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RINGKASAN

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi strategi pemasaran,
kondisi lingkungan internal dan eksternal serta menganalisis strategi yang paling
efektif dalam meningkatkan penjualan. Penelitian ini menggunakan penelitian
kualitatif dengan menggunakan peneliti sebagai alat penting untuk mengumpulkan
dan menafsirkan data. Metode pengumpulan data ini meliputi studi dokumentasi,
wawancara, dan observasi langsung.

UD Sholeh Jaya telah berhasil membangun citra merek beras yang kuat dan
dipercayai di kalangan masyarakat dengan strategi distribusi langsung dan tidak
langsung. Sementara itu, UD Sholeh Jaya menghadapi kondisi internal yang
mencakup keunggulan seperti merek yang terkenal, kualitas produk yang baik, dan
fleksibilitas dalam ukuran kemasan, tetapi juga menghadapi tantangan seperti
kurangnya promosi online dan fluktuasi harga beras. Secara eksternal, perusahaan
memiliki peluang dalam permintaan yang besar akan beras dan dukungan
konsumen yang loyal, namun harus menghadapi ancaman dari persaingan yang
ketat dan fluktuasi harga beras akibat faktor musiman.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Menjalankan bisnis pertanian dianggap sebagai bisnis yang
pesaingnya cukup tinggi. Padi yang merupakan tanaman pangan yang
diolah menjadi beras sebagai bahan pokok bagi masyarakat Indonesia
merupakan salah satu contoh bagaimana sektor pertanian dapat berkembang
menjadi bisnis yang menguntungkan (Dwiastuty et al., 2020). Peran sektor
pertanian dalam pertumbuhan negara agraris seperti Indonesia,
mencerminkan ketergantungan masyarakat pada sektor primer, terutama di
bidang pertanian, yang merupakan bagian terbesar dari ekonomi negara dan
daerah (Dewi et al., 2022). Untuk memastikan produk yang dijual laku di
pasaran dan mampu bersaing, perusahaan tersebut perlu memiliki strategi
pemasaran yang efektif (Prima & Ernestivita, 2023). Meningkatkan
penjualan yaitu dengan proses atau upaya yang dilakukan untuk menambah
jumlah produk atau jasa yang terjual dalam periode waktu tertentu
(Putapang & Leksono, 2023)

Sektor pertanian memainkan peran penting dalam kehidupan
manusia. Karena fakta bahwa Indonesia adalah negara agraris yang sangat
bergantung pada sektor pertanian, masalah pertanian tetap menjadi
tantangan terkait pembangunan ekonomi. (Permadi et al., 2023). Petani
Indonesia mendominasi industri pertanian dengan pertanian tanaman seperti

(tanaman perkebunan, dan budidaya tanaman). Dari perspektif ilmiah,



setiap upaya sektor pertanian memiliki alasan yang sama. Tentang
pekerjaan pertanian (Muhtarom et al., 2019). Beras adalah salah satu bahan
pokok utama yang dikonsumsi sebagian besar masyarakat Indonesia,

yaitu produk yang berasal dari sektor pertanian. (Fahmi & Hayati, 2020).

Salah satu perusahaan beras bernama UD Sholeh Jaya berlokasi di
Desa Nglawak, Kecamatan Prambon, Kabupaten Nganjuk memproduksi
beras merek semar. Usaha ini didirikan pada tahun 2015 sebagai usaha
keluarga. Saat ini, pemiliknya bernama pak Sholeh yang setiap hari
mengawasi. Perusahaan tidak memiliki lahan pribadi, bahan baku diperoleh
dari petani yang menjual hasil panen mereka. Produk beras merek semar ini
diproduksi dan biasanya dipasarkan dan dikirim ke beberapa gudang di
daerah pagu Kediri, seperti gudang 88 pagu kediri dan gudang-gudang
lainya. UD. Sholeh Jaya selain itu juga menyediakan beras PK (pecah kulit)
untuk para penjual lokal yang ingin memproduksi beras PK (pecah kulit),
sistem strategi pemasaran beras yang ada di UD Sholeh Jaya banyak
diminati dilingkup masyarakat juga kalangan pasar, perusahaan juga
menyediakan beras dalam berbagai kemasan yang sesuai dengan kebutuhan
pelanggan, termasuk kemasan 2 kg dan 5 kg.

Menurut Sumiyati dalam penelitianya mengatakan bahwa jika
seseorang membeli barang atau jasa dari orang lain, itu disebut penjualan.
Lain secara tukar menukar sumber dana dari pihak lainnya. Penjualan

adalah bagian dari pendapatan perusahaan, semakin banyak penjualan,



semakin banyak pendapatan yang diperoleh perusahaan dari produk atau
barang yang dibuat oleh produsen dengan manajemen yang baik. Penjualan
tidak mungkin terjadi tanpa adanya bantuan orang-orang di dalamnya,

seperti penjual, agen, dan pemasaran (Sumiyati, 2021).

UD Sholeh Jaya berfokus pada distribusi beras dan peningkatan
kualitas dan produksi beras. Perusahaan bergerak di bidang bisnis ke
konsumen, yang berarti melakukan transaksi bisnis langsung dengan
konsumen. Perusahaan beroperasi di seluruh Indonesia. UD Sholeh Jaya
memiliki tujuan utama untuk menjual beras kepada semua orang. Namun,
Penjualan beras Semar menunjukkan permasalahan bisnis pada UD Sholeh
Jaya tentang menurunnya penjualan beras sekitar 30% atau 9-10 ton.
Volume penjualan beras pada Januari 2021 sebanyak 20 ton, Februari 25
ton, Maret 26 ton, April 23,5 ton, dan Mei 21 ton. Penurunan penjualan ini
disebabkan adanya pesaing yang memproduksi beras di dalam dan luar
wilayah Kabupaten Nganjuk. Pesaing UD Sholeh Jaya adalah CV Berkah
abadi, UD.Kembang pari, CV. Jaya ternama yang lokasinya tidak jauh dari
perusahaan. Produsen beras pesaing juga menjual produk beras di lokasi
yang sama, yang dapat menyebabkan pelanggan beralih tempat membeli
produk beras merek lain, sehingga dapat mempengaruhi penjualan beras

semar.

Peningkatan persaingan usaha dapat menyebabkan kesulitan
dalam memasarkan produk hasil produksi (Ningsih et al., 2021). Selain itu

kurangnya pemasaran dan promosi produk beras semar juga menyebabkan



penurunan penjualan. Promosi yang dilakukan oleh UD Sholeh Jaya untuk
beras semar hanya dari mulut ke mulut atau istilah word of mouth sehingga
kurang efektif. UD Sholeh Jaya melakukan pemasaran dengan mengunjungi
toko dan pasar di daerah Bondowoso, tetapi mereka tidak memiliki tenaga
kerja khusus dibidang pemasaran. Semua bisnis harus mengetahui
pesaingnya, termasuk lokasi produk, strategi, potensi dan kelemahan,
struktur biaya, dan kemampuan produksi. Analisis keadaan perusahaan
dibandingkan dengan pesaing diperlukan untuk membantu menentukan

sikap dan aturan masa depan.

Strategi pemasaran adalah proses yang dapat menghasilkan
keuntungan perusahaan dengan banyak peluang pasar untuk meningkatkan
penjualan dan mencapai kualitas yang diharapkan (Achiri, Laila, 2018).
Strategi pemasaran adalah pernyataan yang menunjukkan jalan ke berbagai
usaha yang penting untuk mencapai sasaran (Aziz, 2023). Pesaing di satu
sisi adalah ancaman perusahaan namun, persaingan juga membantu
perusahaan menjadi lebih kreatif dan kinerja dapat mengembangkan inovasi
yang efektif dan efisien untuk menjadi perusahaan yang dapat menerima
upayanya. Karena persaingan yang sangat ketat dan intens, perusahaan
harus lebih memperhatikan aspek pemasaran, juga dikenal sebagai
marketing (Nofiani & Mursid, 2021). Banyak penelitian tentang strategi
pemasaran yang telah dilakukan.

Penelitian ini di ambil dari Studi yang dipilih oleh penulis

berdasarkan penelitian ilmiah sebelumnya oleh (Azizah, 2020) dan (Pertiwi,



2019) membahas tentang pemasaran beras untuk meningkatkan pejualan.
Studi dari Penelitian dari (Devi, 2022) membahas tentang Strategi
pemasaran produk beras menggunakan analisis SWOT, studi lain dari
(Hariyono et al,, 2023) membicarakan strategi pemasaran untuk
memperbaiki daya saing (Fadilah, 2017). Analisis strategi pemasaran untuk

meningkatkan volume penjualan adalah subjek penelitian ini.

Analisis SWOT adalah strategi pemasaran yang populer. Ini adalah
analisis dari kekuatan, kelemahan, dan peluang internal serta lingkungan
eksternal perusahaan. Analisa SWOT melihat peluang eksternal, dan
ancaman, serta kekuatan dan kelemahan internal. Skuat, Kekurangan,
Peluang, dan Ancaman disebut SWOT. SWOT digunakan sebagai model
untuk menilai keuntungan perusahaan dan berorientasi non-profit dengan
tujuan utama untuk mempelajari kondisi organisasi secara lebih mendalam
(Rangkuti, 2018).

Penulis ingin meneliti lebih lanjut tentang topik dalam karya ilmiah
ini mengingat betapa pentingnya strategi pemasaran yang bertujuan untuk
meningkatkan jumlah penjualan perusahaan. Melihat pemasarannya sebagai
cara untuk meningkatkan produksi beras, jadi penelitian ini difokuskan
tentang strategi pemasaran dan meningkatkan penjualan dengan judul
"STRATEGI PEMASARAN BERAS SEMAR DALAM

MENINGKATKAN PENJUALAN".



B. Tujuan Penelitian

Untuk mengetahui strategi pemasaran beras UD Sholeh Jaya,
langkah awal yang perlu diambil adalah untuk mengetahui kondisi
lingkungan dalam dan luar UD Sholeh Jaya. Hal ini penting karena faktor-
faktor seperti pasar lokal, pesaing, dan tren konsumen dapat memengaruhi
efektivitas strategi pemasaran. Setelah mendapatkan pemahaman yang
komprehensif tentang lingkungan tersebut, langkah selanjutnya adalah
menganalisis strategi yang paling efektif dalam meningkatkan penjualan
UD Sholeh Jaya. Dengan demikian, pemahaman mendalam tentang kondisi
pasar dan kekuatan pesaing akan memungkinkan pengembangan strategi
pemasaran yang tepat sasaran dan berdampak tinggi bagi pertumbuhan

bisnis UD Sholeh Jaya.
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