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MOTTO

“Bukan tentang seberapa cepat langkahmu, tapi seberapa konsisten kau terus
melangkah, walau pelan, asalkan tak berhenti.”

HALAMAN PERSEMBAHAN
KELUARGA UNTUK AYAH DAN MAMA



ABSTRAK

Dinta Hanny Kusuma Wardhani : Analisis Strategi Pemasaran UMKM dalam
Meningkatkan VVolume Penjualan pada Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi di Kota
Kediri, Skripsi, Manajemen, FEB Universitas Nusantara PGRI Kediri, 2025.

Kata Kunci: Pemasaran, UMKM, Volume Penjualan, Strategi 4P

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan strategi pemasaran
dan dampaknya terhadap peningkatan volume penjualan di Kedai Nasi Pecel
Tumpang Ibu Dwi. Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif dengan
pendekatan studi kasus. Data dikumpulkan melalui observasi, wawancara, dan
dokumentasi, serta dianalisis menggunakan teknik reduksi data, penyajian data, dan
penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan strategi 4P
(produk, harga, tempat, dan promosi) berhasil meningkatkan volume penjualan
secara signifikan. Kebaruan penelitian ini terletak pada fokus analisis strategi
pemasaran di UMKM kuliner tradisional yang masih jarang dibahas, serta
memberikan rekomendasi untuk meningkatkan keberlanjutan usaha di era
persaingan yang ketat. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan bagi pelaku

UMKM lainnya dalam mengembangkan strategi pemasaran yang efektif.

Adapun rekomendasi untuk Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi dalam
upaya meningkatkan volume penjualan yaitu dengan mendaftarkan usaha tersebut
di platform seperti Gojek, Gofood, Shopeefood guna meningkatkan visibilitas dan
volume penjualan. Dengan adanya platform tersebut untuk memperluas jangkauan

pelanggan baru.
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BAB 1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang
Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan pilar ekonomi

di setiap negara di seluruh dunia. UMKM berfungsi sebagai dasar
perekonomian negara dengan memberikan pendapatan dan menciptakan
banyak lapangan kerja untuk sejumlah besar orang di berbagai belahan dunia
(Pamungkas et al., 2022).

Seiring dengan pesatnya pertumbuhan sektor UMKM, tantangan yang
dihadapi para pelaku bisnis semakin rumit. Persaingan di sektor bisnis semakin
meningkat. Oleh 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 menciptakan 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
pelaku 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 keinginan mereka melalui
penciptaan tawaran dan pertukaran bebas barang serta jasa yang memiliki nilai
dengan orang lain (Rauf, 2021). Pemasaran merupakan sebuah proses yang
melibatkan aspek sosial dan manajerial, di mana individu serta kelompok
memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka melalui penciptaan, penawaran,

dan pertukaran hal-hal yang memiliki nilai bagi satu sama lain (Hidayah et al.,

15



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 efektif. Strategi pemasaran
merupakan suatu proses yang mengarahkan organisasi dalam memanfaatkan
peluang pasar yang luas guna mendorong peningkatan penjualan serta
mencapai keunggulan yang diinginkan (Yuliani, 2021).

Strategi pemasaran dibutuhkan untuk 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).
Manajemen pemasaran merupakan serangkaian tindakan yang mencakup
penelitian, perencanaan, serta pengaturan cara bisnis berhubungan dengan
konsumennya untuk mendatangkan pendapatan. Dengan pendekatan
pemasaran yang tepat dan sesuai dengan audiens yang dituju, tentunya akan
sangat mendukung dalam memasarkan barang-barangnya (Luthfi Adela et al.,
2024). Penerapan strategi pemasaran yang sesuai memungkinkan para
pengusaha untuk lebih mengerti kebutuhan dan harapan konsumen, sehingga
barang yang dijual bisa lebih sesuai dan memiliki nilai lebih di mata pelanggan.
Ini juga bermanfaat dalam merumuskan kebijakan harga yang bersaing,
memilih saluran distribusi yang efektif, serta merancang promosi yang sukses.

Rencana pemasaran yang disusun dengan baik tidak hanya berpengaruh pada
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peningkatan penjualan, tetapi juga terhadap kesetiaan pelanggan dalam jangka
waktu yang panjang.

Industri kuliner memiliki potensi yang sangat menjanjikan, baik dalam
bentuk usaha jajanan oleh-oleh 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.

Di setiap perusahaan serta usaha mikro, kecil, dan menengah, pasti
terdapat beragam pendekatan untuk mengembangkan usaha agar dapat
memenuhi tujuan yang diharapkan. Salah satu hal yang termasuk di dalamnya
adalah strategi pelayanan yang unggul, yakni produk atau jasa, yang dijual
dengan imbalan uang dalam periode tertentu biasanya dikenal sebagai volume
penjualan (Nadya et al., 2020). Alasan mengapa penting untuk memiliki
rencana pemasaran adalah karena persaingan saat ini semakin ketat, dan hal ini
dapat membantu atau bahkan mendorong pertumbuhan bisnis yang sedang
dijalankan. Maka dari itu, jika sebuah perusahaan atau organisasi tidak
menetapkan strategi pemasaran yang benar dan sesuai, maka usaha yang
mereka jalankan tidak akan mampu bertahan dan berkembang dengan baik.
Dengan demikian, setiap perusahaan perlu menemukan metode dan rencana
yang tepat agar akhirnya mampu bersaing dan merebut bagian pasar yang
tersedia.

Nasi tumpang khas Kediri menjadi simbol nyata dari warisan tradisional
yang berhasil dijaga dan diwariskan antar generasi, sehingga mampu bertahan
selama lebih dari dua abad (Hamidah, 2023). Nasi pecel tumpang merupakan
hidangan tradisional yang umum. 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 meningkat, apalagi
banyak usaha rumahan dan pedagang kaki lima yang turut serta dalam bidang
kuliner penjual Nasi Pecel Tumpang. Persaingan yang ketat antar pelaku usaha

memberikan dampak signifikan bagi perusahaan, sehingga dibutuhkan
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penerapan strategi pemasaran yang efektif untuk membangun dan
mempertahankan keunggulan bersaing (Nopriyantoro et al., 2023). Dengan
semakin banyaknya pesaing yang menawarkan produk serupa, dibutuhkan
strategi berbeda melalui inovasi produk. Inovasi tersebut dapat secara
berkelanjutan memengaruhi keputusan konsumen dalam memilih suatu merek,
yang pada akhirnya berdampak pada peningkatan volume penjualan
(Novitasari & Ratnanto, 2023). Inovasi produk ini dapat mencakup berbagai
aspek seperti rasa, kemasan, warna, aroma, maupun logo, yang semuanya bisa
diperbarui tanpa harus menghilangkan identitas khas dari brand yang telah
dimiliki perusahaan. Kunci utama untuk memastikan keberhasilan usaha kecil
dan menengah dalam menghadapi persaingan yang sangat sengit di zaman
sekarang adalah kemampuan untuk menjalankan manajemen dengan efektif
(Hariyono et al., 2023). Pengusaha skala kecil seperti UMKM memegang peran
vital dalam mendorong pertumbuhan ekonomi. Meskipun sektor mikro, kecil,
dan menengah memiliki jumlah tenaga kerja, aset, serta pendapatan yang relatif
kecil, namun dengan jumlah yang sangat banyak menjadikan UMKM sebagai
pendukung utama bagi ekonomi masyarakat (Maximillian et al., 2022).
Keberadaan usaha mikro, kecil, dan menengah yang meluas dan dapat
mengakses berbagai segmen masyarakat menjadikannya sebagai penggerak
utama ekonomi di level dasar, serta berperan dalam menciptakan peluang kerja
dan mengurangi angka pengangguran secara signifikan.

Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi telah berdiri sejak tahun 2010 dan
berlokasi di Ngronggo, 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.
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Gambar 1.1 Grafikm&)rr:"set ;i‘:’er‘"i:}uaflmanmSet;belum Strategi Pemasaran

Berdasarkan grafik rata-rata pendapatan dan jumlah porsi yang terjual
setiap hari pada Januari hingga Februari 2025, dapat dilihat bahwa penjualan
Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi masih mengalami variasi dan belum
menunjukkan kemajuan yang berarti. Omset harian berkisar antara Rp
100.000 hingga Rp128.000, dengan rata-rata porsi yang terjual mencapai 14
hingga 18 porsi per hari. Hari Minggu dan Jumat biasanya mencatat penjualan
yang paling tinggi, seringkali disebabkan oleh permintaan khusus seperti
pesanan Jumat Berkah atau para pelanggan yang datang di akhir pekan.
Penjualan pada hari-hari biasa masih tergolong minim. Ini disebabkan oleh
ketidakadaan strategi pemasaran yang jelas dan terencana. Promosi yang
dilakukan masih mengandalkan cara tradisional dari mulut ke mulut, tanpa
adanya dukungan dari media sosial ataupun tampilan kedai yang menarik.
Selain itu, tidak ada inovasi baik dalam produk maupun layanan yang bisa
mendorong peningkatan jumlah pelanggan. Situasi ini menunjukkan perlunya
pengimplementasian strategi pemasaran yang lebih efektif agar kedai dapat
menarik pelanggan baru, mempertahankan pelanggan yang telah ada, serta
meningkatkan total penjualan secara keseluruhan.

Saat ini, strategi pemasaran yang digunakan Kedai Nasi Pecel
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 itu, pemasaran secara tradisional
melalui rekomendasi dari mulut ke mulut juga masih diterapkan. Namun,
upaya ini 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,
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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 tepat dapat 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 karakteristik dan
tantangan berbeda, seperti Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi. Selain itu,
penguatan strategi pemasaran melalui media digital pada UMKM kuliner di
Kediri juga telah diteliti, misalnya pada UMKM Pohsarang Pao yang
menekankan pentingnya pemanfaatan digital marketing untuk memperluas
pasar dan meningkatkan visibilitas produk (Kuswanto et al., 2025). 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
Ibu Dwi. Peneliti akan melakukan studi dan pengamatan mengenai isu yang
terjadi di daerah Kediri, khususnya di Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi,
dengan tujuan mengidentifikasi elemen-elemen kunci yang dapat merangsang
peningkatan penjualan. Penelitian ini adalah agar UMKM Kedai Nasi Pecel
Tumpang Ibu Dwi bisa memperluas cakupan pasar dan menaikkan angka
penjualannya sehingga 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 Dwi di Kota Kediri”

B. Fokus Penelitian
Berdasarkan penjabaran latar belakang tersebut, peneliti memusatkan

perhatian pada strategi pemasaran yang diterapkan guna meningkatkan volume
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penjualan pada Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi di Kota Kediri untuk
meningkatkan volume penjualan, memperluas pangsa pasar, dan menciptakan

citra yang kuat di tengah persaingan bisnis kuliner di Kota Kediri.

C. Rumusan Masalah
Berdasarkan fokus penelitian di atas, maka pertanyaan yang dirumuskan

adalah Bagaimanakah penerapan strategi 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

strategi pemasaran diterapkan dalam rangka meningkatkan volume penjualan

pada Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi yang berlokasi di Kota Kediri.

E. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis

Hasil dari penelitian ini memberikan kontribusi teoritis dengan
membuktikan dan mengonfirmasi adanya hubungan yang signifikan antara
strategi pemasaran dan peningkatan volume penjualan, khususnya pada
konteks UMKM kuliner tradisional.

2. Manfaat Praktis
a. Bagi Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi

Hasil penelitian ini dapat membantu sebagai dasar pertimbangan
bagi pelaku usaha yaitu Kedai Nasi Pecel Tumpang Ibu Dwi dalam
menetapkan keputusan, khususnya terkait kebijakan strategi pemasaran
yang akan diterapkan di masa mendatang.

b. Bagi Peneliti

Hasil penelitian ini dapat menjadi referensi dan bahan pertimbangan
bagi peneliti selanjutnya yang ingin mengkaji lebih dalam mengenai strategi
pemasaran dalam upaya meningkatkan volume penjualan, khususnya pada
sektor UMKM.

c. Bagi Konsumen atau Masyarakat Umum
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan

wawasan bagi konsumen atau masyarakat umum mengenai pentingnya
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strategi pemasaran dalam meningkatkan kualitas layanan dan daya saing
produk UMKM, sehingga mereka dapat menjadi konsumen yang lebih
cerdas dan selektif dalam memilih produk.

d. Bagi Universitas Nusantara PGRI Kediri

Hasil penelitian ini dapat menjadi kontribusi ilmiah bagi Universitas
Nusantara PGRI Kediri dalam memperkaya khasanah penelitian di bidang
manajemen, serta menjadi referensi bagi mahasiswa lain dalam menyusun

karya ilmiah yang relevan dengan strategi pemasaran UMKM.
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