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RINGKASAN 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi peran segmentasi pasar 

dan preferensi saluran distribusi dalam meningkatkan volume penjualan Pabrik 

Tahu Purung di Kabupaten Trenggalek. Pendekatan yang digunakan 

pendekatan kualitatif eksploratif dengan metode wawancara mendalam dan 

observasi. Data dikumpulkan dari pemilik pabrik dan konsumen melalui teknik 

pemilihan informan 5R. Hasil penelitian menunjukkan bahwa segmentasi pasar 

berdasarkan karakteristik geografis, demografi, psikografi, dan perilaku 

konsumsi dapat membantu pabrik tahu mengidentifikasi target pasar utama. 

Preferensi saluran distribusi seperti pasar tradisional, toko modern, dan 

pedagang keliling memiliki peran penting dalam efisiensi distribusi produk dan 

peningkatan volume penjualan. Penggabungan kedua aspek ini berdampak 

positif pada daya saing dan keberlanjutan bisnis pabrik tahu skala kecil. Hasil 

penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan bagi pengelola Pabrik Tahu 

Purung untuk merancang strategi pemasaran yang lebih efektif dan efisien.  

 

Kata Kunci: Segmentasi Pasar, Preferensi Saluran Distribusi, Volume 

Penjualan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Kabupaten Trenggalek merupakan salah satu wilayah di Jawa Timur 

yang memiliki potensi ekonomi lokal yang kuat melalui keberadaan Usaha 

Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Berdasarkan data dari Dinas Koperasi 

dan UKM Kabupaten Trenggalek, hingga tahun 2024 terdapat lebih dari 143.000 

usaha mikro yang tersebar di seluruh kecamatan, namun baru sekitar 25.800 

usaha yang telah memiliki Nomor Induk Berusaha (NIB) secara resmi (Diskop 

UKM Trenggalek, 2024). UMKM menjadi tulang punggung perekonomian 

daerah karena mampu menyerap tenaga kerja dalam jumlah besar dan 

meningkatkan pendapatan masyarakat. Sektor perdagangan menjadi kontributor 

utama dengan menyumbang hampir 49% dari total investasi mikro di Trenggalek 

atau senilai Rp 281,8 miliar. Pemerintah daerah pun terus memberikan dukungan 

melalui pelatihan, bantuan modal, serta fasilitasi pemasaran digital dan legalitas 

usaha. 

Meskipun memiliki kontribusi yang besar, UMKM di Trenggalek juga 

menghadapi tantangan serius, seperti keterbatasan akses pasar, kesulitan 

distribusi, dan rendahnya daya saing produk lokal. Namun, seiring dengan 

meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap produk lokal, UMKM semakin 

terdorong untuk berinovasi dan meningkatkan kualitas. Sektor makanan 

tradisional menjadi salah satu yang paling menjanjikan karena berbasis pada 

kearifan lokal dan bahan baku yang mudah dijangkau. Dengan strategi 

pemasaran dan distribusi yang tepat, UMKM seperti produsen tahu dapat 

memanfaatkan potensi pasar lokal yang besar. Oleh karena itu, penguatan 
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kapasitas UMKM menjadi agenda penting dalam mendukung pertumbuhan 

ekonomi daerah yang berkelanjutan. 

Tahu merupakan salah satu makanan tradisional Indonesia yang dibuat 

dari sari kedelai melalui proses pengendapan dan pencetakan. Tahu memiliki 

kandungan protein nabati yang tinggi, rendah lemak, dan menjadi sumber gizi 

yang ekonomis bagi masyarakat (Riyadi & Pramono, 2022). Di Indonesia, tahu 

telah menjadi konsumsi harian berbagai kalangan karena selain bergizi juga 

fleksibel dalam pengolahan. Tahu mudah ditemukan di pasar tradisional maupun 

modern dalam berbagai bentuk, seperti tahu putih, tahu goreng, hingga tahu isi. 

Keberadaannya yang merakyat menjadikan tahu bukan sekadar produk pangan, 

tetapi juga bagian dari identitas kuliner nasional. 

Produksi tahu di Trenggalek tersebar di berbagai kecamatan dan menjadi 

salah satu sektor UMKM unggulan, terutama di wilayah semi-pedesaan seperti 

Panggul, Pogalan, dan Gandusari. Produk tahu Trenggalek dikenal karena rasa 

yang gurih, tekstur yang padat, dan tanpa bahan pengawet, menjadikannya 

pilihan utama bagi konsumen yang mengutamakan kualitas (Prasetyo et al., 

2023). Usaha tahu di Trenggalek umumnya dikelola oleh keluarga dan 

dijalankan secara turun-temurun, yang menunjukkan bahwa industri ini telah 

berakar kuat dalam budaya lokal. Dengan ketersediaan bahan baku kedelai lokal 

dan pasar yang luas, tahu di Trenggalek memiliki potensi besar untuk terus 

berkembang. Meskipun demikian, tantangan seperti distribusi dan pemasaran 

masih menjadi hambatan yang perlu diatasi. 

Tahu Purung merupakan salah satu produk unggulan dari Dusun Purung, 

Kecamatan Panggul, yang diproduksi oleh UMKM lokal dengan skala rumah 

tangga yaitu Pabrik Tahu Purung. Produk ini memiliki cita rasa khas dan kualitas 

yang konsisten, sehingga banyak diminati oleh konsumen di wilayah Kecamatan 

Panggul dan sekitarnya. Keunikan Tahu Purung terletak pada penggunaan bahan 

baku alami, proses produksi tradisional, dan tidak menggunakan pengawet, yang 

membuatnya lebih disukai oleh konsumen yang sadar akan kesehatan. 

Popularitas Tahu Purung juga mencerminkan potensi pasar yang dimiliki oleh 
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produk-produk lokal di Trenggalek, yang menjadi daya tarik tersendiri dalam 

konteks pemasaran tradisional. 

Permasalahan yang ditemukan pada saat observasi awal oleh peneliti 

adalah Pabrik Tahu Purung merupakan salah satu industri yang mengalami 

fluktuasi penjualan dengan data internal yang diperoleh menunjukkan adanya 

penurunan sebesar 15% dalam 3 bulan terakhir. Permasalahan tersebut 

menunjukkan adanya tantangan dalam menjaga kestabilan volume penjualan. 

Langkah untuk mengatasi permasalahan tersebut, diperlukan strategi pemasaran 

yang mampu menjawab kebutuhan pasar secara tepat. Salah satu strategi yang 

dapat digunakan adalah penerapan segmentasi pasar yang jelas dan pemilihan 

saluran distribusi yang tepat. Segmentasi pasar memungkinkan pelaku usaha 

memahami dan mengelompokkan konsumen berdasarkan karakteristik tertentu, 

seperti lokasi, usia, pendapatan, gaya hidup, dan kebiasaan konsumsi (A.S & 

Ali, 2025). Dengan pemahaman tersebut, produsen dapat menyusun strategi 

pemasaran yang lebih terarah sesuai dengan target pasarnya. Di sisi lain, saluran 

distribusi yang tepat sangat penting untuk memastikan produk dapat sampai ke 

tangan konsumen dengan cepat dan dalam kondisi baik, terutama karena tahu 

termasuk produk makanan yang mudah rusak. 

Kombinasi antara segmentasi pasar dan saluran distribusi yang sesuai 

merupakan fondasi penting dalam upaya meningkatkan volume penjualan. 

Tanpa segmentasi pasar yang tepat, promosi dan penawaran produk dapat 

menjadi tidak efektif karena tidak sesuai dengan kebutuhan atau preferensi 

konsumen (Novyanti et al., 2025). Begitu pula dengan pemilihan saluran 

distribusi, jika tidak sesuai, dapat menyebabkan keterlambatan, kerusakan 

produk, atau bahkan kehilangan potensi pasar (Khairi et al., 2024). Oleh karena 

itu, strategi pemasaran melalui pendekatan segmentasi dan distribusi menjadi 

sangat penting untuk diterapkan oleh pelaku UMKM, termasuk Pabrik Tahu 

Purung. 

Volume penjualan menjadi salah satu indikator utama keberhasilan suatu 

usaha karena mencerminkan efektivitas strategi pemasaran dan daya saing 
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produk di pasar (Wulansari et al., 2024). Teori volume penjualan dalam 

penelitian ini merujuk pada Kotler dan Keller (2009), yang menjelaskan bahwa 

volume penjualan mencerminkan hasil dari efektivitas bauran pemasaran dan 

menjadi indikator utama dalam mengevaluasi kinerja penjualan suatu 

perusahaan. Volume penjualan yang tinggi menunjukkan adanya permintaan 

pasar yang stabil dan strategi pemasaran yang tepat sasaran. Sebaliknya, 

penurunan volume penjualan dapat menjadi tanda adanya masalah dalam 

distribusi, segmentasi pasar, atau ketidaksesuaian produk dengan kebutuhan 

konsumen. Oleh karena itu, pemahaman terhadap faktor-faktor yang 

memengaruhi volume penjualan sangat penting dalam merancang strategi 

pemasaran yang berkelanjutan, termasuk pada usaha tahu lokal seperti Tahu 

Purung. 

Segmentasi pasar merupakan suatu strategi dengan mengelompokkan 

pasar suatu produk yang bersifat heterogen menjadi unit-unit pasar yang bersifat 

homogen (Wahyu & Lailatunnikmah, 2022; Tohari et al., 2024). Teori 

segmentasi pasar yang digunakan dalam penelitian ini merujuk pada pendapat 

Kotler dan Keller (2016), yang menyatakan bahwa segmentasi pasar adalah 

kegiatan membagi pasar menjadi kelompok-kelompok yang berbeda yang 

memiliki kebutuhan, karakteristik, atau perilaku yang berbeda dan yang 

mungkin memerlukan produk atau bauran pemasaran yang berbeda. Pada 

penelitian ini, segmentasi pasar difokuskan pada pengelompokan konsumen 

berdasarkan aspek karakteristik geografis, demografi, psikografi, dan perilaku 

konsumsi. Aspek tersebut berguna Menyusun strategi pemasaran yang efektif 

agar dapat terus menarik konsumen yang banyak sehingga dapat memberikan 

dampak volume penjualan yang meningkat. Apabila suatu perusahaan tidak 

mengklasifikasikan suatu segmen atau kelompok, maka sulit untuk memenuhi 

target perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan.  

 Saluran distribusi merupakan perantara yang memfasilitasi perpindahan 

produk atau yang akan ditawar dari produsen ke konsumen (Nazmi, 2021). Teori 

saluran distribusi dalam penelitian ini mengacu pada Rosenbloom (2013), yang 
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menjelaskan bahwa saluran distribusi adalah sistem organisasi yang saling 

tergantung dan terlibat dalam proses membuat suatu produk atau jasa tersedia 

untuk digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen atau pengguna bisnis. 

Peningkatan volume penjualan dalam suatu perusahaan juga memerlukan 

saluran distribusi untuk menghubungkan barang atau menyalurkan barang dari 

produsen ke konsumen (Arif & Sismar, 2024). Hal tersebut penting dalam suatu 

perusahaan karena pola distribusi produk memiliki peran dalam mempengaruhi 

banyak suatu produk yang akan dijual. Pemilihan saluran distribusi yang efektif 

dapat menjadi keberhasilan suatu perusahaan. Jika pemilihan saluran distribusi 

memiliki kesalahan maka akan mengakibatkan suatu perusahaan sulit untuk 

mencapai target penjualan produk.  

Upaya untuk mengoptimalkan strategi pemasaran, pemahaman terhadap 

preferensi saluran distribusi konsumen menjadi aspek yang sangat krusial. 

Preferensi saluran distribusi meliputi analisis pola pilihan konsumen di berbagai 

saluran distribusi, seperti pasar tradisional, toko modern atau pembelian 

langsung ke pabrik (Muchlisa & Surianto, 2021; Anas et al., 2023). Dengan 

demikian, segmentasi pasar dan saluran distribusi berkaitan erat dengan 

peningkatan volume penjualan, sehingga penelitian ini memberikan pendekatan 

eksploratif yang digunakan sebagai strategi pengambilan keputusan oleh Pabrik 

Tahu Purung. 

Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa strategi segmentasi pasar 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keberhasilan suatu produk pasar. 

Studi tentang segmentasi pasar menunjukkan bahwa semakin tinggi segmentasi 

pasar, maka semakin tinggi pula tingkat penjualan (Telaumbanua et al., 2024; 

Evdokimova, 2021). Selain itu, penelitian terkait saluran distribusi 

mengungkapkan bahwa saluran distribusi berpengaruh positif terhadap volume 

penjualan (Arohman et al., 2019). Namun, penelitian sebelumnya belum secara 

khusus menggabung peran segmentasi pasar dengan preferensi saluran 

distribusi, terutama dalam konteks pabrik tahu, khususnya di daerah lokal seperti 

Trenggalek. Hal ini menjadikan kebaruan penelitian ini dengan mengembangkan 
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model terpadu yang menghubungkan kedua aspek tersebut dalam konteks pabrik 

tahu tradisional. Pendekatan ini memungkinkan pemahaman yang lebih 

komprehensif tentang bagaimana kedua aspek tersebut dapat berperan dalam 

meningkatkan volume penjualan. 

Prioritas Pabrik Tahu Purung adalah menyesuaikan diri dengan 

kebutuhan dan kebiasaan konsumennya. Hal ini tidak hanya mendukung 

peningkatan volume penjualan, tetapi juga membantu bisnis untuk memperkuat 

posisinya di pasar lokal serta bersaing dengan produk sejenis di tengah tantangan 

pasar yang semakin dinamis. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan wawasan untuk menyusun strategi keberlanjutan Pabrik Tahu 

Purung. Melalui kajian ini, penelitian ini berupaya untuk menggali lebih dalam 

bagaimana segmentasi pasar lokal dan preferensi distribusi dapat dioptimalkan 

untuk menghadapi tantangan seperti fluktuasi penjualan. Selain itu, integrasi 

antara kedua strategi ini diproyeksikan dapat mendukung keberlanjutan bisnis, 

terutama dalam menghadapi persaingan dengan produk sejenis di daerah 

setempat. 

 

B. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang permasalahan, tujuan penelitian yang 

dirumuskan sebagai berikut: 

1. Mendeskripsikan praktik segmentasi pasar yang diterapkan Pabrik Tahu 

Purung. 

2. Menggali preferensi saluran distribusi yang digunakan dalam penyaluran 

produk. 

3. Menganalisis peran segmentasi pasar dan saluran distribusi dalam 

meningkatkan volume penjualan.   
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