, dan penataan visual kurang menarik. Akibatnya, pendapatan cenderung stabil di kisaran
Rp 100.000 hingga Rp 128.000 per hari.

Setelah penerapan strategi pemasaran yang mencakup promosi melalui media sosial
seperti WhatsApp dan Facebook, penataan ulang tempat untuk menarik pelanggan,
peningkatan pelayanan konsumen, dan penerapan sistem pemesanan online melalui WhatsApp.
omset meningkat secara signifikan. Dalam beberapa pekan, omset harian mencapai Rp 170,000
— Rp 214.000, menunjukkan bahwa strategi yang diterapkan berhasil menjangkau pasar lebih
luas, meningkatkan kesetiaan pelanggan lama, dan menarik pelanggan baru. Grafik
menampilkan representasi visual yang jelas bagi pembaca mengenai cfekuivitas strategi yang
dilaksanakan. Ketinggian batang "Sesudah Strategi” yang lebih tinggi dibandingkan dengan
"Sebelum Strategi" bahwa terdapat perbedaan signifikan dalam performa penjualan. Grafik ini
berfungsi sebagai bukti visual yvang kuat bahwa strategi pemasaran yang direncanakan dengan
baik, terstruktur, dan sesuai dengan kebutuhan pasar memiliki dampak besar pada pertumbuhan
pendapatan suatu usaha, terutama dalam konteks UMKM seperti kedai nasi pecel tumpang Ibu
Dwi.

Berdasarkan hasil perbandingan data penjualan sebelum dan sesudah penerapan

strategl, dapat disimpulkan bahwa terdapat peningkatan signifikan baik dari sisi omsel maupun




jumlah porsi vang terjual. Kenaikan omset scbesar 67% menunjukkan bahwa strategi yang
diterapkan sangat efektif. Sebelum strategi diterapkan, penjualan masih stagnan karena
keterbatasan dalam promosi, kurangnya inovasi, dan penyajian yvang kurang menarik. Setelah
dilakukan perubahan dengan menyusun strategi pemasaran seperti memperbaiki tampilan
kedai, meningkatkan kualitas rasa dan pelayanan, serta akiif mempromosikan usaha melalui
media sosial sepertt WhatsApp dan Facebook, penjualan mengalami peningkatan signifikan.
Strategl lain vang memberikan dampak adalah dengan memperluas jaringan pelanggan melalui
rekomendasi dan testimoni. Hal ini membuat kedai nasi pecel tumpang Ibu Dwi menjadi lebih
dikenal dan diminati masyarakat lvas, termasuk pelanggan baru dari luar lingkungan sekitar.
Keberhasilan strategi ini juga didukung oleh konsistensi pelayanan dan keterlibatan aktif
pemilik dalam menerima masukan dari pelanggan. Kecepatan pelayanan, kehersihan tempat,
dan keramahan dalam melavani pelanggan menjadi faktor pendukung peningkalan volume

penjualan.

2. Kesimpulan dan Verifikasi data

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan. dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran
yang diterapkan berhasil meningkatkan volume penjualan secara signifikan, Hal ini dibuktikan
melalui perbandingan antara data sebelum dan sesudah penerapan strategi. di mana terdapat
peningkatan rata-rata omsct schesar 67% dan rata-rata jumlah porsi +24 — 31 porsi.
Peningkatan ini menunjukkan bahwa kombinasi strategi yvang dilakukan baik dari aspek
promosi, penataan tempat, peningkatan layanan, hingga penggunaan media digital herhasil
memberikan dampak positif terhadap daya tarik dan kepuasan pelanggan. Kedai yang
sebelumnya hanya mengandalkan pembeli lokal dan pelanggan tetap, kini mampu menjangkan

konsumen baru berkal pendekitan pemasaran yang lebih modern dan tersiruktur.

Tabel 4. 6 Kesimpulan Strategi Pemasaran

Keterangan Spesifikasi
Produk Unik (kuah tumpang resep | Sangat kuat menjadi daya
keluarga) tarik

Kualitas rasa konsisten

Porsi banvak, lauk bervariasi

Harga Terjangkau. sesual daya beli Mendukung daya tarik, tapi
Ada bonus untuk pembelian | bukan faktor utama

banyak




Tempat Strategis di jalur ramai Menunjang kenyamanan dan

Bersih, nyaman, mudah | kemudahan konsumen

diakses
Promosi Mulut ke mulut Lfcktf, meski sederhana,
Bonus lauk tapi bukan promosi aktif

Media sosial sederhana (WA | besar
& FB)
Sumber: Data Diolah 2025

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara di lapangan, strategi pemasaran yang
paling berpengaruh dalam meningkatkan volume penjualan di Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu
Dwi adalah pada aspek produk. Nasi pecel tumpang yang ditawarkan memiliki cita rasa khas
dari kuah mumpang buatan scndiri dengan rescp turun-temurun, tanpa bumbu instan. Ciri khas
rasa ini menjadi daya tarik utama yang membedakan dari kedai lain. Sclain itu, porsi yang
banyak, pilihan lauk yang beragam, dan kualitas bahan yang selalu segar membuat konsumen
merasa puas dan kembali membeli. Meskipun strategi lain seperti harga yang terjangkau, lokasi
yang strategis, dan promosi dari mulut ke mulut turut mendukung, namun keunggulan produk
terbukti menjadi alasan utama pelanggan tetap dan pelanggan baru terus berdatangan. sehingga

berdampak langsung pada peningkatan jumlah pors: dan omset penjualan.

Verifikasi data dilakukan dengan pendekatan triangulasi teknik dan waktu. Triangulasi
teknik dilakukan melalui penggabungan bebempa sumber data, yakni wawancara langsung
dengan pemilik kedai, observasi lapangan secara langsung, serta dokumentasi data penjualan
yang tercatat setiap minggunya, Triangulasi waktu digunakan dengan cara membandingkan
data dari dua periode yang berbeda, yaitu sebelum dan sesudah pencrapan strategi pemasaran,
schingga memberikan gambaran perbandingan yang valid dan dapat dipertanggung jawabkan.
Selain itu, verifikasi data juga dilakukan melalui pengecekan konsistensi antara pendapatan
penjualan dengan hasil observasi langsung. yang memperlihatkan bahwa data-data tersebut
akurat dan menggambarkan kondisi nyata di lapangan, Strategi pemasaran vang diterapkan
oleh kedai nasi pecel tumpang Ibu Dwi dapat menjadi model strategi efektif yang bisa
diterapkan oleh pelaku UMKM lainnya. Tidak hanya berdampak pada peningkatan penjualan
dalam jangka pendek, tetapi juga membuka peluang jangka panjang dalam hal perluasan pasar,
loyalitas pelanggan, dan pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan. Strategi yang terencana,
adaptif terhadap kondisi pasar, serta melibatkan inovasi digital terbukti mampu membawa
UMKM ke arah yang lebih berkembang dan kompetitif.




C. Interpretasi dan Pembahasan

Pada Bab IV ini, penulis akan menguraikan dan menganalisis hasil temuan penelitian
dengan mengaitkannya pada teori-teori vang relevan serm hasil penelirian terdahulu, guna
memperkuat validitas wemuan dan memberikan konteks ilmiah yang lebih mendalam.
Penelitian ini berfokus pada strategi pemasaran yang diterapkan oleh Kedai WNasi Pecel
Tumpang Ibu Dwi dalam meningkatkan volume penjualan. Peneliti melakukan wawancara
mendalam kepada [bu Dwi selaku pemilik sekaligus narasumber tunggal, untuk menjawab
rumusan masalah dan memperoleh pemahaman lebih lanjut mengenai bentuk strategi
pemasaran yang dijalankan, khususnya dalam aspck promosi. kualitas produk, harga, dan
pelayanan yang ditawarkan kepada konsumen.

1. Produk (Product)

Temuan penelitian menunjukkan bahwa produk vang disediakan oleh Kedai Nasi Pecel
Tumpang Ibu Dwi memiliki perbednan yang jelas dalam hal cita rasa dan resep yang
diterapkan. Berdasarkan wawancara dengan Ibu Dwi, resep kuah tumpang merupakan warisan
keluarga yang telah ada sejak lama dan bebas dan penggunaan bumbu instan. Ini menghasilkan
rasa vang unik dan sulit untuk ditandingi oleh pesaing. Di samping itu, ukuran porsi vang besar
dan variasi lauk tambahan juga menjadi daya tarik khusus bagi pelanggan. Temuan ini sejalan
dengan pendapat (lofifah, 2020}, yang menckankan bahwa pengembangan produk yang sesuai
dengan kebutuhan pelanggan dapat meningkatkan loyalitas, Oleh karena itu, kekuatan pada
aspek produk di Kedai [bu Dwi berperan besar dalam mempertahankan pelanggan lama

sekaligus menarik pelanggan baru.
2. Harga (Price)

Penetapan harga di Kedai Ibu Dwi berkisar antara Rp5.000 hingga Rp7.000. Harga ini
sudah disesuaikan dengan daya beli masyarakat lokal dan terbilang sangat terjangkau jika
dibandingkan dengan kompetitor. Strategi penctapan harga yang bersahabat ini mampu
menjangkau berbagai segmen pelanggan seperti pelajar, mahasiswa, pekerja, dan ibu rumah
tangga. Menurut (Hidayah et al., 2021}, strategi harga yang bersaing merupakan bagian dari
pemasaran yang efektif dalom meningkatkan volume penjualan. Dalam konteks ini, harga yang
rendah dengan porst besar menciptakan nilai ckonomis yang langsung dirasakan oleh

pelanggun,

3. Tempat (Place)




Kedai Nasi Pecel Tumpang [bu Dwi terletak di tepi jalan utama vang padat dikunjungi
masyarakat, dekat sekolah, kampus, SPBU, dan penginapan. Faktor lokasi ini memberikan
kemudahan akses bagi pelanggan yang ingin mendapatkan sarapan yang praktis dan nikmat.
Selain itu, suasana yang nyaman, pelavanan yang ramah, dan penvajian yang cepat menjadi
poin tambahan dalam meningkatkan kepuasan pelanggan, Wawaneara dengan bu Dwi
menunjukkan bahwa lokasi yang sirategis sangal membantu dalam menarik pelinggan,
khususnya di pagi hari saat banvak orang beraktivitas. Jam buka dan pukul 06.00 hingga 10.00
juga menciptakan spesifik dan urgensi bagi pelangpan untuk datang lebih awal, yang

menghasilkan antrean dan menambah daya tarik kedai.

Lokasi vang strategis merupakan salah satu fakior penting dalam pemasaran, karena
dapat mempengaruhi kemudahan konsumen dalam memperolech preduk atau jasa yang
ditawarkan. Bisnis makanan harian seperti sarapan sangat bergantung pada kemudahan akses
Tokasi untuk meningkatkan frekuensi kunjungan konsumen." (Rangkuti, 2019: 87). Selain itu.
analisis oleh (Yuliani, 2021) juga menegaskan bahwa aksesibilitas lokasi dan kenyamanan
tempat adalah faktor penting dalam menciptakan persepsi positif terhadap merek UMEM, serta
dapat mendoreng peningkatan volume transaksi. Dalam konteks Kedai Ibu Dwi, pemanfaatan
lokasi yang strategis telah berjalan efekif dalam menarik pelanggan dari berbagai latar
belakang. termasuk warga lokal dan pengunjung dari luar kota. Ini menunjukkan bahwa strategi
"place" telah diterapkan dengan optimal dan sesuai dengan karakieristik usaha mikro vang

berbasis pada kuliner tradisional.
4. Promosi (Promotion)

Promost  dilakukan dengan cara yang sederhoma namun  efektif  Berdasarkan
wawancara, Ibu Dwi mengandalkan promosi dari mulut ke mulut, aktif berpartisipasi dalam
bazar, dan sesekali memanfaatkan media sosial seperti WhatsApp dan Facchook. Sclain itu, ia
juga menerapkan sistem bonus dengan menawarkan lauk tambahan untuk setiap pembelian
minimal lima porsi. Dukungan teori dari (Yuliani, 202 1) menjelaskan bahwa strategi promosi
vang inovatif dan adaptif dapat memperkuat posisi UMKM di tengah persaingan. Dalam hal
int, meskipun promosi digital belum sepenuhnya optimal, pendekatan tradisional ferbukti

masih relevan dan efekif.
5. Hubungan Hasil Penelitian dengan Objek Penelitian

Semua temuan di atas menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan olch

Kedai Tbu Dwi secara langsung berdampak pada peningkatan wvolume penjualan. Hal ini




dibuktikan mclalui data perbandingan omset dan jumlah porsi terjual scbelum dan sesudah
strategi diterapkan. Sebelum penerapan strategi, penjualan kedai hanya mengandalkan
pelanggan setia tanpa adanya upaya promosi aktif. Hal ini menyebabkan omset harian berada
pada kisaran Rp 100.000 hingga Rp 128.000, dengan rata-rata porsi terjual hanya sekitar +14

18 porsi perhari. Pendekatan bisnis yang dilakukan saat itu cenderung bersifat pasif, tanpa

strategl promosi, sisiem pemesanan, atau inovasi produk.

Setelah strategi diterapkan, terjadi transformasi pada berbagai aspek operasional kedai.
Strategi-strateg) tersebut mencakup peningkatan visualisasi tempat usaha agar lebih menarik
dan bersih, pemanfaatan media sosial seperti WhatsApp dan Facebook untuk promosi harian,
sistem pemesanan dan pengantaran, hingga peningkatan pelayanan kepada pelanggan.
Hasilnya, rata-rata omset meningkat menjadi Rp 170.000 — Rp 214.000 perhari, dan jumlah
porsi yang terjual rata-rata meningkat menjadi £24 —31 porsi perhari. Secara persentase, terjadi
kenaikan omset sebesar 67% dan peningkatan jumlah £24 — 31 porsi. Peneliti menyimpulkan
bahwa keberhasilan ini erat kaitannya dengan implementasi strategi 4P yang disesuaikan

dengan karakteristik konsumen dan Kondisi lingkungan sekitar objek penelitian.




BABYV
SIMPULAN, IMPLIKASI DAN SARAN

AL Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa penerapan strategi pemasaran
melalui pendekatan 4P (produk, harga, tempat. dan promesi) memberikan dampak signifikan

ierhadap peningkatan volume penjualan pada Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi.

1. Strategi produk kedai ini mengedepankan produk unggulan berupa nasi pecel tumpang khas
Kediri yang memiliki cita rasa otentik dan konsisten. Pemilik kedai menjaga kualitas bahan
baku serta mempertahankan rasa yang khas, yang menjadi daya tarik utama bagi konsumen.
Diferensiasi produk ini menjadi keunggulan kompetitif yang membedakan kedai dari pesaing
sejenis, Hal ini mencerminkan bahwa pemilik memahami pentingnya keunikan dan konsistensi

produk dalam membangun loyalitas pelanggan.

2. Strategi harga Penctapan harga dilakukan dengan ¢ermat dan disesuaikan dengan daya beli
masyarakal setempat. Harga yang ditawarkan tergolong terjangkau namun tetap kompetitif.
Selain itu, pemberian diskon untuk pembelian dalam jumlah besar menjadi insentif tambahan
bagi pelanggan. Pendekatan ini memperlihatkan bahwa kedai mampu mengadopsi strategi
harga berbasis mnilai (value-based pricing), yang mempertimbangkan kondisi ekonomi

pelanggan agar tetap menjangkau berbagai segmen pasar.

3. Strategi tempat, kedai memanfaatkan lokasi yang strategis di JI. Urip sumoharjo gg.1 karena
padat penduduk dan jalur lalu lintas yang cukup ramai di pagi hari. Penjualan dilakukan secara
tatap muka dan pre-order melalui WhatsApp, menunjukkan bahwa aksesibilitas dan
pendekatan personal dalam distribusi menjadi faktor penting dalam peningkatan volume
penjualan. Tempat kedai yang bersih, rapi, dan memiliki tempat lesehan sederhana membuat
pelanggan merasa nyaman saat makan di tempat, ditambah dengan pelayanan yang cepat dan
ramah, schingga menciptakan pengalaman positif bagi konsumen dan membuat pelanggan

untuk datang kembali.

4. Strategi promost yvang diterapkan oleh Kedai Nasi Pecel Tumpang lbu Dwi bersifat
sederhana namun relevan, dengan mengandalkan promosi dari mulut ke mulut (word of mouth)
sebagai mctode utama. Banyak pelanggan baru mengetahui kedai ini dari cerita pelanggan lama
vang puas, baik sccara langsung maupun melalui grup WhatsApp atau media sosial seperti

Facebook. Meskipun belum menggunakan promosi digital secara maksimal, Strategi promosi




ini memberi dampak positif dalam meningkatkan jumlah pelanggan, meskipun kekuatan utama

peningkatan penjualan tetap berasal dari kualitas produk yang unggul dan kensisten.

5. Penerapan bauran strarcgi pemasaran ini secara terpadu terbukti mampu mendorong
peningkatan penjualan secara signifikan. Hal ini tercermin dari kenalkan rata-rata omset
sebesar 67% serta peningkatan jumlah porsi terjual menjadi sekitar 24-31 porsi per hari setelah
strategi diterapkan. Peningkatan tersebut menunjukkan bahwa kombhinasi strategi produk yang
unggul, harga yang bersahabat, distribusi yang tepat, serta promosi yang relevan telah
memberikan dampak posiif terhadap pertumbuhan usaha. Inovasi dalam  penyapan,
peningkatan pelayanan, dan keterlibatan pelanggan juga turur berperan penting dalam

mempertahankan serta menarik konsumen baru.

Penerapan strategi-strategl tersebut mampu meningkatkan jumlah porsi terjual serta
omsel harian, Dengan demikian. rumusan masalah yang berbuny1 "Bagaimanakah penerapan
strategi pemasaran dalam upaya meningkatkan volume penjualan pada Kedai Nasi Pecel

Tumpang lbu Dwi di Kota Kediri?” telah terjawab sccara menycluruh.

B. Implikasi

1. Teeritus

Dalam konteks UMKM kuliner tradisional. Temwan menunjukkan bahwa empat
elemen utama produk, harga, tempat, dan promosi dapat diimplementasikan secara sederhana
namun ctektif untuk meningkatkan volume penjualan. Keberhasilan strategi pemasaran yang
dilakukan olch Kedai Ibu Dwi menjadi bukti bahwa tcori pemasaran modern dapat
diaplikasikan pada skala usaha mikro dengan hasil yang nyata. Penelitian ini juga menambah
wawasan pada literatur strategi pemasaran UMKM dengan menyoroti pentingnya personal

selling, diferensiasi produk berbasis kearifan lokal, dan promosi berbasis komunitas.
2. Prakiis

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pelaku UMEM tidak harus bergantung pada
anggaran besar untuk mencapal pertumbuhan usaha, Strategn sederhana seperlt menjaga
konsistensi rasa, pelayanan ramah, promosi melalui sosial media Facebook dan WhatsApp

serta mulut ke mulut untuk meningkatkan penjualan pada Kedai Nasi Pecel Tumpang lbu Dwi.

C. Keterbatasan Penelitian

1. Keterbatasan Data




Penclitian ini hanya menggunakan satu sumber utama data penjualan, vaitu catatan
manual darl pemilik kedai vang tidak dilakukan secara sistematis dengan banwan teknologi
digital. Meskipun data tersebut cukup menggambarkan tren penjualan, akurasinya sangat

tergantung pada pencatatan pribadi yang bersifat subyektif
2. Keterbatasan Metode

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan teknik wawancara,
observasi. dan dokumentasi. yang sangat mengandalkan subjektivitas peneliti dan naras: dari

informan tunggal.
3. Keterbatasan Sampel

Penelitian ini hanya melibatkan satu subjek utama, yaitu pemilik Kedai Nasi Pecel
Tumpang Ibu Dwi, tanpa melibatkan pelanggan atau pelaku UMKM lain  sebagai
perbandingan. Hal ini membatasi ruang lingkup interprefasi dan membuat hasil penelitian

hanya berleku untuk satu studi kasus.
4. keterbatasan Waktu

Pelaksanaan penelitian dilakukan dalam kurun waktu relatif singkat, antara April
hingga Mei 2025 Hal ini membatasi ruang peneliti untuk melakukan pemantauan
perkembangan jangka panjang atas efektivitas strafegi pemasaran yang diterapkan. Karena
penelitian dilakukan segera setelah bulan Ramadan (saal kedal twwp), hasilnya belum

mencerminkan pola penjualan bulanan secara menyeluruh.
Berdasarkan keterbatasan di atas, peneliti menyarankan agar penelitian selanjutnya:

1. Menggunakan metode campuran (mixed method) yang menggabungkan pendekatan
kualitatif dan kuantitatif untuk memperoleh hasil yang lebih komprehensif dan dapat

digeneralisasi.

2. Melibatkan lehih banyak informan, termasuk pelanggan, karyawan (jika ada), atau pelaku

UMEKM sejenis untuk memperkaya perspektif dan memperkuat triangulasi data,

3. Melakukan penelitian dalam jangka wakt vang lebih panjang agar dapat menangkap variasi
penjualan musiman scrta mengevaluasi konsistensi dampak stratcgi pemasaran dalam jangka

menengah dan panjang,.




4. Menggunakan alat pengukuran digital scperti softwarc penjualan, aplikasi pencatatan
keuangan, atau platform media sosial untuk menganalisis data secara real-time dan lebih
objektif.

D. Saran
Setelah menguraikan temuan hasil penelitian maka dapat dituliskan rekomendasi

sebagai berikut.

1. Meningkatkan konsistensi promosi digital secara rutin. Disarankan untuk menjadwalkan
minimal 2-3 kali unggahan per minggu di WhatsApp dan Facebook vang menampilkan menu
harian, testimoni pelanggan, dan momen spesial (misalnya Jumat Berkah). Hal ini dapat
memperluas jangkavan konsumen, terutama dari kalangan muda dan pelanggan baru di luar

lingkungan sekitar.

2. Mendaftarkan usaha ke platform layanan antar makanan seperti GoFood atau GrabFood atau
shopeefood. Langkah ini akan membantu menjangkau pelanggan vang lebih luas tanpa harus

datang langsung ke lokasi, serta meningkatkan kenyamanan pelanggan lama.

3. Membuat program loyalitas pelanggan. Misalnya dengan sistem stempel atau kupon diskon
setelah pembelian kelipatan tertentu (contoh: beli 10 porsi gratis ). Ini dapat meningkatkan

repeat order dan menjaga loyalitas konsumen.
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