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ABSTRAK 

Inggrit Novitasari: Strategi Inovasi Produk Keripik “ZAHA” Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Di Kabupaten Nganjuk, Skripsi, Manajemen, 

FEB UNP Kediri, 2023. 

 

Kata Kunci: strategi inovasi produk, volume penjualan, faktor penghambat dan 

pendukung 

 

Strategi inovasi produk merupakan strategi penciptaan nilai baru pada 

produk yang telah ada sebelumnya dilihat dari kemajuan fungsional produk 

seperti bagaimana isi produk tersebut, seperti apa aroma atau rasa produk, 

bagaimana kualitas dan kemasannya, hal ini dapat membawa produk selangkah 

lebih maju dari produk pesaing. 

 

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif interpretif dengan Teknik 

pengumpulan datanya menggunakan observasi, wawancara dan dokumentasi, 

tujuan penelitian ini adalah untuk menunjukkan bahwa pentingnya suatu 

perusahaan melakukan inovasi produk karena akan berpengaruh pada peningkatan 

volume penjualan. 

Hasil penelitian ini merupakan upaya perusahaan melakukan inovasi 

produk, bagaimana strategi yang diterapkan oleh perusahaan dalam melakukan 

inovasi produk dan kendala yang terjadi ketika proses realisasi pengembangan 

produk dilakukan, perusahaan akan membuat produk yang benar - benar baru atau 

membuat produk dari perbaikan produk yang sudah ada sebelumnya, karena 

inovasi merupakan salah satu kunci perusahaan untuk dapat bersaing, 

pengembangan inovasi yang berhasil akan menjadi strategi yang tepat untuk 

mempertahankan produk di pasar, pengembangan produk baru dan strateginya 

yang efektif menjadi penentu keberhasilan perusahaan. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Usaha kecil dan menengah (UMKM) merupakan salah satu bentuk 

usaha yang mampu memberikan konstribusi positif terhadap pertumbuhan 

perekonomian di Indonesia. UMKM merupakan usaha yang dilakukan oleh 

individu, kelompok badan usaha kecil, maupun rumah tangga. UMKM 

merupakan bagian yang cukup besar dalam perekonomian negara, karena 

berperan dalam meningkatkan perekonomian masyarakat, bentuk 

peningkatan penjualan produk terutama produk makanan dan minuman 

sebagai sarana membangun kreatifitas dan budaya inovasi yang masih 

belum dikembangkan, namun kreatifitas dan inovasi merupakan strategi 

yang utama. Perkembangan makanan dan minuman menjadi perhatian besar 

dari berbagai kalangan.  

Era pasar bebas membutuhkan daya saing bagi produk makanan dan 

minuman untuk mampu bertahan dalam persaingan yang semakin ketat. 

UMKM dituntut untuk memiliki perilaku memahami daya saing pasar. 

UMKM melakukan pemasaran dengan mempopulerkan kepada pelaku 

usaha makanan dan minuman mengenai peranan teknologi dalam produk, 

tujuannya agar distribusinya meluas dan mampu bersaing melayani pasar 

sasaran. Bagaimana cara memberikan informasi yang baik kepada 

konsumen dapat menjadi acuan untuk melakukan kegiatan promosi. 
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Tabel 1.1 

Data UMKM di Kabupaten Nganjuk Tahun 2019-2021 

No.  Jenis UMKM Tahun  

2019 2020 2021 

1.  Kerupuk  21 32 39 

2. Kue/Roti 25 35 40 

3. Mebel 35 38 42 

4. Konveksi 7 15 20 

5. Bata Merah 32 36 41 

6. Pande Besi 18 24 32 

7. Tahu  11 20 26 

8. Tempe  12 22 29 

9. Anyaman 24 30 37 

10. Percetakan Sablon 5 8 12 

11. Kulit  1 1 1 

12. Kayu  29 34 38 

13. Makanan dan Minuman 34 36 40 

Jumlah  254 331 397 

Sumber: Data sekunder diolah (2023) 

 

Dari data di atas, kabupaten Ngaanjuk mempunyai potensi basis 

ekonomi yang baik karena jumlah UMKM terutama usaha mikro yang ada 

di Nganjuk jumlahnya banyak. UMKM mampu terbukti kuat dalam 

menghadapi krisis ekonomi. Usaha mikro juga mempunyai perputaran 

transaksi yang cepat, yang menggunakan produksi domestik dan 

bersentuhan langsung dengan kebutuhan primer masyarakat. 

Perkembangan di dunia industri yang cukup berkembang pesat dan 

tuntutan terhadap kualitas produk maupun jasa menjadi hal yang mutlak di 

persaingan pasar, sehingga pelaku usaha dituntut berpikir kreatif dan 

inovatif terhadap produk yang akan diproduksi agar dapat menarik minat 

konsumen. Banyaknya persaingan pasar tersebut membuat para pengusaha 

membuat suatu strategi khusus untuk mengembangkan usaha yang 

dijalaninya, berbagai strategi dan cara digunakan yaitu dengan cara 
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menganalisis kebutuhan pasar, dan mengevaluasi tempat usahanya tersebut. 

Para pengusaha menganalisis berdasarkan kekuatan, kelemahan, peluang, 

dan ancaman yang terdapat di pasaran. (Nur Hayati & Nurzainul Hakimah, 

2020)  

Strategi merupakan sesuatu yang dapat digunakan oleh para pelaku 

usaha dalam menghadapi persaingan. Masuknya pesaing baru akan menjadi 

ancaman bagi UMKM makanan dan minuman dan akan mempengaruhi 

volume penjualan. Pemasaran juga berperan penting terhadap upaya 

peningkatan volume penjualan karena merupakan upaya mempertahankan 

kelangsungan hidup UMKM makanan dan minuman untuk berkembang dan 

mendapatkan laba. Kepuasan konsumen menjadi titik tolak dari aktifitas 

pemasaran yang dilakukan oleh UMKM.  

Volume Penjualan merupakan keuntungan yang didapat dari hasil 

penjualan produk yang dinyatakan dalam satuan unit atau dalam rupiah. 

Semakin besar jumlah penjualan yang dihasilkan, semakin besar 

kemungkinan laba yang akan dihasilkan. Begitu banyak cara untuk 

menambah omset penjualan, dengan demikian para pelaku usaha harus 

efektif bekerja keras dengan  berfikir kreatif dan inovatif terhadap usahanya. 

‘Keripik ZAHA’ adalah salah satu usaha mikro kecil menengah 

(UMKM) yang bergerak di bidang usaha pembuatan keripik dengan 

berbagai jenis produk di wilayah Kabupaten Nganjuk tepatnya di 

Kecamatan Baron Kabupaten Nganjuk yang berdiri pada tahun 2015. 

Perkembangan usaha produk keripik dari tahun ke tahun sangat bervariatif 
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dan kompetitif. Persaingan bisnis semakin ketat dan sulit menjadi fenomena 

yang umum terjadi, fenomena ini mengharuskan UMKM memanfaatkan 

perkembangan teknologi seperti e-commerce untuk tetap mempertahankan 

pasar. Karena persaingan di industri makanan dan minuman semakin 

bersaing, sehingga peneliti harus melakukan upaya untuk meningkatkan 

volume penjualan di UMKM ‘Keripik ZAHA’ dengan melakukan inovasi 

produk, karena orientasi pemasaran Keripik ZAHA adalah pemenuhan 

kebutuhan konsumen, sehingga semua usaha pemasaran diarahkan untuk 

membentuk dan mendorong sikap konsumen agar melakukan pembelian 

terhadap produk yang ditawarkan. 

Lingkungan bisnis akan terus mengalami perkembangan seiring 

dengan berjalannya waktu, sehingga menimbulkan masalah baru yang 

kompleks dan tentunya akan menjadi suatu ancaman bagi usaha itu sendiri.  

Persaingan bisnis sejenis merupakan salah satu persaingan UMKM. 

Berikut adalah data persaingan antara keripik ‘ZAHA’ dengan produsen 

keripik lain di Wilayah Kabupaten Nganjuk. 

Tabel 1.2 

Data Persaingan Produsen Keripik ‘ZAHA’ dengan Produsen Keripik 

Lain di Daerah Kabupaten Nganjuk 

No. Nama 

Perusahaan 

Tahun 

Berdiri 

Alamat 

Perusahaan 

Jenis 

Produk 

Harga 

Produk/Kg 

1. Keripik Trinil 2018 Desa Suru, 

Kecamatan 

Ngetos, 

Kabupaten 

Nganjuk, 

Jawa Timur 

Keripik 

Pisang 
Rp. 50.000 

Keripik 

Singkong 
Rp. 30.000 

Keripik 

Mangga 
Rp. 70.000 

 

Dilanjutkan halaman 5 
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Lanjutan halaman 4  

No. Nama 

Perusahaan 

Tahun 

Berdiri 

Alamat 

Perusahaan 

Jenis 

Produk 

Harga 

Produk/Kg 

2. Mr. Nana 

Keripik 

Pisang 

2020 Desa 

Sumbersono, 

Kec. 

Lengkong, 

Kabupaten 

Nganjuk, 

Jawa Timur 

Keripik 

Pisang Rasa 

Original 

Rp. 50.000 

Keripik 

Pisang Rasa 

Keju 

Keripik 

Pisang Rasa 

Coklat 

Keripik 

Pisang Rasa 

Green Tea 

Keripik 

Pisang Rasa 

Strawberry 

3. Keripik 

Pisang 

Srikandi 

2019 Jl. Villa 

Candimas, 

Dusun 

Ngelan, 

Desa 

Loceret, 

Kec. 

Loceret, 

Kabupaten 

Nganjuk, 

Jawa Timur 

Keripik 

Pisang 

Original 

Rp. 66.500 

Sumber: Observasi Peneliti 

Berdasarkan data pembanding diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa 

perusahaan keripik ‘ZAHA’ memiliki beberapa aspek keunggulan yakni, 1) 

Keripik ‘ZAHA’ berdiri lebih dahulu dibandingkan Keripik ‘Trinil’, ‘Mr. 

Nana’ Keripik Pisang, dan Keripik Pisang ‘Srikandi’. Keripik ‘ZAHA’ 

berdiri sejak tahun 2015, sehingga tentunya pengalaman pada proses 

produksi hingga pemasaran produk lebih banyak dan hal tersebut menjadi 

salah satu aspek berkembangnya suatu perusahaan; 2) Diversitas produk 

yang dihasilkan Keripik ‘ZAHA’ lebih banyak dibandingkan Keripik 
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‘Trinil’, ‘Mr. Nana’ Keripik Pisang, dan Keripik Pisang ‘Srikandi’. Keripik 

‘ZAHA’ memiliki beberapa jenis produk, antara lain keripik pisang, keripik 

kentang, keripik ubi ungu, keripik sukun, keripik talas, stik, dan kue ulat 

sutera. 3) Keterjangkauan harga produk yang ditawarkan kepada konsumen 

juga dapat menjadi titik unggul dari Keripik ‘ZAHA’ dibandingkan dengan 

Keripik ‘Trinil’, ‘Mr. Nana’ Keripik Pisang, dan Keripik Pisang ‘Srikandi’. 

Keripik ‘ZAHA’ memiliki range harga produk per-kilogram dibanderol 

antara Rp.50.000 hingga Rp.75.000. Harga tersebut tentu diiringi dengan 

kualitas produk serta kuantitas permintaan pasar. 

Rasa produk keripik di wilayah kabupaten Nganjuk belum bervariasi, 

dengan adanya masalah pada variasi rasa, maka pemilik usaha menemukan 

ide untuk mengembangkan varian rasa pada keripik ZAHA, dengan cita rasa 

yang identik pedas dan gurih, hal ini akan memberikan ciri khas tersendiri 

bagi UMKM ZAHA, pengembangan produk pada UMKM ZAHA dapat 

menjadi acuan untuk menarik konsumen dan diharapkan menjadi faktor 

utama yang mampu meningkatkan minat beli kons umen agar dapat 

meningkatkan volume penjualan. 

Inovasi merupakan sebuah perubahan yang mencakup dalam bentuk 

ide oleh sekelompok informasi baik intern maupun ekstern. Termasuk 

dalam hal ini bentuknya adalah melakukan perubahan dengan peningkatan 

sumber daya agar lebih produktif seperti upaya untuk menggabungkan, 

maupun melakukan konfigurasi terbaru yang berpengaruh terhadap hasil 

perhitungan untung atau rugi yang akan didapatkan dengan tujuan untuk 
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mendapat keunggulan kompetitif (Fahira, 2021). 

Ketatnya persaingan membuat UMKM ‘Keripik ZAHA’ lebih berfikir 

keras agar produknya tetap eksis di pasaran sehingga ‘Keripik ZAHA’ perlu 

mengetahui apa yang dibutuhkan oleh pasar, mampu menentukan produk 

dengan jenis dan strategi yang diinginkan. Pemanfaatan teknologi dapat 

dikembangkan untuk melakukan kegiatan promosi produk. Dengan 

fenomena yang terjadi membuat UMKM harus berfikir kritis agar dapat 

tetap mempertahankan pasar. 

Berdasarkan uraian diatas maka penulis akan melakukan penelitian 

dengan judul “STRATEGI INOVASI PRODUK KERIPIK “ZAHA” 

DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN DI 

KABUPATEN NGANJUK”. 

 

B. Fokus Penelitian 

Fokus penelitian merupakan hal yang penting dalam sebuah 

penelitian, karena fokus penelitian menyatakan pokok permasalahan yang 

menjadi pusat perhatian atau tujuan dari sebuah penelitian. Dalam penelitian 

ini yang menjadi fokus penelitiannya adalah strategi inovasi produk keripik 

dalam meningkatkan volume penjualan usaha milik bu Tri yang beralamat 

Perum baron timur blok F/3 RT 09/ RW 01, Lobesar, Baron, Kec. Baron, 

Kabupaten Nganjuk, Jawa Timur 64394. 
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C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapat diangkat permasalahan 

sebagai berikut : 

1. Bagaimana strategi inovasi produk ‘Keripik ZAHA’ dalam peningkatan 

volume penjualan di Kabupaten Nganjuk? 

2. Bagaimana faktor penghambat dan pendukung pada startegi inovasi 

produk Keripik ZAHA’ di Kabupaten Nganjuk dalam peningkatan 

volume penjualan? 

 

D. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan latar belakang masalah dan rumusan masalah di atas 

maka tujuan penelitian itu adalah untuk menganalisis : 

1. Untuk mengetahui strategi inovasi produk ‘Keripik ZAHA’ dalam 

peningkatan volume penjualan di Kabupaten Nganjuk.  

2. Untuk mengetahui faktor penghambat dan pendukung pada startegi 

inovasi produk Keripik ZAHA’ di Kabupaten Nganjuk dalam 

peningkatan volume penjualan. 

 

E. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik yang 

bersifat teoritis maupun praktis. 

1. Manfaat Teoritis 

Secara teoritis, hasil penelitian ini hendaknya memberikan manfaat 
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sebagai acuan ilmu khususnya ilmu manajemen pemasaran, dan dijadikan 

sebagai sumber informasi yang dapat dijadikan sebagai sumber informasi. 

Serta sebagai bahan pertimbangan bagi peneliti selanjutnya dalam penelitian 

sejenis. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Penulis 

          Bagi penulis sendiri hal ini merupakan salah satu syarat yang 

harus dipenuhi untuk menyelesaikan program Sarjana (S1) Program 

Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Nusantara PGRI 

Universitas Kediri. 

b. Bagi Perusahaan 

          Bagi perusahaan yang bergerak di bidang manajemen 

pemasaran sebagai bahan masukan dan pertimbangan dalam 

menyusun kebijakan untuk meningkatkan penjualan dan kemungkinan 

mempelajari strategi inovasi produk. 

c. Bagi Ilmu Pengetahuan 

          Untuk ilmu sebagai sumbangan ilmiah bagi dunia pendidikan 

khususnya dalam bidang manajemen pemasaran melibatkan analisis 

strategi inovasi produk dalam meningkatkan penjualan. 
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