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ABSTRAKSI 

“ANALISIS STRATEGI PEMASARAN TERHADAP PENJUALAN 
MAKANAN TRADISIONAL DI HOME INDUSTRI  JARKASI 
JINGGLONG KABUPATEN BLITAR” 

YANUARI SUSANTO PUTRI- 14211044 

Kata kunci : Strategi Pemasaran, Analisis SWOT 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan 
ancaman yang di miliki Home Industri Jarkasi Jingglong Kabupten Blitar. 

Pemasaran adalah kegiatan tukar menukar atau sesuatu kegiatan pokok yang di 
lakukan oleh suatu perusahaan untuk kegiatan bisnis dengan maksud memuasakan 
kebutuhan manusia baik dalam bidang  jasa atau barang. Dalam pemasaran di 
butuhan suatu strategi pemsaran untuk bisa menghadapi para pesaing. 

Analisis SWOT merupakan teknik yang di rancang saecara khusus untuk 
membantu mengidentifikasi suatu strategi di perusahaan. Analisis SWOT 
dilakukan dengan empat tahap, pertama yaitu tahap yang pertama tahap analisis 
faktor internal dan eksternal, kedua meringkas dan mengevaluasi kekuatan dan 
kelemahan utama dalam berbagai bidang dengan menggunakan Internal Strategic 
Faktor Analysis Summary (IFAS) dan untuk mengetahui peluang dan ancaman 
dengan menggunakan matrik Eksternal Strategic Faktor Summary (EFAS). 
Ketiga matrik SWOT digunakan untuk dijadikan acuan dalam membantu 
mengembangkan empat jenis strategi dalam SWOT yaitu SO (kekuatan peluang), 
strategi WO (kelemahan peluang), strategi ST (kekuatan ancaman), strategi WT 
(kelemahan ancaman). keempat perumusan strategi. 

Berdasarkan hasil analisis SWOT yang telah digunakan maka strategi yang dapat 
diterapkan oleh Home Industri Jarkasi Jingglong Kabupaten Blitar dalam kondisi 
ini adalah strategi diversifikasi dengan menambah atau memperluas produk baru 
yang berbeda untuk meningkatkan produksi dan profit perusahaan.  
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	Menurut Assuari (2013:199) Unsur-unsur yang di jadikan bauran  pemasaran adalah berikut : 
	a) Strategi Produk 
	“Strategi produk dalam hal ini adalah menetapkan cara dan penyediaan produk yang tepat bagi pasar yang di tuju, sehingga dapat memuaskan para konsumenya dan sekaligus dapat meningkatkan keuntungan perusahaan dalam jangka panjang, melalui peningkatan penjualan dan peningkatan share pasar”. Strategi produk yang dapat di lakukan mencangkup keputusan tentang bauran pemasaran produk, merek dagang, tingkat kualitas produk dan pelayanan yang diberikan. 
	b) Strategi Harga 
	“Strategi harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya unsur biasa saja”. Perannya harga sangat penting terutama untuk menjaga dan meningkatkan posisi perusahaan pasar yang tercemin dalam share pasar perusahaan, di samping untuk meningkatkan penjualan dan keuntungan perusahaan. Dengan kata lain, penetapan harga mempengaruhi kemampuan bersaing perusahaan dan kemampuan perusahaan mempengaruhi konsumen. 
	c) Strategi Penyaluran (Distribusi) 
	“Strategi penyaluran (Distrubusi) merupakan kegiatan penyampaian produk sampai ketanggan si pemakai atau konsumen pada waktu yang tepat. Kebijakan penyaluran merupakan salah satu kebijakan pemasaran terpadu yang mencangkup penentuan saluran pemasaran dan distribusi fisik”.  
	d) Strategi Promosi 
	Perusahaan harus berusaha mempengaruhi para konsumen untuk menciptakan permintaan atas produk itu, kemudian di pelihara dan di kembangkan melalui kegiatan promosi yang merupakan salah satu acuan. Promosi yang dilakukan harus sejalan secara keseluruhan, serta di rencanakan akan di arahkan dan di kendalikan dengan baik. 
	“Pola keputusan dalam perusahaan yang menentukan dan mengungkapan sasaran, maksud dan tujuan yang menghasilkan kebijakan utama dan merencanakan untuk pencapaian tujuan serta merinci jangkauan bisnis yang akan dikejar oleh perusahaan” (Alma, 2014:199). 
	Strategi pemasaran adalah suatu pemikiran yang di butuhkan bagi setiap perusahaan untuk bisa mencapai tujuan dan kebijakan yang mengarah kepada keinginan konsumen yang selalu berubah-ubah. 
	Beberapa pendapatan mengenai penjualan sebagai berikut: 
	1) Sumarmi dan Soeprihanto (2010:274), “Marketing mix adalah kombinasi dari variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran yaitu produk, harga, promosi, dan distribusi”. 
	2) Menurut Rangkuti (2015:70), “Bauran pemasaran atau marketing mix adalah seperangkat alat penjualan taktis dan terkendali oleh perusahaan untuk menghasilkan tenggapan dari pasar sasaran”. 
	Berikut ini adalah yang termasuk bauran pemasaran ialah: 
	a) Produk 
	Pemberian nama terhadap produk yang mudah diingat mengenai manfaat untuk memenuuhi terhadap pelayanan. Kemasan yaitu membuat konsep terhadap produk yang menyatakan suatu mutu dan sesuai selera konsumen 
	b) Harga 
	1. Faktor mengenai penetuan harga 
	2. Berdasarkan biaya plus dengan membuat mark up diatas biaya rill 
	3. Berdasarkan analisa break even point. 
	4. Berdasarkan persaingan. 
	5. Berdasarkan persepsi konsumen. 
	c) Promosi 
	1. Menetapkan pasar sasaran ke pelanggan internal. 
	2. Menetapkan anggaran periklanan berdasarkan kemampuan perusahaan. 
	3. Mengevaluasi program periklanan. 
	4. Memilih media periklanan, frekuensi dan jangkauan. 
	5. Memasang spanduk dan brosur lewat forum sosial. 
	d) Promosi Penjualan 
	1. Penetapan promosi yang dilakukan harus mempertimbangkan besarnya insentive yang diberikan. 
	2. Memberikan diskon khusus dalam periode tertentu. 
	e) Publisitas 
	1. Public relations pada seluruh karyawan, komunikasi antar perushaa dan siaran pers. 
	2. Mengevaluasi efektivitas dengan cara menghitung banyaknya paparan dalam media, mengukur dampak hasil penjualan atas profit dan mengukur tingkat perubahan sikap atas publisitas. 
	f) Distribusi 
	1. Penentuan lokasi produk 
	2. Kriteria evaluasi masing- masing alternatif saluran biaya,   profit, mudah dikendalikan, tingkat persaingan, prilaku konsumen. 
	Gambar 2.1. Empat Komponen P dalam Bauran Pemasaran  

