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ABSTRAK

Hilda Gina Lestari, (NIM 19080014) dengan judul “ Strategi
Penerapan Bauran Pemasaran 7P dalam meningkatkan Penjualan Pada
Usaha Kerupuk Incor-incor UD. Harapan Bunda Panyabungan. Penelitian ini
bertujuan Untuk Mengetahui Bagaimana strategi bauran pemasaran 7P dalam
meningkatkan penjualan Pada Usaha Kerupuk Incor-incor UD. Harapan Bunda
Panyabungan dan untuk mengetahui Bagaimana dampak penerapan strategi
bauran pemasaran 7P dalam meningkatkan penjualan Pada Usaha Kerupuk Incor-
incor UD. Harapan Bunda Panyabungan. Penelitian ini menggunakan metode
pendekatan kualitatif dengan jenis deskriptif. Proses pengumpulan data dengan
menggunakan metode wawancara, dokumentasi, observasi. Teknis analisis data
dalam penelitian ini adalah dengan reduksi data, penyajian data dan penarikan
kesimpulan. Hasil dari penelitian terhadap strategi bauran pemasaran yang
diterapkan UD. Harapan Bunda meliputi 7P dimana product yang dijual adalah
Kerupuk Incor-incor. Mematok harga yang terjangkau untuk semua kalangan.
Menjual produk langsung ke tangan konsumen dan ke toko-toko yang ada di luar
kota. Melakukan promosi melalui media sosial. Mengenai people, memiliki 7
karyawan untuk ditempatkan dibagian masing-masing bidang produksinya.
Mengenai process, sudah memiliki alat yang memadai. Mengenai physical
evidence, UD. Harapan Bunda ramah kepada konsumen dan rapi dalam
pengemasan Kerupuk Incor-incor. Strategi yang diterapkan dalam meningkatkan
penjualan dengan memberikan kualitas rasa yang baik, dan harga yang mampu
bersaing dengan acuan sasaran yang ingin dituju.

Kata Kunci : Strategi Bauran Pemasaran, Penjualan, Kerupuk Incor-incor
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BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Pemasaran merupakan suatu aspek penting dalam kegiatan bisnis yang
dirancang dalam menentukan rancangan produk, harga, promosi, distribusi
produk, sumber daya, dan konsep penjualan. Pemasaran mempunyai peranan yang
sangat penting karena pemasaran mempunyai kedudukan sebagai perantara antara
produsen dan konsumen untuk melakukan transaksi penjualan dan bertujuan
dalam memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Banyak usaha kecil
bermunculan dengan menyediakan produk yang kreatif, inovatif, dan menarik
serta mampu memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan demikian
perusahaan dalam menjalankan usahanya perlu mengembangkan strategi
pemasarannya, agar mampu bertahan dalam persaingan usaha yang beraneka
ragam, yang berdampak pada persaingan usaha yang sejenis. (Alma, 2014).

Seiring berkembangnya kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi, gaya
hidup manusia terutama mengenai pemilihan makanan yang akan dikonsumsi
akan semakin beragam. Hal ini dikarenakan lahirnya segala macam jenis produk
dari ide-ide yang kreatif. Setiap industri harus mampu bersaing dengan segala
potensinya untuk bertahan dalam ketatnya persaingan. Sebuah industri akan
mampu bertahan jika strategi pemasaran yang diterapkan tepat guna dan mampu
mengembangkan produk yang dipasarkan. Setiap pelaku bisnis dapat
meningkatkan penjualan produknya dengan menggunakan sistem pemasaran yang
efektif, serta strategi-strategi yang khusus dalam meningkatkan pasar konsumen
yang ada. (Fidliyah Khoirun Nisa, 2021)

Strategi ialah suatu rencana yang fundamental untuk mencapai tujuan
perusahaan. Strategi perusahaan adalah pola keputusan dalam perusahaan yang
menentukan dan mengungkapkan sasaran atau tujuan yang menghasilkan
kebijaksanaan utama dan merencanakan untuk mencapai tujuan serta merinci

jangkauan bisnis yang akan dikejar oleh perusahaan. Salah satu kebijakan



perusahaan dalam proses pengambilan keputusan adalah melaksanakan pemasaran
yang berguna untuk mencapai tujuan. (Udaya, 2013)

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh suatu perusahaan salah satunya
adalah bauran pemasaran (Marketing Mix) . Menurut Isoraite menyatakan bahwa
bauran pemasaran atau marketing mix merupakan strategi produk, penetapan
harga, distribusi dan promosi dengan menyalurkannya ke pasar sasaran. Bauran
pemasaran merupakan serangkaian tindakan dan solusi dalam memenuhi
kebutuhan konsumen dan mencapai tujuan pemasaran perusahaan. (Isoraite, 2015)

Bauran pemasaran merupakan salah satu faktor dan solusi yang
memampukan konsumen dalam memenuhi kebutuhannya dan mencapai tujuan-
tujuan yang telah ditetapkan perusahaan. Mc Charty diawal tahun 1960
menyatakan bahwa bauran pemasaran dapat dikelompokkan dalam empat
kelompok besar yang dikenal dengan 4P, yaitu produk, price, place, promotion.
(Mc Charty, 1960)

Booms and Bitner (1980) menambahkan kembali 3P yaitu people, physical
evidence, and process pada original 4P untuk penerapan konsep bauran
pemasaran. (Booms and Bitner, 1980)

Bauran pemasaran terdiri dari Konsep Bauran Pemasaran 7p (product,
price, place, promotion, people, process & physical evidence) yaitu pertama,
produk (Product), produk ini mencakup penentuan bentuk penawaran produk
secara fisik bagi produk barang, merek yang akan ditawarkan atau ditempelkan
pada produk tersebut (brand), fitur yang ditawarkan di dalam produk tersebut.
Kedua, Harga (Price), pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian
pemasaran dapat menentukan harga pokok dan harga jual suatu produk. Faktor-
faktor yang perlu dipertimbangkan adalah suatu penetapan harga antara lain biaya,
keuntungan, harga yang ditetapkan oleh pesaing dan perubahan keinginan pasar.

Ketiga, tempat (Place), Hal yang perlu diputuskan dalam memilih tempat
yaitu: sistem transportasi perusahaan, sistem penyimpanan, pemilihan saluran
distribusi. Keempat, Promosi (Promotion), merupakan komponen yang dipakai

untuk memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan,



sehingga pasar dapat mengetahui tentang produk yang diproduksi oleh perusahaan
tersebut dan diharapkan dari promosi adalah konsumen dapat mengetahui tentang
produk tersebut dan pada akhirnya memutuskan untuk membeli produk tersebut.

Kelima, Orang/SDM (People), semua orang atau sumber daya manusia
yang terlibat aktif dalam pelayanan dan mempengaruhi kepuasan bagi pelanggan
dalam jangka panjang. Image perusahaan sangat bergantung kepada sikap dan
perilaku orang-orang yang terlibat langsung (SDM) sehingga hal tersebut tentunya
akan memengaruhi kualitas pelayanan yang ditawarkan. Dalam perusahaan jasa,
hubungan antara karyawan dan konsumen memegang peran yang sangat penting
dalam menciptakan nilai jasa.

Keenam Proses (Process), merupakan salah satu unsur bauran pemasaran
untuk usaha jasa yang cukup mendapat perhatian serius dalam mengembangkan
ilmu pemasaran. Proses tersebut mulai dari penawaran produk hingga melayani
keluhan pelanggan yang efektif dan efisien perlu dikembangkan dan ditingkatkan.
Ketujuh, Bukti Fisik (Physical evidence), produk berupa pelayanan jasa
konsumen merupakan suatu hal yang tidak berwujud (intangiable) atau tidak bisa
diukur secara pasti seperti halnya produk dalam bentuk barang.

Dengan demikian penggunaan konsep Bauran Pemasaran (Marketing
Mix) untuk produk jasa yang digabungkan menjadi 7P bertujuan agar usaha yang
dijalankan dapat berkembang sesuai dengan rencana yang diharapkan sehingga
dapat mencapai target yang diinginkan. Bauran pemasaran ini digunakan sebagai
bentuk pertahanan usaha untuk jangka waktu yang lebih lama salah satunya ialah
pada usaha Kerupuk Incor-incor UD. Harapan Bunda Panyabugan, karena usaha
tersebut sudah lama dirintis sehingga bauran pemasaran perlu untuk diterapkan
dalam mengembangkan dan meningkatkan usaha.

UD. Harapan Bunda berawal dari usaha keluarga (turunan) sekitar tahun
delapan puluhan atau tepatnya tahun 1986. Usaha ini dirintis oleh Alm. Syaiful
yaitu orang tua pemilik usaha yang sekarang. Kemudian pada tahun 1998 usaha
ini dikelola oleh anaknya sekarang yang bernama Basrah Nasution. Pada awalnya,

usaha ini tidak mempunyai tenaga kerja, hanya orang tua pemilik usaha ini yang



menjadi tenaga kerjanya hingga sampai sekarang usaha kerupuk incor-incor ini
berkembang.

UD. Harapan Bunda ini menerapkan bauran pemasaran 7P dimana produk
yang ditawarkan oleh UD. Harapan Bunda berupa kerupuk yang diberi nama
Kerupuk Incor-Incor. Kerupuk incor-incor ini berwarna jingga dan berbentuk
memanjang. Usaha dagang ini sudah memiliki izin usaha berupa SIUP (surat izin
usaha perdagangan) yang dikeluarkan oleh Dinas Pemerintah Daerah (Pemda
Tk.II). Pelayanan yang diterapkan oleh UD. Harapan Bunda yaitu pelanggan yang
datang melakukan pemesanan dengan membayar pesanan apabila produk tersebut
sudah siap, maka produk akan diantar kepada pelanggan. Harga yang ditawarkan
oleh UD. Harapan Bunda memiliki harga variatif tergantung pada isi kemasan
yaitu dimulai dari harga Rp 500 - Rp 10.000.(Wawancara ; Pemilik Usaha)

UD. Harapan Bunda Kerupuk Incor-incor bertempat di kelurahan Sipolu-
polu Panyabungan JL. Bermula Gg. Kuini dan tempat ini mudah dijangkau oleh
konsumen. UD. Harapan Bunda kerupuk Incor-incor melakukan kegiatan
pemasaran, seperti daerah Panyabungan, Tapanuli Selatan, dan bahkan luar
provinsi dan dijadikan sebagai oleh-oleh khas dari Panyabungan Kabupaten
Mandailing Natal. Usaha kerupuk Incor-incor ini juga melakukan promosi
menggunakan media online yaitu di Shopee.

Berdasarkan uraian diatas maka penulis tertarik untuk mengangkat judul
“Strategi Penerapan Bauran Pemasaran 7P Dalam Meningkatkan Penjualan

Pada Usaha Kerupuk Incor-incor UD. Harapan Bunda Panyabungan”.

. Rumusan Masalah

Adapun yang menjadi rumusan masalah dalam penelitian ini sesuai
dengan latar belakang diatas adalah sebagai berikut:
1. Bagaimana strategi penerapan bauran pemasaran 7P dalam meningkatkan

penjualan pada Usaha Kerupuk Incor-incor UD. Harapan Bunda?



2. Bagaimana dampak penerapan strategi bauran pemasaran 7P dalam
meningkatkan penjualan pada Usaha Kerupuk Incor-incor UD. Harapan

Bunda?

C. Tujuan Penelitian
Dalam menjalankan suatu kegiatan pasti memiliki tujuan, demikian pula
dengan penelitian ini tujuannya adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui penerapan strategi bauran pemasaran 7P dalam
meningkatkan penjualan pada Usaha Kerupuk Incor-incor UD. Harapan
Bunda.

2. Untuk mengetahui dampak penerapan strategi bauran pemasaran 7P dalam
meningkatkan penjualan pada Usaha Kerupuk Incor-incor UD. Harapan

Bunda.

D. Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi yang dapat
dipakai sebagai masukan berbagai pihak yang membutuhkan antara lain adalah
sebagai berikut :
1. Bagi Pelaku Bisnis
Sebagai bahan kajian dalam mengambil keputusan untuk mengembangkan
pemasaran produk dan mengaplikasikan strategi pemasaran yang sesuai.
2. Bagi Masyarakat
Bagi masyarakat penelitian ini bisa menjadi penambah wawasan agar
bisa mengetahui bagaimana strategi penerapan bauran pemasaran 7P.
3. Bagi Penulis
Bagi penulis penelitian ini bermanfaat sebagai dasar penelitian
selanjutnya pada bidang strategi penerapan bauran pemasaran 7P dalam
meningkatkan penjualan pada Usaha Kerupuk Incor-incor UD. Harapan

Bunda Panyabungan.



E. Penjelasan Istilah

Untuk menfokuskan masalah yang diteliti, maka penjelasan istilah yang
menjadi bahan kajian sebagai berikut:

1. Strategi adalah serangkaian rancangan besar yang menggambarkan
bagaimana sebuah perusahaan harus beroperasi untuk mencapai tujuan.

2. Penerapan adalah suatu perbuatan mempratekkan suatu teori, metode, dan hal
lain untuk mencapai tujuan tertentu untuk suatu kepentingan yang diinginkan
suatu kelompok atau golongan.

3. Bauran Pemasaran adalah strategi yang digunakan untuk meningkatkan
penjualan dan meraih target tertentu.

4. Penjualan adalah kegiatan penetapan harga jual sampai produk
didistribusikan ke tangan konsumen (pembeli).

F. Sistematika Pembahasan

Bab I Pendahuluan, Berisi pendahuluan yang memuat latar belakang
masalah rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, penjelasan istilah
dan sistematika pembahasan.

Bab II Kajian Teori, Berisi tentang kajian teori mengkaji tentang strategi
penerapan bauran pemasaran 7P dalam meningkatkan penjualan pada Usaha
Kerupuk Incor-incor UD. Harapan Bunda dan penelitian yang relevan yaitu
penelitian ~ yang  pernah  dilakukan  oleh  peneliti sebelumnya
yang berhubungan dengan penelitian ini.

Bab III Metode Penelitian, Berisi tentang metode penelitian terdiri dari
jenis penelitian, lokasi dan waktu penelitiandigunakan saat penelitian
berlangsung, informan penelitian, teknik ~ pengumpulan data, teknik
pengecekan keabsahan data dan teknik analisis data yang digunakan dalam
penelitian ini.

Bab IV Hasil Penelitian dan pembahasan, Berisi tentang deskripsi data dan

pembahasan hasil penelitian.

Bab V Penutup, Berisi tentang kesimpulan dan saran



