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Abstrak  

Bekti Nita Ayu Riswanda: Strategi Pemasaran Pada UMKM Family Cookies 

Trenggalek dalam Meningkatkan Penjualan 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, UMKM Family Cookies, Penjualan 

 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh adanya produk olahan yang sejenis sehingga 

menyebabkan semakin ketatnya persaingan usaha, maka setiap pelaku usaha 

dituntut untuk memberikan strategi pemasaran yang tepat. Perusahaan yang 

melakukan strategi pemasaran dengan tepat, maka menjadi efektif agar tujuan usaha 

tercapai dengan baik. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk membahas mengenai 

apa saja yang tercantum dalam rumusan masalah. Batasan masalah pada penelitian 

ini adalah fokus pada strategi pemasaran dan inovasi produk pada UMKM Family 

Cookies Trenggalek dalam meningkatkan penjualannya. Penelitian ini 

menggunakan jenis penelitian kualitatif dengan menggunakan pendekatan studi 

kasus, sumber data yang diperoleh dari informasi, situasi lokasi, dan dokumentasi. 

Teknik pengumpulan data dengan menggunakan wawancara, observasi dan 

dokumentasi. Hasil penelitian ini adalah sebagai berikut ini: 1) Dalam melakukan 

strategi pemasaran UMKM Family Cookies menggunakan bauran pemasaran 

(Marketing Mix) 4P yang merupakan strategi produk (product), strategi harga 

(price), strategi pemasaran (promotion) dan strategi tempat (place). 2) Strategi 

pemasaran yang diterapkan oleh UMKM Family Cookies sudah baik, karena jika 

dilihat dari segi inovasi adalah dengan memberikan inovasi terhadap produksi 

cookies. Dari segi harga adalah dengan menggunakan harga rendah dan tetap 

mempertahankan kualitas bahan baku. Dari segi promosi adalah dengan 

menggunakan media sosial seperti Instragram, Facebook ads, Website dan 

pendistributoran.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat tetap hidup dan 

berkembang, tujuan tersebut hanya dapat dicapai melalui usaha 

mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba 

perusahaan. Usaha ini dapat dilakukan apabila perusahaan dapat 

mempertahankan dan meningkatkan penjualannya, melalui usaha mencari 

dan membina langganan, serta usaha menguasai pasar. Tujuan ini hanya 

dapat dicapai apabila bagian pemasaran perusahaan melakukan strategi 

yang mantap untuk dapat menggunakan kesempatan atau peluang yang ada 

di dalam pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan di pasar 

dapat dipertahankan dan sekaligus ditingkatkan. (Assauri, 2015)  

Persaingan diantara usaha-usaha yang sejenis ini membuat keadaan 

suatu pasar menjadi berubah, dimana suatu pasar ini akan berpegang kepada 

kekuatan pasar yang terletak pada pembeli dan penjualnya. Dalam hal itu setiap 

produsen ataupun pengusaha mencari sebuah peluang usaha semaksimal 

mungkin untuk mencari pembeli yang mengedepankan permintaan dan minat 

dari konsumen. Terjaganya eksistensi usaha akan melihat seberapa besar dari 

kemampuan usaha dalam mendapatkan harapan pada pasar yang ada. Dengan 

adanya kondisi seperti inilah, peran dari bidang pemasaran ini menjadi tolak 

ukur dalam keberlangsungan usaha. Fungsi dari pemasaran ini tidak hanya 
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untuk keberlangsungan usaha tetapi juga untuk melihat seberapa ketatnya 

persaingan pasar. 

Pada saat ini usaha mikro kecil menengah (UMKM) telah banyak 

ditemui di berbagai daerah, oleh karena itu dalam menghadapi situasi 

persaingan yang semakin ketat dan kondisi sosial yang terus berubah, menuntut 

setiap owner UMKM selalu siap dan dapat menyesuaikan diri dalam 

mengahadapi persaingan. Mereka saling berlomba untuk menjadi yang terbaik, 

mereka berusaha memberikan pelayanan yang terbaik agar selalu mendapatkan 

kepercayaan konsumen dan selalu menghasilkan produk yang sesuai selera dan 

kebutuhan konsumen serta dengan kualitas yang terbaik.  

Bagi perusahaan strategi pemasaran sangat penting dan strategi 

pemasaran digunakan untuk mengetahui bahwa strategi yang telah ditetapkan 

oleh perusahaan dapat berjalan dengan tepat dan sesuai dengan apa yang akan 

diperjual belikan. Dengan adanya strategi yang tepat inilah akan memudahkan 

para konsumen untuk menerima produk-produk yang dihasilkan.  

Keberhasilan dari suatu usaha dapat dilihat dari bagaimana perusahaan 

dapat melakukan pemasaran terhadap produknya. Dalam hal memasarkan 

produk dibutuhkan strategi pemasaran agar dapat menciptakan  dan 

mengembangkan permintaan dari semua konsumen dan meyankinkan mereka 

bahwa produk yang dihasilkan adalah produk yang unggul. Unsur yang ada 

pada strategi pemasaran disebut dengan Marketing Mix atau yang sering 

dikenal dengan 4p yaitu, produk (product), harga (price), promosi (promotion), 

dan lokasi (place). 
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Usaha rumahan yang sekarang ini sedang mengalami kenaikan yang 

cukup pesat dalam persaingan ekonomi disektor UMKM. Merupakan suatu hal 

yang positif sebab ini akan memperbaiki perekonomian negara Indonesia 

dimasa yang akan datang. Perlu kita ketahui bahwa usaha apa saja, hal yang 

terpenting diperhatikan adalah bagaimana pemasaran yang dilakukan oleh 

usaha tersebut dari segi pemasaran secara umum. 

Family Cookies merupakan produsen kue kering yang berada di 

Kabupaten Trenggalek, tepatnya beralamatkan di RT: 01 RW: 01 Dsn. 

Ngasinan, Kel. Kelutan, Kabupaten Trenggalek. Ibu Sriwulandari inilah 

pendiri sekaligus pemilik usaha Family Cookies. Berawal dari usaha rumahan 

yang hanya coba-coba, Ibu Sriwulandari dapat mengembangkan usahanya 

yang saat ini sudah mencapai pasar nasional.  

Pada saat mendekati hari raya lebaran dan hari raya natal, pesanan kue 

kering yang diterima oleh ibu Sriwulandari ini sangatlah banyak, bahkan 

sebelum ramadhan pemilik sudah menutup pesanan. Pesanan itu datang dari 

berbagai daerah. Ibu Wulandari biasa melayani para distributor yang tersebar 

di banyak kota di Indonesia.  

Dengan peralatan yang sudah modern, dirinya bisa membuat ratusan 

kue dalam perharinya. Pihaknya menekuni membuat kue karakter sudah 

hampir 6 tahun, sehingga penjualan kue karakter hingga kini sudah sampai 

Papua, Bali, Makasar, Jakarta dan berbagai daerah lainnya. Dari sekian banyak 

kue kering yang diproduksi, kue cookies karakter kumbang buatan warga 

Kelurahan Kelutan, Kabupaten Trenggalek ini telah menjelajahi pesanan di 
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berbagai daerah di Nusantara. Selain kue karakter kumbang yang unik, juga 

terdapat kue karakter berbagai jenis buah-buahan. 

Dengan semakin meningkatnya pelaku UMKM di Trenggalek sehingga 

menimbulkan daya saing yang tinggi, terutama dengan pelaku UMKM yang 

memiliki produk dari bahan yang sama. Karena itu dengan manajemen yang 

baik, maka daya saing Family Cookies Trenggalek akan lebih unggul 

dibandingkan dengan usaha kue yang lain. Untuk itu pelaku UMKM Family 

Cookies selalu melakukan inovasi terhadap produk dan penyusunan strategi 

pemasaran yang signifikan guna meningkatkan volume penjualan.  

Oleh karna itu strategi di dalam pemasaran merupakan suatu langkah 

yang paling utama bagi pemilik usaha, sebab di dalam strategi itulah suatu 

langkah perusahaan untuk mencapai tujuannya. Saat ini yang menjadi 

fenomena yang dapat menarik perhatian peneliti dan bisa juga menarik 

perhatian orang lain ialah maraknya keluar berbagai macam produk olahan 

rumahan yang telah di pasarakan di media social. Dan dengan adanya kekreatif 

annya dalam membuat atau memproduksi kue se menarik mungkin untuk 

menarik perhatian konsumen terkhusus bagi pecinta kuliner atau makanan. 

Melihat semakin banyaknya inovasi-inovasi yang dihasilkan oleh 

Family Cookies di Trenggalek membuat saya tertarik untuk melakukan 

penelitian mengenai strategi yang diterapkan oleh Family Cookies. Lokasi 

pembuatan kue Family Cookies ini juga sangat strategis, sehingga diharapkan 

memudahkan peneliti mendatanginya.  
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Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan peneliti diatas, maka 

peneliti tertarik untuk meneliti dan mengambil judul penelitian “STRATEGI 

PEMASARAN PADA UMKM FAMILY COOKIES TRENGGALEK 

DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN” 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis terlebih dahulu membuat 

batasan rumusan masalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan pada UMKM Family 

Cookies Trenggalek dalam meningkatkan penjualan? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini yaitu: 

1. Untuk menganalisis strategi pemasaran pada UMKM Family Cookies 

Trenggalek dalam meningkatkan penjualan. 

 

D. Batasan Masalah 

Adanya batasan masalah pada penelitian ini adalah untuk menghindari 

adanya batasan yang tidak terkendali. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

membahas mengenai apa saja yang tercantum dalam rumusan masalah. 

Batasan masalah pada penelitian ini adalah fokus pada strategi pemasaran dan 

inovasi produk pada UMKM Family Cookies Trenggalek dalam meningkatkan 

penjualannya. 



6 

 

 

E. Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian yang dilakukan oleh peneliti ini nantinya diharapkan 

dapat memberikan manfaat bagi semua pihak. Berikut ini penjelasan mengenai 

manfaat dari adanya penelitian ini yaitu sebagai berikut: 

1. Secara Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi khususnya bagi 

dunia akademik dalam menambah teori, wawasan dan bahan kajian untuk 

mengembangkan ilmu pengetahuan terkait dengan strategi pemasaran dan 

dalam meningkatkan volume penjualan. 

2. Secara Praktis 

a. Bagi perusahaan yang diteliti 

Bagi perusahaan dapat dijadikan sebagai pengambilan kebijakan dan 

pertimbangan untuk UMKM Family Cookies Trenggalek. 

b. Bagi akademik 

Bagi akademik, penelitian ini dapat digunakan untuk bahan penelitian 

selanjutnya guna dapat menambah wawasan dan informasi guna 

menambah kepustakaan dengan upaya untuk mengembangkan 

keilmuan dan digunakan untuk menambah bahan kajian. 

c. Bagi Penulis 

Melalui penelitian ini, diharapkan dapat memberikan wawasan 

peneliti mengenai strategi pemasaran dan dapat mengembangkan 

kemampuan peneliti dalam melakukan penelitian ilmiahnya. 

d. Peneliti Selanjutnya 
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Bagi peneliti selanjutnya, penelitian ini dapat menambah referensi 

bagi peneliti yang akan datang. Diharapkan peneliti selanjutnya dapat 

meningkatkan kemampuan dalam melakukan penelitian ilmiah yang 

dapat menambah pengetahuan tentang strategi pemasaran. 

 

F. Penegasan Istilah 

Dalam upaya memahami judul penelitian tentang “Strategi 

Pemasaran Pada UMKM Family Cookies Trenggalek Dalam 

Meningkatkan Penjualan” ini, perlu memberikan penegasan sebagai berikut: 

1. Penegasan Konseptual 

a. Strategi merupakan suatu konsep yang digunakan untuk mendapatkan 

tujuan dari setiap organisasi maupun usaha. 

b. Pemasaran merupakan aktivitas antara pembeli dan penjual yang 

digunakan untuk mendapatkan barang yang inginkan dengan 

menciptakan produk yang memiliki nilai tukar, sehingga antara 

individu maupun kelompok dapat mempertukar barangnya. 

c. Penjualan merupakan suatu aktivitas yang dilakukan oleh pembeli, 

penjual yang memberikan petunjuk pada pembeli untuk 

menyesuaianikeinginan dengan hasil barang yang telah dipesan oleh 

penjual serta menyepakati sebuah janji dari harga yang diberikan oleh 

kedua belah pihak dimana mereka sehingga mereka memiliki 

keuntungan. 
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d. UMKM Family Cookies merupakan produsen kue kering yang ada di 

Kabupaten Trenggalek. 

2. Penegasan Operasional 

Secara operasional penelitian ini menggunakanbpenelitian 

kualitatifddengan memfokuskan pada strategi pemasaran pada UMKM 

Family Cookies dalam meningkatkan penjualan. Strategi pemasaran 

merupakan tujuan, kebijakan ataupun aturan yang dijadikan oleh 

pengusaha untuk menentukan arah usaha pemasaran dari waktukke waktu. 

Maksud dari judul Strategi Pemasaran dan Inovasi Produk Pada 

UMKM Family Cookies Trenggalek Dalam Meningkatkan Penjualan 

adalah upaya peneliti untuk mengetahui dan menganalisis bagaimana 

Strategi pemasaran pada UMKM Family Cookies Trenggalek dalam 

meningkatkan penjualannya. 
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