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BABI

PENDAHULUAN

1.1. Latarbelakangmasalah

Bisnis merupakan sebuah kata yang sering didengaroleh

masyarakat,yangkadangdiartikansebagaikegiatanmencariuang

danmenyambunghidupdalam artiharfiahnya.Akanmenjadiimpian

mayiritas orange jika memilikibisnis sendiridan Akan menjadi

sebuahkepuasantersendiribilamemilikisebuahbisnisyangsudah

berjalan baik dan memberikan penghasilan rutin untuk setiap

bulannya.MenurutGriffin&Ebert(2013),pengertianluasdaribisnis

adalahsemuaaktivitasdanintuisimemproduksibarangdanjasa

dalam kehidupan sehari-hari,sedangkan pengertian sempitdari

bisnisadalahorganisasiyangmenyediakanbarangdanjasayang

bertujuan mendapatkeuntungan.Jadipengertian secara umum

bisnismerupakansegalabentukaktivitasmemproduksibarangdan

jasayangbertujuanuntukmemperolehkeuntungan.

Agarmempunyaibisnis,awalmulayangdilakukanseseorang

salahsatunyaadalahmendirikansuatubentukusaha.Dilihatdari

ukurannyaadabeberapamacam bentukusaha,darimulaiusaha

mikroataukecil,usahamenengah(UMKM),hinggausahabesar

(UB).Usahamikrokecildanmenengah(UMKM),adalahsalahsatu

kekuatanpendorongpalingdepandalam pembangunanekonomi
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(Bank Dunia,2005).Usaha mikro kecilmenengah atau UMKM

memegang peranan cukup signifikan yang membantu dalam

perekonomian. Dalam kontribusi tersebut terutama pada

penyerapan tenaga kerja Pada tahun 2005,Usaha mikro kecil

menengahatauUMKM diIndonesiadapatmenyerap77.678,498

ribuorangatausebesar96,77%daritotaltenagakerjayangdapat

diserapolehusahaskalakecil,menengah,danbesar(SriSusilo,

2007).Sedangkan jumlah tenaga kerja yang dapatdiserap jika

dilihatdarijumlah unitusaha dan sisimaka Usaha mikro kecil

menengahatauUMKM jauhlebihbesarjikadibandingkandengan

usahabesar.Darisisilain,penciptaannilaitambahdalam halini

bagiProdukDomestikBruto(PDB)menentukanusahabesar(UB)

jauh lebih besardaripada UMKM.Berdasarkan pada Undang-

UndangNomor20Tahun2008tentangbagaimanaUsahaMikro,

Kecil,dan Menengah (UMKM),furniture kayu,makanan dan

konveksitermasukdalam kategoriUsahaMikrodiJeparakarena

merupakan usaha produktifperorangan danatau badan usaha

peroranganyang telahmemilikikekayaanbersihdibawahlima

puluhjutarupiahyangtidaktermasuktanahdanbangunantempat

usahadanataumemilikihasilpenjualansetiaptahunnyatidaklebih

daritigaratusjutarupiah.
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Tabel1.11JumlahUnitUsahaIKM Jepara

Sumber:website BPS ProvinsiJateng dan BPS kab/kota

Jepara

Persaingan pada UMKM untuk dapat mempertahankan

pangsa pasaryang ada saatinisudah sangatketat.Sehingga

persainganyangsangatketatdapatmenyebabkanbeberapahal,

salahsatunyaadalahmakinbanyaknyaragam-ragam produkyang

diluncurkan oleh perusahaan atau produsen agar dapat

mempertahankan eksistensinya dalam dunia usaha bisnis.

Sehinggadenganadanyaketerkaitanusahauntuksurvivetersebut,

perusahaan sangatmengandalkan produk dalam mendapatkan

labaatauprofit.Olehsebabitu,makaprodukyangdirancangserta
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dimilikiperusahaanharuslahmemilikikualitasyangbaik,danjuga

wajibdikomunikasikansecaraterusmeneruskepadakonsumen.

Carainiharusselaludilakukanagarproduktetapberadadidalam

benak konsumen dan sehingga pada saat produk tersebut

dibutuhkanolehkonsumenmakaprodukdimaksudtersebutdapat

menjadipilihanutama(topofmind).

Dalam mempertahankan hidupnya produk makanan

merupakan salah satu kebutuhan hidup manusia yang paling

mendasardanmerupakankebutuhanprimerolehsetiapmanusia.

Makananselaludibutuhkanolehmanusiauntukdikonsumsisetiap

hari.Kemajuanteknologidaninformasitelahbanyakmengubah

pola hidup masyarakat, termasuk perubahan pola dalam

mengkonsumsimakanan.Sekarang inimasyarakatcenderung

memilihmengkonsumsimakananyangsiapsajidansiapmakan,

halinimenjadikan konsumsirata-rata makanan diIndonesia

tergolongtinggi.

Salahsatuprodukmakanansiapsajidansiapmakanadalah

roti.Rotimenjadisalahsatuprodukmakananyang umum dan

cukupdisukaiolehmasyaraka.Padaerasekaranginirotitelah

banyak dinikmati oleh berbagai kalangan masyarakat,mulai

masyarakat dewasa hingga manula. Sering kalirotibanyak

dikonsumsisebagaimakananpelengkapataubahkanjugasebagai

makanan penggantinasi. Sabatinidan Japarianto (2014:1)
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berpendapatbahwa,tingginyapermintaanterhadapkonsumsiroti

diIndonesiadidukung oleh pernyataan dariPetrusGandamana,

ChiefEditorBakeryMagazinedanjugaSeniorFoodConsultantdi

Baking and ChefCenter(BCC)yang mengatakan bahwadalam

sebuah risetmembuktikan,totalbelanja masyarakatIndonesia

paling banyakdigunakan untukmakanan dan minuman dengan

presentase 41,7%,kemudian disusuldengan perumahan dan

pendidikan.DilihatdaridataAsosiasiPengusahaBakeryIndonesia

atau Apabila telah menjelaskan bahwa pasarrotidan kue di

Indonesiaterusmelakukanpeningkatan.Tahun2011membuktikan

bahwapasarrotimencapaiRp27triliunsetelahitumengalami

pertumbuhansekitar15%,kemudianpadatahun2012mencapaiRp

31triliun,danpadatahun2013mengalamipertumbuhansekitar

17%.Denganadanyaprospektersebut,selaindenganmeningkatnya

minatyangberdampakterhadappermintaanmasyarakatterhadap

rotidiIndonesia,halinimerupakanpeluangbagiindustribakery

untuk berkembang.Biasanya bisnis dibidang bakery tersebut

beradapadalokasi-lokasiyangcukupstrategisyaituditengahkota

atau banyak terdapatpada pusat-pusatperbelanjaan.Tren roti

modernsekaranginimemangsudahmerajaleladikalanganwarga

kota-kota besar.Beberapa rotimodern sepertirotiEropa,roti

Belanda,rotiMeksiko,rotiOriental,danlainsebagainya,belum lagi

semakinbanyaknyabarangdanjasayangmasukdariluardampak
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globalisasi.Walaupundemikian,hasilpermintaanakanrotidankue

hasilolahanUMKM DesaBugotetaptinggaldaniniharustetap

dipertahankandandikembangkanagartidaktergeserolehproduk

luarnegeri,apalagihargarotibugoyanglowclass.Denganadanya

perkembanganzamanmenjadikanprodusendalam memproduksi

produk harus berorientasikepada pasar.Untuk dapat tetap

bertahandanberkembangprodusenharusmelakukanperluasan

pasargunamemastikanproduknyalakudipasaran.

Menurut teori David (2009, pp169-170) Strategi

pengembanganpasardilakukanketikaperusahaanmulaimencari

wilayahbaru atausaluranbaruuntukpasaryangproduknyabelum

tersentuh oleh produk tersebut.Ada beberapa pedoman agar

pengembanganpasardapatmenjadisebuahstrategiyangefektif

yaitu:

a. Bila saluran-saluran distribusi baru yang tersedia dapat

diandalkan,tidakmahal,danberkualitasbaik.

b. Bilasebuahorganisasidenganapayangdilakukannyatelah

sukses

c. Bilaterdapatpasarbaruyangbelum dijangkauataudiserap.

d. Bilasebuahorganisasimemilikitenagakerjayangdiperlukan

dan modalyang diperlukan guna mengaturoperasi-operasi

yangdiperluas.

e. Bilasebuahorganisasitelahmelampauikapasitasproduksi.
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f. Bilasebuahindustridasarmenjadisebuahorganisasidengan

cepatmenjadiglobaldalam cakupannya.

Darijurnalyang ditelitioleh ChresyNovralina Hutagalung,

Nusril,dan Teguh Adiprasetyo dalam penelitian yang berjudul

StrategipengembanganpemasaranmakananKhasbengkulupada

Sentraoleh-olehAnggutkotaBengkulumengatakanbahwaStrategi

pengembanganpemasaranmeliputi:(1)memberiinsentifharga

bagi konsumen, (2) memperluas pasar, (3) menjaga dan

mempertahankankualitas,citarasadankekhasanproduk,dan(4)

penataan outlet dengan memberikan tampilan yang menarik.

Proses keberhasilan strategipemasaran juga tidak lepas dari

bagaimana produsen menerapkan segmentasi targeting dan

positioningsuatuproduksepertihalnyayangdilakukanpadajurnal

yang diteliti oleh Hardi Sancoko yang berjudul Strategi

pengembangan bisnisusaha makanan pad DepotTimeTo Eat

Surabaya mengatakan bahwa Untuk rencana bisnis dariaspek

pasar,langkahSTP padaTimeToEatmengincartargetmarket

menengahkebawahhinggamenengahkeatasdengankisaranumur

13hingga60tahundanberpenghasilankeluargalebihdari2juta

rupiah,pemosisiandepotiniadalahpadamakanansehatalamidan

hargaterjangkau.

Berdasarkanlatarbelakangdiatas,denganadanyabeberapa



8

strategipengembangan perluasan pasaryang sudah diterapkan

olehbeberapapenelitimakapenelitianinibertujuanmengetahui

“STRATEGIPENGEMBANGAN PEMASARAN PADAINDUSTRIROTI

(StudiKasus pada IndustriRotiBugo Welahan Jepara)”yang

merupakanrotidenganhargamurahdenganukuranyangpasuntuk

segmenlowclass.
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1.2. RuangLingkup

Ruanglingkupdalam penelitianini,denganketerbatasandari

penulis,makapenulismembatasiruanglingkuphanyapada:

1.2.1.StrategipemasaranpadaUMKM

1.2.2.StrategipengembanganpemasaranpadaindustriRotiBugo

WelahanJepara
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1.3. RumusanMasalah

IndustrirotiBugo Welahan Jepara secara umum belum

menerapkan strategi pemasaran untuk memperluas pasar.

Banyaknya pelaku UMKM pada industriRotiBugo diWelahan

menjadikanpelakutersebutkehabisanpangsapasar.Dilihatdari

semuawilayahPatisampaiKudushampirsudahadaagenatau

tengkulakrotibugo.Halinimenjadikan sebagian produsen roti

bugodiWelahankehabisanpangsapasar,jikahalinitidaklanjut

diatasimakamerekalamakelamaanakangulungtikardanhanya

sebagian produsen rotibugo yang berkembang.Jika produsen

memilikidanmenerapkanstrategipemasaranyangbaik,tentunya

penjualanakanmeningkat.Halinidimulaidaristrategipemasaran

yaituhasilproduksiindustriRotiBugomulaidapatdikenaloleh

calonkonsumenyangpadaakhirnyadapatmeningkatkanomzet

penjualan UMKM. Guna menjawab wacana tersebut,penulis

melakukanpenelitianterhadapstrategipengembanganpemasaran

pada industriRotiBugo Welahan Jepara dengan merumuskan

identifikasimasalahyaknisebagaiberikut:

1.3.1.BagaimanastrategipemasaranpadaUMKM?

1.3.2.Bagaimanapengembanganstrategipemasaranpadaindustri

RotiBugoWelahanJepara?
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1.4. BatasanPenelitian

Agar penulisan skripsi ini tidak menyimpang dan

mengambang daritujuan yang semula direncanakan sehingga

mempermudahmendapatkandatadaninformasiyangdiperlukan,

makapenulismenetapkanbatasanyaitu:

1.4.1.PadaUMKM

1.4.2.PadaUMKM RotiBugoWelahanJepara

1.5. TujuanPenelitian

Denganadanyalatarbelakangdanrumusanmasalahyangtelah

dipaparkandiatas,makatujuandaripenelitianyangdilakukan

penulisiniadalah:

1.5.1.Untukmengetahuistrategipemasaranpadaindustri.

1.5.2.Bertujuanuntukmengetahuistrategipengembangan

pemasaranpadaindustriRotiBugoWelahanJepara.
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1.6. ManfaatPenelitian

1.6.1. ManfaatTeoritis

Manfaatteoritisdarihasilpenelitian initelah diharapkan

mampu dalam memberikan kontribusi teoritis bagi

pengembangan studi tentang ilmu pemasaran mengenai

strategipengembangan pemasaran terutama dalam bidang

ilmukhususnyadapatmenguatkanteoridaripengembangan

strategi pemasaran, atau sebagai bahan pertimbangan,

sehinggahasilpenelitianinidapatdigunakansebagailandasan

penelitianberikutnya.

1.6.2. ManfaatPraktis

a.UntukperusahaanatauUMKM yangditeliti

Yaitu bermanfaatsebagaibahan pertimbangan,masukan

dan perbaikan bagi perusahaan atau UMKM dalam

menentukan dan merumuskan srategipemasaran produk

dalam mencapaitujuanperusahaanyaitumemperolehlaba.

b.Untukpenulis

Yaitupenelitianinibergunasebagaisebuahperbandingan

antarateoriyangdidapatpenulisselamamasaperkuliahan

denganbagaimanakenyataanyangterjadidilapangan,halini

dapatditerapkan dalam praktik diperusahaan maupun



13

menambahpengetahuan.



14

1.7.SistematikaPenulisan

Dalam penelitianini,Sistematikaskripsidisusun dengantujuan

agarpokok-pokokmasalahyangdibahasdalam penelitianiniterarah

danmenyeluruh.Adapunsistematikaskripsiadalah:

BABI :PENDAHULUAN

Dalam bab inimembahas mengenailatar

belakang, ruang lingkup masalah, perumusan

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian,

sistematikapenulisan.

BABII :TINJAUANPUSTAKA

Tinjauanpustakapadababiniberisitentang

teori-teori yang digunakan guna menjelaskan

landasan teori,antara lain tentang manajemen

pemasaran, strategi pemasaran, segmentasi,

targeting,positioning,bauranpemasaran,pengertian

pengembangan,pengertianUMKM,hasilpenelitian

terdahuludankerangkapemikiranteoritis.

BABIII :METODOLOGIPENELITIAN

Dalam babiniberisitentangmetodepenelitian,

subyek dan sumber data, informan penelitian,

metodepengumpulandata,metodeanalisisdatadan

teknikpengolahandata.
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BABIV :HASILDANPEMBAHASAN

Dalam bab ini membahas tentang hasil

penelitianmeliputigambaranobjekumum penelitian,

penyajiandata,analisisdatadanpembahasan.

BABV :PENUTUP

Isipenutupdalam babinimembahastentang

kesimpulanyangdiperolehdarihasilpenelitiandan

usulan atau saran daristrategipengembangan

pemasaran.


