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BABIV

HASILPENELITIAN DAN PEMBAHASAN

1.1. GambaranUmum ObyekPenelitian

1.1.1.SejarahpadaIndustriRotiBugoWelahanJepara

IndustriRotiBugoterletakdiWelahan Jepara.Pada

tahun1960anawalmulanyaada2orangpendudukdesa

Bugo yang bernamabapakSunardanbapakKaswiyang

bekerjapadaperusahaanrotimilikorangCinayangberadadi

Kudus. Setelah mereka beberapa tahun bekerja di

perusahaanrotitersebutakhirnyamenguasaicaradanteknik

pembuatanroti.Setelahpadatahun1970anmerekamerasa

mampu dan menguasai cara pembuatan roti,mereka

memutuskanuntukmembuatusahamandiridalam bidang

pengolahankuedanrotididesaBugo.

Padaawalnyamasyarakatbugomembuatkuedanroti

yaiturotibolangbaling,rotimanis,rotimoho,danuntiruntir.

Karenamasyarakatbugomasihasingdenganproduk-produk

tersebutsehinggapadasaatituusahapengolahankue-kue

danrotibelum bisaberkembang.BahkanmasyarakatBugo

beranggapanjikapoduk-produktersebutmasihdianggap

makanan mewah yang hanya dapatdibelioleh kalangan
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menengahkeatas.Denganberbagaikeuletan,kesabaran,dan

ketekunannyasehinggalambatlaunproduk-produkindustri

rotibugoinimulaidikenaldandiminatimasyarakat.

Padasaatitu beberapaorang pendudukdesaBugo

bekerjasebagaitenagakerjadiperusahaankuedanrotimilik

BapakKaswidanBapakSunar.Denganadanyahaltersebut

semakin banyaklah orang didesa Bugo yang menguasai

bagaimana cara pengolahan rotidan kue-kue tersebut,

sehinggalambatlaunmulaisemakinbertambahbanyakpula

masyarakatdesaBugoyangmendirikanusahapengolahan

kue dan rotidalam skala industrirumah tangga (home

industri).SelainBapakKaswidanBapakSunar,akhirnya

muncullahnamanamayanglainsepertiBapakKliwon,Bapak

Sukamat,BapakKuat,BapakRahmat,danBapakSugono

yangmendirikanusahapengolahanrotidankue-kuedalam

skalahomeindustrididesaBugoWelahanJeparaini.

BapakKuatdanBapakSukamatpadasekitarera80-an

berusaha mengembangkan usaha pengolahan aneka kue

danrotibugodiJakarta.Ternyatausahaprodusenrotibugo

diJakarta maju dengan sangatpesat.Pada situasidan

kondisiinitelahmenjadikanwargaBugoyanglaintertarik

mengikutiBapakKuatdanBapakSukamatuntukmerantau

danberjuangmemasarkanrotibugodiJakarta.Haltersebut
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menjadikan usaha pengolahan aneka rotidan kue dari

pengusahadesaBugoiniberkembangdiberbagaikotadi

JawaBaratsepertiBanten,Cikampek,Bogor,Krawangdan

sebagainya.

Setelah beberapa tahun merantau pada tahun 1987

banyak dariwarga Bugo iniyang akhirnya kembalike

kampunghalamannyauntukmengembangkanusahanyadi

daerahsendiriyaituDesaBugo.Usahapengolahananeka

kuedanrotididesaBugoiniakhirnyadaritahunketahun

tambah pesat.Kondisiinimembuatinisiatifwarga desa

Bugo untuk mendirikan koperasiyang berbadan hukum

dengannama”KOPINKRAKARYABOGA”(KoperasiIndustri

DanKerajinanKaryaBoga)yanganggotanyaadalahpara

pengrajinkuedanrotidaridesaBugo.Lambatlaunkoperasi

kopinkakaryabogainitelahmenjalinkerjasamadengan

perusahaanproduktepungteriguyaitu”SriBogaRatuRaya”

dariSemarang.

SaatinidiDesaBugobenar-benartelahmenjadisentra

industrikuedanrotiyangdibuktikandengandiresmikannya

desaBugosebagaipusatdanpasarperdagangananekakue

danrotiolehBapakBupatiJeparasertapembuatantugu

industriRotiBugo.Dengan demikian dalam memasarkan

produknya masyarakatprodusen kuedan rotitidakperlu
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memasarkan sendirike konsumen,melainkan ada para

pedagangyangmengambillangsungkepusatprodukdidesa

BugoiniuntukdipasarkankekotaJepara,Kudus,Rembang,

Pati,Semarang,Demak,purwodadi,solo,pekalongan dan

kotakotalainnya.

1.1.2.LokasiIndustriRotiBugo

Adadualokasidalam memproduksiRotiBugoini,yaitu:

1. IndustriRotiBugoberlokasidiDesaBugoWelahan

Jepara.DidesaBugoterdapatbeberapadukuh,yaitu:

2.DukuhJerukWangi

DesaBugoterdapat8RTdan2RW,yaitu:

3.RW I :RT1-RT4

4.RW II :RT5-RT8

Adapun batas administrative Desa Bugo Welahan

adalahsebagaiberikut:

a.SebelahUtara :Gidangelo,Kendeng sidi

alit

b.SebelahSelatan :Kedungsarimulyo

c.SebelahTimur :Welahan

d.SebelahBara :Guwosobokerto
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2. DiPekalongan

Tabel4.1.2.ProdusenRotidiPekalongan

No NamaProdusen Alamat

1 BapakGianto Rt01Rw01,DesaSokoyosoKecamatanKajen,

KabupatenPekalongan.

2 Ngasri Rt05Rw02MedonoPekalonganBarat

3 Sahli BendankergonPekalonganBarat

4 Adib Rt03Rw01KarangMalangPekalongan

ManfaatyangdiperolehdenganadanyaindustriRotiBugo

a.Terhadapkeluarga

b.Dapat menyekolahkan anak-anaknya sampai ke

perguruantinggi.

c.Mencukupikebutuhankeluarga.

d.Menabunguntuktabunganmasadepan.

e.Mampumelengkapiperalatanuntukkegiatanproduksi.

f.Dalam kegiatan pemasaran produknya mampu

membelimobiluntukkegiatantrasportasipemasaran.

g.Terhadapmasyarakat

h.Mengurangipengangguranterutamamasyarakatbugo
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welahanJepara.

i.Dapatmenambahpenghasilanbagimasyarakatbugo.

j.Wargasekitarjugadapatmenikmatihasildaripenjualan

produksirotibugo.

k.Dan dapatmeningkatkan tarafhidup sehingga bisa

hidupmenjadilebihbaik.

1.1.3.StrukturOrganisasiIndustriRotiBugo

Secaraumum strukturorganisasimerupakanhubungan

atau susunan antara setiap bagian maupun posisiyang

terdapatpada sebuah organisasiatau perusahaan yang

berguna dalam menjalankan kegiatan-kegiatan

operasionalnyadenganmaksuduntukmencapaitujuanyang

telah ditentukan sebelumnya.Dalam strukturorganisasi

dapatmenggambarkansecarajelasbagaimanapemisahan

kegiatandaripekerjaanyaitupemisahanantarayangsatu

dengankegiatanyanglainnyadanjugabagaimanahubungan

antaraaktivitasdanfungsitelahdibatasi.Didalam struktur

organisasi yang baik juga harus bisa menjelaskan

bagaimanahubunganantarawewenangsiapamelaporatau

bertanggung jawab kepada siapa,jadi terdapat suatu

pertanggungjawabanapayangakandikerjakan.
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StrukturorganisasiyangdimilikiolehUMKM industri

RotiBugoinimasihtergolongsederhana.Strukturorganisasi

harusbisamenggambarkanbagaimanahubungantanggung

jawab dan juga wewenang yang terdapat di dalam

perusahaan.Strukturorganisasisepertiinimemang pada

umumnyadigunakanpadaperusahaanyangtergolongpada

skalakecil.Halinikarenaseorangpemilikperusahaanyang

terlibat dalam segala halmulaidariproduksihingga

pemasarandilakukandansendiri.

Perusahaanrotibugoinidipimpinolehpemilikyang

bertanggung jawab atassemua resiko dan juga aktivitas

perusahaan.Seorangpemilikdibantuolehbagianproduksi

ataukaryawanproduksi.Sedangkanuntukbendaharadan

bagianlainnyadipeganglangsungolehpemilikperusahaan.

Dalam industriumkm rotibugoiniaspekpemasaran

perusahaanbelum dikembangkansecaramaksimal.Belum

memilikibagianyangsecarakhususpadaUmkm industry

roti bugo ini dalam menangani kegiatan pemasaran,

misalnyasepertibagiandistribusidanjugabagianpromosi.

Seharusnyaperusahaanketikamelihatadanyapasaryang

luas sudah sepantasnya melebarkan sayap organisasi

dengan membentuk bagian promosidan distribusiagar

perusahaan bisa berkembang dan maju sehingga
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meningkatkanpendapatanataulabaperusahaan.

1.1.4.ProfilInforman

PenelitianpadaindustriRotiBugoWelahanmengenai

StrategiPengembangan Pemasaran Pada industriRoti

mewawancaraibeberapainformanantaralain:

1. KetuaKoperasiIndustriRotiBugo(PakarRoti)

Nama:BapakMashudi

2. ProdusenIndustriRotiBugodiPekalongan

Nama:BapakGianto,BapakNgasri,BapakSahli,Bapak

Adib

3. ProdusenIndustriRotiBugodiJepara

Nama:BapakPonijan,BapakBudiPriyanto

4. PakaratauahlidibidangPemasaran

Nama:BapakRifqyRoosdhani,S.T,M.M

1.2. Pembahasan

1.2.1.Marketingplan(stp)
a.Segmentasi

KolterdanAmstrong(2009,p46),mengatakanbawah

segmentasi pasar merupakan bagian sebuah pasar

menjadigrup-gruppembelidengankarakteristik,keinginan,

atauperilakuyangberbeda–beda.Segmenpasarpada

Industrirotibugoiniadalahmasyarakatlowclassyaitu
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dengan harga roti700 rupiah perpcs dariprodusen

kemudiandiambiltengkulakatausaleslaludipasarkanke

pasar dengan harga 800 rupiah per pcs sehingga

pedagangpasarmenjualdenganharga900rupiahhingga

1000 rupiah perpcs.Bagipasardipekalongan dengan

harga demikian initermasukharga yang sesuaiuntuk

masyarakatlowclassapalagidisanabelum adausaharoti

yang serupa dengan rotibugo dengan harga murah.

Konsumenpadarotibugoiniadalahseluruhmasyarakat

terutamauntukkalangandewasa.

b.Targeting

MenurutCreven,markettargeting(2008,p198–199),

sebuah proses ketertarikan setiap segmen pasardan

memilih satu atau lebih segmen untuk dimasuki.

Pengertiantargetingadalahmembidiktargetpasaryang

telahdibahasdalam segmentasipasar,sehinggaprogam

pemasaran yang dilakukan sesuaidengan karakteristik

pasaryang akan dibidik.Targetpasaratau konsumen

yang ingin dilayani adalah semua konsumen yang

membutuhkan atau mengkonsumsi roti bugo untuk

berbagai acara hajatan seperti pengajian, hantaran

lamaran,pernikahan,danlain-lain.Padasaatmenentukan

lokasipasardan targetpasaryang tepatjuga harus
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mempertimbangkan halyang sangat penting dimana

masa kadaluarsa darirotibugo ini.Oleh sebab itu

perusahaanharusbisamembuatrotisemakincepatlaku

dipasarmaka rotikadaluarsa bisa diminimalisir.Dan

semakin banyak pasarjuga akan menambah banyak

profitperusahaanatauprodusen.Produsenrotibugojuga

menerima pesanan dari pedagang pasar maupun

konsumen.Pasarrotibugo inidiPekalongan dengan

pasarrotiyang sangatpotensialkarenadengan harga

1000perpcspadakonsumenuntukpasardipekalongan

ini termasuk harga yang sesuai untuk masyarakat

lowclassapalagidisanabelum adausaharotiyangserupa

dengan rotibugo dengan harga murah.Haltersebut

menjadikanprodusenrotibugotertarikmemproduksidan

memasarkanrotibugodipekalongansepertiBapakGianto,

BapakNgasri,BapakSahli,danBapakAdib.
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Tabel4.2.1.Strategi,TeoridanPendapatExpert

No Strategi Teori PendapatExpert,
Pakar,Ahli

1 Produsen rotibugo bapak
Sahli yang sudah
memasarkan
rotidipekalongan dan
berpengalamanmengatakan
bahwa...alasan utama saya
merantau dipekalongan
untuk memproduksi roti
disana karena kalau saya
produksidibugopasarsaya
sedikit, karena banyak
persaingan,sehingga saya
merantau dipekalongan
memproduksi roti hingga
memasarkan roti disana
karena pasar roti disana
yang cukup luas, saya
berfikirbanyakkesempatan
untuk memproduksidisana
serta mengembangkan
berbagairotidisana,apalagi
penjualandisanalebihenak,
kalau dipekalongan ada
perjanjianantarasalesatau
pedagangkalauadaBS(roti
kadaluarsa)ituBSnyadibagi
menjadi dua, sebagian
ditanggung saya dan
sebagianditanggungsales
atau pedagang, sehingga
kerugian saya tidak terlalu
besar.”

MenurutCreven,
markettargeting
(2008,p198 –
199 ), sebuah
proses
ketertarikan
setiap segmen
pasar dan
memilih satu
atau lebih
segmen untuk
dimasuki.

“ Bapak Rifqi
Roosdhani, S.T,
M.M seorang ahli
pemasaran,
mengatakan
bahwa....seorang
produsen harus
bisa memilih
segmen pasar
yang potensial
dalam
memasarkan
produknya. Jika
pasaryangdipilih
tidak potensial
maka akan
berdampak buruk
padaprodukyang
ditawarkan yaitu
tidak laku
dipasaran.
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c.Positioning

Yaitu positioningnya dengan cara menonjolkan

keunggulandanmanfaatprodukyaitu:

a.Harganyayangmurah

b.Ukuranyangpasuntukhajatan

c.Adabanyakjenisvariandanrasayangbisadipilih

d.Dapatmelayanipesananrotidalam jumlahbanyak.

Dengancarainiterbuktimampumeningkatkanjumlah

pembelian pada setiap ada acara hajanan pada

konsumen.

1.2.2.MarketingMix(4P)

1.PRODUCT(PRODUK)

Produk UMKM pada IndustriRotibugo telah

mempunyaibanyakjenisrotidenganvariansdanrasa

yang berbeda. Pada setiap masing-masing UMKM

mempunyaibeberapajenisroti,adayangrotinyasama

adajugayangberbeda.
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Tabel4.2.2.UMKM dariWelahanJepara

No NamaProdusen BrandRoti ProdukRoti

1 Gianto RizkiJaya Rotiuntir,rotibakpia (isi

kacang hijau,coklatdan

kacang),Rotipisangoven,

2 Ngasri RaffiJaya roti bolang-baling, roti

manis,rotipisanggoreng,

rotipisangoven

3 Sahli AkbarJaya Roti pisang, donu, roti

bakpia

4 Adib TimbulJaya Rotibakpia,rotipisangdan

rotiselai

5 Ponijan DikaPutra Rotipisang oven,pisang

goreng,donut,rotikelapa

6 BudiPriyanto SabilaRoti Rotitawa,rotiselai,roti

pisang,rotibakpia

2.PLACE(TEMPAT)

Tempat produksidan pemasaran Bapak Gianto,

Bapak Ngasri,Bapak Sahli,dan Bapak Adib adalah

PekalonganJawatengah.ProdusenRotiBugomempunyai

alasan mengapa mereka memilih tempatproduksidi

Pekalonganyaitukarenabelum adaindustrirotisejenis
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denganhargalowclasssehinggabelum adapesaingpada

tiga tahun sebelumnya. Dalam penempatan tempat

produksiyang strategisyaitu dekatdengan jalan Raya

sangatmemudahkantengkulakatausalesuntukdatang

mengambilprodukrotiuntukdipasarkandiberbagaipasar

yangadadiPekalongan.

3.PRICE(HARGA)

IndustriRotibugoinidalam pengaturanhargaharus

tepatdan sesuaidengan targetpasarnya,dimana roti

bugo iniharganya murah untuklow class,dan sesuai

dengan positiong dari produk tersebut. Pada saat

penentuanhargarotibugoinitelahdiambildarijumah

keseluruhandariongkosproduksidandarikeuntungan

yang ingin diperoleh produsen. Tidak hanya dapat

menutup ongkos produksidan memperoleh laba pada

penentuanhargainitetapijugamendapatposisiharga

yangtepatyangadadipasaran.
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Tabel4.2.2.Strategi,TeoridanPendapatExpert

No Strategi Teori Pendapat
Expert,Pakar,

Ahli
1 Bapak Gianto produsen

roti bugo mengatakan
hargarotikamirata-rata
sama pada setiap
produsenyaitu700rupiah
perpcsdariprodusendan
diambil tengkulak atau
sales kemudian
dipasarkan ke pasar
denganharga800rupiah
per pcs sehingga
pedagang pasarmenjual
denganharga900rupiah
hingga 1000 rupiah per
pcs.Dalam pengemasan
produk roti saya
menggunakanplastikdan
juga solasikarena saya
berfikir kalau membeli
alat pres itu mungkin
mahal”.“MenurutBapak
Ngasrisebagaiprodusen
Roti Bugo menjelaskan
bahwa...jika masalah
harga antara sesama
produsen mereka tidak
ada masalah selama
produsen lain harganya
samaatauhanyaberbeda
50 rupiah hingga 100
rupiah.Sedangkanuntuk
soalhargarotibugoyang
ada dipekalongan masih
terlihatkompak,selama
tidakada yang merusak
pasarkitamakatidakada
masalah harga. Dulu
dalam pengemasan
produksi roti saya
menggunakanplastikdan

Harga adalah satuan
moneteratau ukuran
lainnya yang
ditukarkan untuk
mendapatkan hak
kepemilikan atau
penggunaan suatu
barang ataupun jasa
(Tjiptono, 2008).
Dalam melakukan
penetapan harga ada
empat jenis tujuan
penetapan harga
(Tjiptono,2008),yaitu:
Tujuan berorientasi
pada laba, Tujuan
berorientasi pada
volume penjualan,
Tujuan berorientasi
pada citra, Tujuan-
tujuanlainnya.

“ Bapak Rifqi
Roosdhani,S.T,
M.M ahli
pemasaran
berkata
bahwa....untuk
masalah soal
harga maka
produsenharus
menyesuaikan
hargarotiyang
sudah ada
dipekalongan.”
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solasi, kemudian baru
beberapa Bulan
menggunakanalatpres”

4. “PROMOTION(PROMOSI)

Promotionataupromosimerupakancarabagaimana

produkhasilproduksihendaklah diperkenalkan kepada

targetpasardengancarayangtepat.Sekaranginidalam

promositelah yang dilakukan beberapa produsen roti

bugomasihmengandalkanmulutkemulut,yangdimulai

darimencarisales atau tengkulak untuk memasarkan

produknyakepasar.

Awalnya seorang pembisnis ataupun pengusaha

mungkinhanyamenawarkanproduknyakebeberapaorang,

kemudianbaruorang-orangtersebutmemberikanrespon

positifataupunnegatif.Jikaseorangprodusenmampu

dalam mempengaruhiseseorang dalambekerja sama

memajukan usahanya maka ia akan ada banyak

kesempatandalam memproduksibanyakprodukroti.Jika

menjadiseorangpembisnisyanginginmajujugaharus

taudanmenerapkansedikitbanyakcarapemasaran.

Produsentidakhanyamengandalkansatucaradalam

pemasaranagarproduknyadapattetapberkembangyaitu

seharusnyamerekatidakhanyamenggunakanpersonal
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sellingdenganmengandalkansales.
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Tabel4.2.2.Strategi,TeoridanPendapatExpert

No Strategi Teori PendapatExpert,
Pakar,Ahli

1 “Bapak Gianto
mengatakan
bahwa:..pada saatawal
mula pemasaran saya...
Saya menawarkan ke
orang-orang
dipekalongan seperti
salesatautengkulaklalu
mereka memasarkan
produk roti saya ke
pasaran, adajugayang
menghampirisayauntuk
menjalin kerjasama
dengan membawa
produksayakepedagang
pasar.”
“Bapak Ponijan seorang
produsen roti berkata
bahwa:...dalam
memasarkanprodukroti
saya, saya masih
mengandalkan sales
atau tengkulak, saya
mempunyai beberapa
sales dan tengkulak
jumlahnya lima orang
dengan membawa roti
sayakepasar.”

Strategipemasaran
bagi setiap
perusahaan
merupakan suatu
rencana
keseluruhan untuk
mencapai tujuan
perusahaan yaitu
memuaskan
konsumen, bauran
pemasaran adalah
seperangkat alat
pemasaran taktis
danterkontrolyang
diinginkan pasar
sasaran(Kotlerdan
Amstrong, 2009).
Bauran pemasaran
merupakan segala
sesuatuyangdapat
dilakukan
perusahaan dalam
memperngaruhi
permintaan
produknya, Bauran
pemasaran dapat
dikelompokkan
menjadi empat
yaitu 4P (Product,
Price, Place,
Promotion).

"Pendapat ahli
pemasaran
Bapak Rifqi
Roosdhani, S.T,
M.M,
mengatakan
....kalaumasalah

promosi..Mereka
kan hanya
menggunakan
personalselling...
seharusnya
mereka
melakukan
promosi yang
lainsepertiiklan,
publisitas,
promosi
penjualan, dan
direct marketing
kalausudahagak
exstablis”

Dalam memasarkan produk rotiada beberapa bauran

promosiyangbisadilakukanprodusen,yaitu:

a.Iklan,yangmerupakanbentukpresentasidanpromosi

nonpersonalyangmemerlukanbiayatentanggagasan,
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produkbarang,ataujasaolehsponsoryangjelas.Bisa

jugamelaluiiklanmediamassayangada,atauiklan

luarruangansepertipemasanganbillboard,spanduk

danjugaposter.

b.Penjualan personal (personal selling), presentasi

personaloleh tenaga penjualan sebuah perusahaan

dengantujuanmenghasilkantransaksipenjualandan

membangunhubungandenganpelanggan.Dalam hal

inimencakuppresentasipenjualan,pamerandagang

danjugapromosiinsentif.

c.Promosipenjualan,untukmendorongpembelianatau

penjualan sebuah produk/jasa dengan insenstif-

insentifjangka pendek.Halinimeliputipajangan-

pajangan di sejumlah titik atau lokasi penting

pemasaran, kupon belanja, discount, bingkisan,

pemasanganiklankhususdll.

d.Publisitas, merupakan cara promosi dengan

membangunhubunganbaikantarapublicinternalatau

eksternal) guna membangun atau bahkan

meningkatkan image yang baik dalam perusahaan.

Dengan mengadakan acara-acara tertentu dan Ikut

sertayangsifatnyatidakmurniprofitorientesdengan
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instansi lain. Misalkan dengan menggelar acara

malambaktisosialataupenggalangandana.

e.Pemasaranlangsung(Directmarketing),adalahcara

berhubungan langsung dengan pelanggan yang

ditargetkansecaratepatgunamenciptakanhubungan

baikdenganpelangganyanglanggengdengantujuan

untuk mendapatkan tanggapan sesegera mungkin.

Meliputicatalog,telemarketing,pasangposterdikios-

kios,iklanviainternetdanlainnya.

Tabel4.2.2.Strategi,TeoridanPendapatExpert

No Strategi Teori PendapatExpert,
Pakar,Ahli

1 "MenurutBapak Mashudi
sebagaipakar rotibugo
mengatakan bahwa..Saya
lihatdaripengamatansaya
mayoritas masyarakat
bugo pada saat
memasarkan produknya
itu sangat bergantung
dengan sales atau
tengkulak. Hal ini
membuat saya khawatir
jika sales atau tengkulak
merekahilangmakausaha
produsen rotibugo lama
kelamaan akan gulung
tikar.Saya saja sebagai
produsen rotibugo tidak
berani melakukan
pemasaran atau promosi,
promosi hanya diantar
kerumah orang pemesan
rotisaja dan saya hanya

Promositujuan
utamanya
adalah
menginformasi
kan,
mempengaruhi
dan juga
membujuk,
serta
mengingatkan
pelanggan
sasaran
mengenai
perusahaan
dan bauran
pemasarannya
. Promosi
mempunyai
banyak tujuan
apalagidalam
hal yang
berhubungan

“ Menurut ahli
pemasaran Bapak
RifqiRoosdhani,S.T,
M.M, mengatakan
bahwa... Kalau
produsen roti hanya
mengandalkan satu
atau dua saluran
distribusimaka sales
atau tengkulak bisa
mengambil roti dari
produsenrotilainyang
cenderunglebihbesar
dari dia (produsen
lain) karena dia
mengambil dari
beberapa produsen
lain maka seorang
produsen yang hanya
bergantungpadasales
atautengkulakiaakan
kalah bergaining
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mengandalkanlabelnama,
nomorhp dikemasan roti
saya, jika mereka puas
maka akan membelilagi
danmenawarkankeyang
lain. Sedangkan seorang
produsen dalam
pengemasanrotibugoini
banyak yang masih
mengandalkan alat
tradisional seperti solasi
dan baru sebagian yang
menggunakan alat pres,
labelhalalpunbarudimiliki
olehbeberapaprodusen.”

denganproduk
yaitu
(Tjiptono,
2008): Untuk
menginformasi
kan
(Informing),
Membujuk
para
pelanggan
sasaran
(Persuading),
Sebagai
pengingat
(Reminding).

positionnya. Harga
akanturunatauharga
tidak bisa sesuai
dengan proyeksiJika
kalah harganya pada
perusahaan atau
industri umkm,
sehingga produsen
harus mencoba
mencari agen-agen
baru dengan
melakukan berbagai
kegiatanpemasaran.”

Dalam haliniseharusnyasebagaiseorangpembisnis

cara pemasaran iniperlu lebih dikembangkan dengan

promosidalam pemasaran,mereka seharusnya berani

melakukanpromosiyanglaindantidakhanyamengandalkan

satusaluranpromosi.

1.2.3.StrategiUMKM

Sebelum menentukan strategi umkm harus

mengetahui persaingan pasar yaitu dengan cara

menganalisis persaingan pasaruntuk menentukan pasar

yangpalingpotensialdikotadiJawatengahkecualiJepara

danSemaranguntukmemasarkanprodukrotibugo.Karena

pasarrotibugodiJeparahinggasemarangpasarrotibugo

sudahpenuh.
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Tabel4.2.3.AnalisisPersainganPasar

No NamaKota Umkm Rotilowclass

1 Magelang a) Usaha kecil menengah (ukm)

LanggengSarirotiinihargajualrotidariRp

1.000hinggaRp3.000perpcs.

b) RotiGethukasalmagelang

c) Roti kering yaitu dengan berbagai

varian rasa seperti roombatter, yang

berbentuk bulat, oval, dan bakar,

merupakancamilanlegendarisyangdibuat

olehPT.ProbitasJayaUtama,Magelang

d) RotiGethukbolen

2 Pekalongan TokoAzmifood,tokoiniberadadipasar

tradisionalsehinggaharganyamurahdan

bisa dijangkau oleh semua masyarakat

yaitu antara Rp.3.000 hingga Rp.10.000

perbungkusrotinya.

3 Salatiga Banyakumkm rotidisalatigadandisana

terkenaldenganrotibasahdenganharga

lowclass

5 Surakarta Terkenaldengan RotiGanep khas solo

Surakarta

6 Tegal RotikhasTegalyaitukuelatopiaseperti

bakpiadenganvarianrasacoklat,kacang

hijau,danbuah.
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Dalam merumuskanstrategiUMKM padaindustriRoti

Bugo iniperusahaan atau produsen harus mengetahui

bagaimanapemasaran akan produkroti,siapasajayang

menjadi segmentasi, targeting dan positioning produk

tersebut.Pengertianpemasaranadalahsuatuprosessosial

hingga manajerial di mana kelompok atau individu

memperoleh kebutuhan dan keinginan mereka dengan

menciptakan, menawarkan dan bertukar sesuatu

yangmempunyainilaisatu sama lain. Sehingga dapat

disimpulkan tujuan daripemasaran merupakan proses

mengenal dan memahami pelanggan sedemikian rupa

sehinggaprodukcocokdengannyadandapatterjualdengan

sendirinya. Pemasaran idealnya dapat menyebabkan

pelanggan telah siap membeli sehingga yang tinggal

hanyalah bagaimana cara membuatproduknya tersedia.

Yang harus adadalam proses pemasaran terdiri dari

bagaimanacaramenganalisapeluangpasar,menelitidan

memilih pasar sasaran,bagaimana merancang strategi

pemasaran,mengorganisirmerancangprogram pemasaran,

danjugamelaksanakan,sertamengawasiusahapemasaran.

Strategipemasaran adalah serangkaian tindakan terpadu

menuju keunggulan kompetitifyang berkelanjutan.Untuk

faktor-faktoryangmempengaruhistrategipemasaranterdiri
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dari:faktormikro,yaitu perantara pemasaran,pesaing,

pemasokdanmasyarakat,faktormakro,terdiridarifaktor

demografiatauekonomi,politikatauhukum,teknologiatau

fisikdansosialataubudaya.Sedangkanstrategidankiat

pemasaran darisudutpendangan penjual(4 P)adalah

tempat yang strategis (place), produk yang bermutu

(product),hargayangkompetitif(price)danpromosiyang

gencar (promotion). Sedangkan jika dilihat dari sudut

pandang pelanggan (4 C) merupakan keinginan dan

kebutuhan pelanggan (customerneedsand wants),biaya

pelanggan(costtothecustomer),kenyamanan(convenience)

dan komunikasi(comunication).Sehingga dalam halini

umkm industrirotibugo sudah memasarkan produk roti

bugo ke berbagaidaerah Jepara mulaidariPatihingga

Kudus maupun Semarang hingga produsen banyak yang

merasakekuranganpasarroti.

Apabilapasarrotidijeparasemakinpenuhdanprodusen

rotimembiarkanhaliniterjaditerusmenerustanpabertindak

apapundalam pemasaranproduknyamakalamakelamaan

usahanyaakangulungtikar.Pembisnisatauprodusenroti

bugoiniharusberfikirbagaimanacaraataustrategiuntuk

melakukanpengembanganpasarrotinya.
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Tabel4.2.3.Strategi,TeoridanPendapatExpert

No Strategi Teori PendapatExpert,Pakar,
Ahli

1 “MenurutBapakBudi
Priyantoprodusenroti
bugo diwelahan
mengatakan...Saya
sebagaiprodusen roti
bugo merasa
kekurangan pasar
dijepara karena saya
hanya bisa
memasarkan roti
keberbagai daerah
dijepara yang belum
ada tengkulak roti,
Dulu mungkin saya
banyak pasar dan
tengkulak,tapi kalau
sekarang saya harus
bersaing
denganprodusen roti
bugo lainnya,padahal
yang makan rotiitu
sejak dulu orangnya
pun sama dan
produsen roti bugo
semakin banyak
sehinggatiapharisaya
menerima barang BS
lebih dari saparo
produksisaya.”

Pengertian
strategi
perluasanpasar
menurut teori
David (2009,
pp169-170)
yaituterdiridari
penetrasipasar,
pengembangan
pasar, dan
pengembangan
produk yang
kadang disebut
sebagaistrategi
-strategiintensif
karena mereka
memerlukan
usaha intensif
guna
meningkatkan
posisi
kompetitif
dalam sebuah
perusahaan
dengan produk
yangada.

“BapakRifqiRoosdhani,
S.T,M.M seorang ahli
pemasaran,mengatakan
bahwa....alangkah
baiknya produsen roti
bersinergis jika dilihat
dari sudut pandang
pemasaran... Artinya
beberapaperusahaanroti
bergabung dalam
melakukan kegiatan
pemasaran bersama
dengan sebuah wadah
lalu mereka
memaksimalkan
resources yang ada,
sepertiresourcestenaga
kerja sales, resources
budgetuntukmelakukan
kegiatanpenetrasipasar
...karena ada konsep

yang namanya
cooptation yaitu
walaupun mereka
berkompetisi tetapi
mereka bercooptation
atau bekerja sama
memasarkan produknya.
Contohriilnyayaitupasar
mereka sama-sama
bersaing tetapimereka
berbondong-bondong
memasarkan produknya
dipasar....inisamahalnya
dengan perusahaan roti
bugoPekalongandengan
produkyangsama.Kalau
mereka mau bekerja
sama menggarap pasar
yang sama walaupun
mereka harus bersaing
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tetapiharusdipilah-pilah
dalam bekerja sama
tersebut.”

1.2.4.PengembanganUMKM

Langkahselanjutnyasetelahperusahaanatauprodusen

melakukan beberapa strategi yang dianggap dapat

memajukan perusahaan maka selanjutnya adalah

bagaimana perusahaan atau produsen melakukan

pengembanganusahanyaagardapattetapbertahandidalam

eksistensisebagaipembisnis.

MenurutMahmud Mach Foedz perkembangan usaha

atau pasar merupakan perdagangan yg dilakukan oleh

sekelompokorangyangterorganisasiuntukmendapatkan

labadenganmemproduksidanjugamenjualbarangatau

jasagunamemenuhikebutuhankonsumen.

MenurutBrowndanPetrelloPengembanganUsahaatau

pasaradalahsuatulembagayangmenghasilkanbarangdan

jasa yang dibutuhkan masyarakat. Apabila kebutuhan

masyarakat meningkat,maka lembaga bisnispun akan

meningkat pula perkembangannya untuk memenuhi

kebutuhantersebut,sambilmemperolehlaba.

Menurut pengertian luas pengembangan pasar,

merupakan salah satu usaha yang dilakukan oleh
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perusahaanuntukmeningkatkanpenjualanatasprodukyang

sudah ada pada pasaryang baru.Dalam kegiatan ini

merupakan salah satu bagian kecil dari berbagai

kemungkinan perusahaan untuk dapat mencapai

pertumbuhan.Pada dasarnya kemungkinan yang dapat

ditempuh oleh perusahaan untukmencapaipertumbuhan

dapatdibagikedalam tigakategorisebagaiberikut:

a. Pertumbuhan intensif yang dapat dilakukan melalui

penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan

pengembanganproduk;

b. Pertumbuhan integratifyang dapatdilakukan melalui

integrasikebelakang,integrasikedepan,danintegrasi

horizontal;

c. Pertumbuhandiversifikatifyangdapatdilakukanmelalui

diversifikasi konsentrik, diversifikasi horizontal, dan

integrasikonglomerat.

Strategi perluasan pasar menurut teori David

(2009,pp169-170)penetrasipasar,pengembanganpasar,

danpengembanganprodukkadangdisebutsebagaistrategi-

strategiintensifkarenamerekamemerlukanusahaintensif

untukmeningkatkanposisikompetitifsebuahperusahaan

denganprodukyangada.
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Jadipengembanganpasarmerupakansalahsatubagian

darikemungkinanpertumbuhanintensif,yaitupertumbuhan

yang dicapai tanpa mengubah sistem pemasaran

perusahaan.Pengembanganpasardapatdilakukanmelalui

duacara,yaitu:

1.Secarageografis,perusahaanmembukapasartambahan,

baikmelaluiperluasansecararegional,nasionalmaupun

internasional;

2.Perusahaanberusahamenarikpangsapasaryanglain

dengan jalan mengembangkan versiproduk,misalnya

produkditawarkandengankemasanyanglebihluks,cara

pelayananyanglebihistimewa,ataudenganmemasuki

jalurdistribusiyanglain,ataudenganmemasangiklan

padamediayanglain.

Menurut teori David (2009, pp169-170) Strategi

PengembanganPasar(MarketDevelopmentStrategy)yaitu

Memperkenalkanprodukyangadasaatinipadapasarbaru

(newmarket).Dalam strategiPengembanganpasarkeNew

marketinidijalankandenganmemperluasareageografibaru,

menambah segmen baru,mengubah daribukan pemakai

menjadi pemakai,dan menarik pelanggannya pesaing.

Beberapa pedoman yang akan membuat strategi
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pengembanganpasarefektif:

a. Salurandistribusibarulebihandal,murah,berkualitas

bagus

b. Perusahaan sukses,apapun yang dilakukan -Pasar

belum jenuh

c. Ada kelebihan kapasitas produksi- Industridasar

menjadiglobalsecaracepat

Sedangkan yang sudah ada di Pekalongan untuk

perusahaan atau produsen rotibugo juga ada beberapa

strategiperluasan pasarguna agarmereka tetap bisa

berkembangdipekalongan.Merekaharusmemperbanyak

menyetorkanrotikeberbagaipasartradisional.



83

Targetmarketdariprodusenrotibugoiniyaitu:Pasar

tradisionaldipekalongan

1.PasarGrogolan,AlamatJl.HosCokroamonoto

Pekalongan

2.PasarBanjarsariyaitualamatnyaJl.Hasanudin

Pekalongan

3.PasarBanyuripdenganalamatnya:BanyuripBuaran

Pekalongan

4.PasarWiradesaAlamat:Jl.Kapt.PanjaitanWiradesa

Pekalongan

5.PasarTanjungTirto,Alamat:JalanrayatanjungTIrto

Kab.Pekalongan

6.PasarPandanarum AlamatDesaPandanarum Tirto

Pekalongan

7.PasarBatangAlamatJl.JendralSudirman

ProyonangganKab.Batang(1Km TimurKotabatang)

8.PasarIndukBanjarsari

9.PasarIndukGrogolan

10.PasarIndukBanyuUrip
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11.PasarPagiKeraton

12.PasarPodosugih

13.PasarAnyar

14.PasarKraton

15.PasarPoncol

16.PasarKlego

17.PasarIndukKuripan

Tabel4.2.4.Strategi,TeoridanPendapatExpert

No Strategi Teori PendapatExpert,Pakar,Ahli
1 MenurutBapak

Ponijan
sebagai
produsen roti
bugo di
welahan
bahwa... Saya
sebagai
produsen roti
bugo saya
menawarkan
produksayake
pasar dengan
menunggu
sales datang
mengambil
dagangansaya
laludibawake
pasar.

Menurut teori
David
(2009,pp169-
170) Strategi
penetrasi
pasar
bertujuanyaitu
meningkatkan
pangsa pasar
dari produk
barang atau
jasayangsaat
ini berada di
dalam pasar
dengan usaha
pemasaran
yang lebih
besar.
Sedangkan
Definisi dari
Pengembanga
n pasar yaitu
membahas

Menurut ahlipemasaran Bapak
RifqiRoosdhani,S.T,M.M,berkata
bahwa....kalauumkm yangmasih
ada dijepara strategiyang tepat
adalah penetrasi pasar tetapi
kalau umkm yang sudah ada
dipekalonganmakastrategiyang
merekalakukanadalahperluasan
pasarsambilmemperbaikisistem
distribusi seperti chaneling.”
“Menurutahlipemasaran Bapak
Rifqi Roosdhani, S.T, M.M,
mengatakan bahwa untuk
perusahaan atau umkm pada
industri roti bugo yang ada
dijepara dan ingin melakukan
pengembangan pasar
dipekalongan..Dia harus
melakukanmarketriset,harustau
harga jualdan pangsa pasarnya
rotisebesarapa...Baruprodusen
merencanakan menggunakan
metodeapa...Karenainiadadua
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bagaimana
memperkenalk
an produk
barang atau
jasasaatinike
area geografis
yangbaru.

tipe pemasaran yang produknya
sama...yang pertama telah
melakukan pengembangan pasar
ke pekalongan dan yangkedua
akanmelakukanperluasanpasar
dipekalongan...Apakah produsen
memproduksi dijepara dan
memasarkandipekalongankarena
perusahaannya dijepara atau
produksi dipekalongan dan
memasarkan produknya
dipekalongan ataukah sudah
berani mebuat cabang
dipekalongan.Akanlebihbaikjika
kedua perusahaan ini bisa
sinergis.. Artinya produk-produk
yang lebih murah dipekerjakan
dijeparaakan dikerjakan dijepara
dan produk-produk yang lebih
murah dikerjakan dipekalongan
akan dikerjakan dipekalongan
sehinggaumkm padaindustriroti
inibisamemaksimalkanprofit,itu
darisisiproduksi.”
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No Strategi
Teori

Pendapat Expert, Pakar,
Ahli

2 Bapak Adib
produsen roti
bugo di
Pekalongan
mengatakan...
saya dalam
memasarkan
produkrotiini
dengan
bekerjasama
dengan para
salesdansaya
mempunyai 5
sales yang
menawarkan
dipasar
tradisional.

Strategi Ekspansi
(expansion) dengan
menekankan pada
penambahan atau
perluasan produk,
pasar dan fungsi
dalam perusahaan
sehingga aktivitas
perusahaan
meningkat. Tetapi
selain keuntungan
yangingindiraihlebih
besar,strategiinijuga
mengandung resiko
kegagalan yang tidak
kecil.

“Menurutahlipemasaran
Bapak Rifqi Roosdhani,
S.T, M.M, mengatakan
bahwa untuk perusahaan
yang sudah ada
dipekalongan strategi
yang perlu dilakukan
adalahmarketekspantion
dengan memperbaiki
salurandistribusi,dengan
melakukan direct
marketing, artinya
produsentidakmelakukan
chaneling sebelumnya
misalnya pedagang-
pedagang besar
melakukan pemasaran
sendiri.Menurutsaya itu
sudah cukup untuk
industriumkm rotibugo
yang sudah ada disana
dan tinggal melakukan
perluasan pasar yaitu
dengan cara inovasi
produk, dengan
differsivikasi produk.
Karenamakananituselain
kebutuhankhususnyaroti
menjadikebutuhan untuk
dimakan dan roti itu
berdasarkan trend. Oleh
sebab itu perlu dipelajari
lagibagiperusahaanyang
sudah melakukan
penetrasi pasar
dipekalongan yang ingin
memperluas pasar
menguasai pasar
dipekalongan.”
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No Strategi Teori Pendapat Expert, Pakar,
Ahli

3 "Menurut
Bapak Ngasri
sebagai
produsen Roti
Bugo
menjelaskan
bahwa...Dulu
dalam
pengemasan
produksi roti
saya
menggunakan
plastik dan
solasi,
kemudianbaru
beberapa
Bulan
menggunakan
alatpres”

Atribut produk
diartikan sebagai
unsur-unsur produk
yang dapat dijadikan
dasar pengambilan
keputusan pembelian
dalam perusahaandan
dapat dipandang
penting oleh
konsumen (Tjiptono,
2008).Merek:Merek
dapat diartikan
sebagainama,istilah,
tanda atau simbol,
desaint, warna, atau
kombinasi atribut
produk lainnya yang
mampu memberikan
diversifikasi dan
identitas terhadap
produk pesing dan
sebagai pembeda
antara produk yang
satudenganyanglain.
Suatu merek pada
dasarnya juga
merupakan janji
penjual untuk dapat
konsisten dalam
menyampaikan
serangkaian manfaat,
ciri-ciriprodukbarang
maupun jasa tertentu
kepada para pembeli.
Kemasan: Pengertian
kemasan merupakan
hal penting dalam
produk yaitu sebagai
prosesyang berkaitan
dengan perancangan
maupun pembuatan
wadah atau
pembungkus untuk

“Menurutahlipemasaran
Bapak Rifqi Roosdhani,
S.T, M.M, berkata
bahwa....Strategi
perluasan pasartentunya
aspek yang lain perlu
diperhatikan misalnya
karena iniadalah produk
makanantentunyasangat
erat kaitannya dengan
persyaratan-persyaratan
standarsepertidaridinas
kesehatan, masalah
kadaluwarsa, masalah
packaging,masalahbrand
/merek.”
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suatuproduk.
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Bagiprodusenyangmasihadadijeparaadabeberapa

cara yang harus dilakukan guna dapatmengembangkan

pasarsepertihalnya BapakGianto,BapakNgasri,Bapak

Sahli,danBapakAdibyangsudahmengembangkanpasar

dipekalongan. Sedangkan untuk produsen yang sudah

dipekalonganjugaharustetapmempertahankanpasarnya

agartetapexisdipasarandenganbeberapastrategi.

Biasanya telah dinilaistrategiperluasan pasaryaitu

sebagaistrategiyangmengandungresikodenganrelative

lebihkecilsetelahstrategiberkonsentrasi.Padadasarnya

strategiperluasanpasar berusahamenambahjangkauan

pemasaran darimulaijenis barang yang sekarang telah

diproduksi.Kalauadamodifikasiproduk,biasanyadilakukan

sebatasamattidakesensial.Dalam keperluaninibiasanya

dapatdilakukan dengan cara menambah pasarsasaran,

memperbanyaksalurandistribusi,danmenambahintensitas

promosi.Perusahaandapatjugamencobamenariksegmen

pasar baru dengan cara mengembangkan produk tang

diharapkanmemilikidayatarikuntukkelompokkonsumen

tersebut, disamping melakukan modifikasi bauran

pemasaranlain.


