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RINGKASAN

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang
diterapkan oleh UMKM Keripik Rindi Rizqi di Kabupaten Nganjuk dalam
upaya meningkatkan daya saingnya di pasar industri makanan ringan.
Pendekatan yang digunakan adalah kualitatif dengan metode studi kasus,
sedangkan data diperoleh melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi.
Narasumber dalam penelitian ini meliputi pemilik usaha, karyawan, dan
pembeli untuk mendapatkan gambaran menyeluruh terkait praktik pemasaran
yang dijalankan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa UMKM Keripik Rindi Rizqi
menerapkan strategi bauran pemasaran 4P, yaitu produk, harga, tempat, dan
promosi. Produk yang ditawarkan berkualitas tanpa bahan pengawet, harga
bersaing, distribusi dilakukan melalui toko modern, serta promosi dilakukan
lewat bazar dan media sosial. Keunggulan dalam kualitas, harga bersaing, dan
keunikan produk memperkuat posisi UMKM di industri makanan ringan.
Strategi ini berhasil meningkatkan visibilitas produk dan loyalitas pelanggan,
sekaligus memperkuat posisi usaha di tengah persaingan.

Secara teoritis, penelitian ini memperkaya literatur mengenai strategi
pemasaran UMKM, khususnya terkait penerapan bauran pemasaran 4P.
Keempat elemen tersebut terbukti saling berkaitan dan efektif dalam
menjawab kebutuhan pasar serta meningkatkan daya saing. Secara praktis,
temuan ini dapat menjadi acuan bagi pelaku UMKM lain dalam merancang
strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran dan efisien.

Namun, keterbatasan penelitian terletak pada fokus terhadap satu
UMKM saja, sehingga hasilnya belum dapat digeneralisasi. Oleh karena itu,
disarankan adanya penelitian lanjutan dengan cakupan yang lebih luas dan
pendekatan metode yang beragam untuk memperoleh pemahaman yang lebih

mendalam dan menyeluruh.
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BABI
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan sektor
penting dalam perekonomian Indonesia. Usaha mikro, kecil, dan menengah
(UMKM) ialah bagian yang cukup besar dalam perekonomian negara, karena
sangat berperan untuk meningkatkan perekonomian masyarakat (Vinatra et al.,
2023). Keberadaan UMKM berperan sebagai pilar utama dalam penciptaan
lapangan kerja dan peningkatan kesejahteraan masyarakat, terutama di daerah
pedesaan. Berdasarkan data Kementerian Koperasi dan UKM, pada tahun 2020
tercatat sekitar 64,2 juta unit UMKM di Indonesia (Farras Nasrida et al.,
2023).UMKM juga harus mampu menghadapi tantangan global seperti
peningkatan inovasi produk dan jasa, pengembangan SDM dan teknologi
serta perluasan akses pemasaran sehingga dapat menambah nilai jual
UMKM dalam  bersaing dengan produk-produk luar yang semakin
mendominasi (Ridwan Zaelani, 2019). Salah satu UMKM yang berada di
daerah Nganjuk adalah UMKM Rindi Rizqi, yang memproduksi berbagai
macam keripik berbahan baku lokal seperti singkong, talas, pisang, tempe dan
sukun. Meskipun produk-produk ini memiliki kualitas dan variasi yang
menarik, UMKM Rindi Rizqi menghadapi tantangan besar dalam hal
pemasaran, terutama dalam menghadapi persaingan yang ketat. . Persaingan
industri makanan dan minuman semakin kompetitif saat ini (Prakasa Hasibuan
et al., 2024).

Tabel 1 menunjukkan bahwa tingkat persaingan di area sekitar sangat
ketat, dengan bisnis yang beroperasi berdekatan satu sama lain. Saat ini
industri UMKM di tanah air saat ini menghadapi situasi yang demikian sulit di
tengah perubahan lingkungan bisnis yang semakin kompleks (Ulfah et al.,
2021). Untuk meningkatkan keunggulan bersaing, suatu bisnis harus
menerapkan strategi bersaing yang baik agar mampu memenangkan persaingan

industri yang semakin modern dengan adanya pasar bebas yang membuat



barang atau produk dari luar negeri dapat keluar masuk dengan bebas, selain
itu juga semakin banyak pesaing dengan bisnis sejenis sehingga persaingan
bisnis semakin ketat dan kompetitif (Pamungkas, 2024). Oleh karena itu,
sangat penting untuk mempertimbangkan dengan cermat strategi untuk
menarik pelanggan, termasuk kualitas produk, pendekatan pemasaran, dan
upaya promosi yang dioptimalkan, untuk mendapatkan keunggulan kompetitif
di sektor ini. Strategi bersaing dan kebijakan yang diterapkan harus bersinergi
agar usaha atau industri dapat mencapai hasil dan tujuan yang ditetapkan
(Anita, 2022). Dalam konteks UMKM, pemasaran memiliki peran yang krusial
karena membantu meningkatkan visibilitas produk di pasar, menarik konsumen
baru, serta mempertahankan loyalitas pelanggan. Oleh karena itu, para
pengusaha perlu terus berinovasi untuk meningkatkan keputusan pembelian
dan memenuhi kebutuhan konsumen yang terus berkembang (Mukti et al.,
2023).Bauran Pemasaran (Marketing mix)menurut Kotler dan Amstrong (2015)
adalah: “The marketing mix is the set of tactical marketing tools that the firm
blends to produce the response it wants in the target market” (Purbohastuti,
2021). Bauran pemasaran mencakup empat elemen utama, yaitu produk, harga,
promosi, dan distribusi (4P).

Tabel 1 Data Jarak Pesaing UMKM Keripik di Sekitarnya

No Nama Industri UMKM Keripik Jarak Dengan
UMKM Rindi
Rizqi
1 Keripik Sukun Singkong Pisang + 1.9 Kilometer
Pak Pur
2 Agen Keripik Tempe Barokah + 3.1 Kilometer
(Jeng Lestari)

3 Keripik 78 + 6.6 Kilometer
4 Keripik Pisang Berkah Jaya + 7.5 Kilometer
5 Keripik Tempe Rayhan + 8.4 Kilometer

Sumber: Informasi dari pemilik bisnis dan internet dalam proses (2024)
Penelitian ini berfokus pada analisis strategi pemasaran yang diterapkan

oleh UMKM Rindi Rizqi untuk meningkatkan daya saingnya di pasar.

Penelitian sebelumnya “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing

UMKM Keripik Gedebok Pisang di Blora” (Nurafni Octavia et al., 2023)



menunjukkan bahwa tantangan yang dihadapi oleh UMKM serta penerapan
bauran pemasaran (marketing mix) yang meliputi produk, harga, tempat, dan
promosi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa penggunaan e-commerce dan
promosi melalui media sosial telah berkontribusi pada peningkatan penjualan
dan keterampilan pelaku usaha. Sementara itu penelitian “Analisis Strategi
Pemasaran Dalam Upaya Peningkatan Daya Saing UMKM” (Sulistiyani &
Pratama Aditya, 2020) menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan
UMKM Keripik Pisang "Tunas" masih konvensional, terbatas pada penjualan
di toko dan kedekatan personal. Kelemahan dalam pemanfaatan media digital
juga  diidentifikasi.  Strategi yang  direkomendasikan = mencakup
mempertahankan kualitas dan harga produk, meningkatkan kerja sama untuk
memperluas pasar, serta memanfaatkan teknologi untuk promosi dan
penjualan. Penelitian “Strategi Pemasaran Syariah Dalam Meningkatkan Daya
Saing UMKM Kerupuk Desa Tlasih Tulangan Sidoarjo” (Putri & Oktafia,
2021) menjelaskan pentingnya strategi pemasaran untuk meningkatkan daya
saing UMKM, khususnya kripik pisang di Kota Metro. Dengan menggunakan
analisis SWOT, ditemukan bahwa banyak UMKM masih bergantung pada
metode pemasaran konvensional. Kendala utama adalah kurangnya informasi
pasar, yang menyulitkan mereka bersaing. Rekomendasi strategi mencakup
mempertahankan harga dan kualitas produk, menjalin kerja sama untuk
memperluas pasar, serta memanfaatkan teknologi dan media sosial untuk
promosi. Penerapan strategi ini diharapkan dapat meningkatkan daya saing
UMKM di pasar yang kompetitif. Penelitian “Analisis SWOT Sebagai Strategi
Pemasaran Dalam Meningkatkan Daya Saing” (Rahajeng et al., 2022)
menekankan pentingnya pemanfaatan kekuatan seperti ketersediaan bahan
baku berkualitas dan jaringan kerja sama, serta perlunya inovasi dan
transformasi teknologi untuk memperkuat daya saing UMKM di tengah
persaingan yang semakin ketat. Penelitian sebelumnya ‘“Analisis Strategi
Pemasaran Dalam Meningkatkan Daya Saing Perusahaan” (Romi Saputra et
al., 2023) menunjukkan bahwa strategi pemasaran melalui pendekatan bauran

pemasaran (marketing mix) yang meliputi produk, harga, tempat, dan promosi



telah memberikan kontribusi dalam meningkatkan daya saing perusahaan.
Penelitian sebelumnya “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan
Daya Saing UMKM di Kabupaten Tana Toraja” (Lando Massora et al., 2024)
menunjukkan bahwa inovasi produk yang disesuaikan dengan kebutuhan pasar
lokal merupakan strategi efektif dalam meningkatkan daya saing UMKM.
Meskipun penelitian sebelumnya telah mengidentifikasi tantangan yang
dihadapi UMKM dan pentingnya penerapan bauran pemasaran, masih terdapat
kekurangan dalam analisis spesifik terkait strategi pemasaran yang diterapkan
oleh UMKM Rindi Rizqi. Penelitian “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan
Daya Saing UMKM Keripik Gedebok Pisang di Blora” (Nurafni Octavia et al.,
2023) menunjukkan bahwa penggunaan e-commerce dan media sosial telah
membantu meningkatkan penjualan, namun tidak mengeksplorasi bagaimana
strategi tersebut diimplementasikan secara praktis di tingkat UMKM tertentu.
Di sisi lain, penelitian “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Upaya Peningkatan
Daya Saing UMKM” (Sulistiyani & Pratama Aditya, 2020) menyoroti bahwa
UMKM Keripik Pisang "Tunas" masih mengandalkan metode pemasaran
konvensional, tetapi tidak memberikan solusi konkret untuk mengatasi
kelemahan dalam pemanfaatan media digital. Selain itu, penelitian “Strategi
Pemasaran Syariah Dalam Meningkatkan Daya Saing UMKM Kerupuk Desa
Tlasih Tulangan Sidoarjo” (Putri & Oktafia, 2021) memberikan gambaran
umum tentang pentingnya strategi pemasaran, namun tidak fokus pada analisis
mendalam mengenai implementasi strategi yang berhasil dalam konteks lokal
yang spesifik, seperti yang dialami oleh UMKM Rindi Rizqi. Penelitian
“Analisis SWOT Sebagai Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Daya
Saing” (Rahajeng et al., 2022) menunjukkan efektivitas analisis SWOT dalam
merumuskan strategi pemasaran yang dapat meningkatkan daya saing UMKM,
masih terdapat kekurangan dalam menjelaskan secara mendalam bagaimana
strategi tersebut diimplementasikan secara praktis pada skala usaha mikro
seperti UMKM Rindi Rizqi. Penelitian “Analisis Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Daya Saing Perusahaan” (Romi Saputra et al.,, 2023) telah

membahas bauran pemasaran dan strategi biaya rendah, namun belum



mengkaji secara mendalam bagaimana strategi pemasaran diterapkan oleh
UMKM dalam meningkatkan daya saing, khususnya pada usaha kecil seperti
Keripik Rindi Rizqi yang memiliki keterbatasan sumber daya dan akses
teknologi. Penelitian “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Daya
Saing UMKM di Kabupaten Tana Toraja” (Lando Massora et al., 2024) telah
membahas strategi pemasaran secara umum, namun belum mengulas secara
spesifik penerapan strategi pada UMKM kecil seperti Keripik Rindi Rizqi yang
memiliki keterbatasan modal dan teknologi. Oleh karena itu, penelitian ini
berfokus pada analisis strategi pemasaran yang diterapkan oleh UMKM Rindi
Rizqi untuk meningkatkan daya saingnya di pasar, dengan mempertimbangkan
kondisi dan tantangan yang dihadapi secara lebih detail.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan menilai strategi
pemasaran yang diadopsi oleh UMKM Rindi Rizqi sekaligus memberikan
rekomendasi yang relevan untuk meningkatkan daya saing pasar mereka.
Selain itu, penelitian ini bertujuan untuk menawarkan wawasan baru tentang
penerapan bauran pemasaran yang efektif dalam konteks UMKM, yang dapat
membantu pelaku usaha dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat di
pasar global. Melalui pendekatan ini diharapkan dapat memberikan kontribusi
yang signifikan terhadap pengembangan strategi pemasaran yang lebih baik

bagi UMKM di daerah pedesaan.

B. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan penelitian, sebagai berikut :

1. Mengetahui dan menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan oleh
Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) Keripik Rindi Rizqi di Kabupaten
Nganjuk.

2. Mengetahui dan menganalisis upaya-upaya peningkatan daya saing yang
dilakukan oleh Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) Keripik Rindi
Rizqi di Kabupaten Nganjuk
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