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STRATEGI PEMASARAN ROTI PADA USAHA FAJAR
D KOTA PADANG

ARSTRAK

Penelitian ini berjudul “Strategi Pemasaran Roti Pada Usaha Fajar i Kot
Padang™ yang dilsksanskon pada bulan Juli sampai Agustos 2009 pada Usaha
Fajar Bakery vang beralamat di Komplek Kedam Blok | Mo, 1] Siteba, Padang.
Penclitian  ini berlujuan untuk merumeskan straleg pemasaran vang  dapar
dilakukan clch Usaha Fajar Bakery untuk meningkatkan volume penjualan di
masa yang akan datang.

Penclitian ini dilakukan denpan metode studi kasus. Data-data vang
dikumpulkan adalah dats primer dan dats sekonder, Sampel untuk pedagang
pengecer diambil secara proporsional di masing-masing daerah  pemasaran
sehanvak 30 crang. Pengombilan sampel entuk konsumen akhir dilakukan secara
Accldented Sampling vang dipilih sebanvak satn orang dari masing-masing
pedagang pengecer. Sampel pesaing diambil berdasarkan pesaing vang ditemui di
wariung pada saat penclitian,

Faktor-Takior vang mempengarohi penjualan rot Fajar Bakery wrdiri dari
faktor internal vaitu rasa roti Fajar Bakery cukup enak. kemasan produk lehih
sederhana, informasi pada label tidak lenghkep, tidak mengpunakan pewarna
buatan. Adanya pemberian bonus wntuk jumlah pembelian tertentu, sistem
pembavaren wunai untuk pedagang pengecer. Daersh pemasaran cukup luas
mencapai Kota  Bukittinggi, Kota Solok dan Kabupaten  Solek,  namun
pendistribusian dalam kota terbatas pados wilayah Sitcha dan Ulak Karang saja.
jadwal distribusi terater. sarana transportasi milik perusahsan. Promosi vang
dilakukon yaitu personad velfing tecbatas i tingkat pedapgang pengecer dan tidak
melakukan promosi kepada konsumen akhir. Faktor eksternal vang mempenganhi
vl banvaknya jumlah pesaing.

Strategi yang bisa diterima perusahaan, yaitu: memperbaiki mute produk,
menpemas  produk lebih menarik dengan  informasi label  vang  lenghkap.
memaksimalkan sarana ransportasi vang ﬂdﬂ untuk menjangkau daerah distribusi
vang haru dan memberikan honus kepads pedagang pengecer dengan jumlah
pembelian minimal 30 bungkos. Penulis mengharapkan pihak perusahaan dapat
melaksanakan  strategn pemasarzn vanp  telab  ditctapkan  dengan berbagai
pertimbangan sesuai dengan kondist lingkungan internal dan cksiemnal dom saha
Fajar Bakervy,



L. PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Lsaha Kecil dan Menengah (UKM) mempunyvai peran vang strategis
dalam pembangunan ckonomi nasional. karena berperan dalam permumbuhan dan
penverapan tenaga kerja serta dalam pendistribusian Basil-hasil pembangunan,
Malam krisis ekonomi vang terjndi di Indonesia sejak beberapa wakou vang lalu.
dimana bamyvak usaha berskala besar vang menpalami stagnasi bahkan herhenls
aktifitasnya, sektor KM terbukii lebih tangguh dalam menghadapi krisis tersebu
{Hafsal, 2004},

Menurut Sensus Ekonomi 2006 lerdapat sebanvak 225 juta UKM di
Indomesia, Tenaga kerja vang terserap schanyak 43,9 juta orang. LIKM wang
hergerak di lapangan ussha perdagangan besar dan eccran masih mendeminasi
LIKM di tanal air (43,429, UKM ini menverap tenapa kerja 174 jula orang atau
30,60 persen dari total pekerja URM, Sedangkan UKM yang bergerak di lapangan
usaha indusiri pengoelahan menempati urtan kedoa (14,19%) dan menverap
lapangan kerja sehesar 7.8 juia crang atau [7.80 persen dari tofal tenaga kerja
LKA (Lampiran 1 ).

Setidaknyva terdapat tigan alasan vang mendasan negars berkembang
belakangan ini memandang penting  keberadaan UKM. Alasan pertanie adalah
karena kinerga UKM cenderung lebil baik dalam hal menghasilkan tenaga kerja
ving produkiif. Kedie, schagai bagian dari dimamikanya, UKM sering mencapai
peningkatan produktivitasnya melalui investasi dan perubahan teknologi. Kerigo
adalab karena sering divaking bahwa UKM memiliki keunggulan dalam  hal
ileksibilitas ketimbang wsaha besar. Usaha kecil dan usaha rumah tangga
Indomesia telah memainkan peran penting dolam menyerap  tengga Kerj
meningkatkan jumlab unit usaha dan mendukung pendapatan rumah langgs
{Brata 2003},

Bratp menambahkon, belakangan ini banyak diungkapkan bahwa LKM
memiliki peran penting bagl masyarkal di lengah krists ekopomi,  Pengan

memupik LM divakin pujﬂ akan dapat dicapan pemulihpn ekonomi. Hal serupa

juga berlaky bagi sekter fnformal- Hsaha keeil sendini pada dasamya sehagian
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besar hersifat informal dan Karena itu eelatit mudah untuk dimasuki oleh pelako-
pelaku usaha vang baru. Pendapat menpenai peran UKM atau sekior informal
tersebut ada henarnva,  setidaknva hile diksitkan dengan perannya dalam
meminimalkan  dampak  sosial dari krisis  ckenomi khususnva  persoalan
pengangeuran don hilangnya penghasilan masvarakat.

LKM bisa dikatzkan merupakan salah satu solusi masyarakat untuk tetap
bertahan dalam menghadapi krisis vakni denpan melibatkan diri dalam akiivites
usaha kecil werutama vang herkarakteristik informal, Dengan hal i maka
persoalan pengangeuran dapat tertolong dan implikasinya adalab juga dalam hal
pendapatan. Pada saa perekonomian dilanda krisis ekomomi seperti sz imi
produk UEM menjadi alternatil terbaik sehagai produk substitusi (pengganti) dari
proeduk industri besar, schingga LRM menjadi penyangga perckenomian sebuah
negcars i spat krisis (Sulaeman, 2004},

Berdasarkan data wvang diperoleh dan BPS, secora keseluruhon industr
kecil Kota Padang menunjukkon peningkatan dari tahun ke tahun baik dari sezi
unit usaha maupun jumlah wenaga kerja vang  discrapnva.  Industri ancka
menempali peringkat kedua setelah industei hasil pertanion baik dari seni unit
usitha maupun tenaga kerja pada whun 2007 {Lampiran 2).

Industri pengolahan merupakan scekior penting dalam scktor agribisnis,
salah satunya industel roti atau bakerp. Industri ini mengolah tepung terigu, sula,
kelapa, mentega atau margarin, garam. ragi roti. dan air menjadi produk yang
bemilai tambah dan siap dikonsumsi. Industri ing hiasamva dilakukan dalam skala
kectl {usaha kecil mikra).

[ines Kesehatan Kota Padang menvatakan balwa setiap tahun selalu
terdapat perusahaan coti vang mendaflarskan usabanya untuk memperoleh izin
[epertemen Keschatan, Selidaknya terdapal sekitar 56 perusahaan vang terdaftar
dari tahun 2002 hingpa April 2H9 (Lampiran 3). Dengan semakin bertambahnya
jumlah perusahoan yvang memproduksi moo atae makanan ringan sejenisnya maki
menciptakan kompetist yang Ketat antar sesama perusahaon.

Menghadapi persaingan vany semakin ketal, sebuah perusshaan harus
mampu mengikuti perubahan vang teradi, baik di dalam mavpun di lwar

perusihaan. Tentunya untuk mengikuti perubahan-perubahan vang teejadi tersebut
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sangatlah tidak muodah, Perusahasn vang cenderung bemikiran tradisional den
tidak mengharapkan adanya perubahan. tentunya akan menemuoi banvak kesulitan
dalam menghadapi operasinva. Setiap perusahaan tentonve memiliki strateai

masing-masing dalam berbisnis. Permasalahannyva adalah tepatkah strateei i

1
dipergunakan aleh perusahaan tersebul. Karena bila ternyala strategi vang
diterapkan oleh perusahaan tersebut tidak seswai dengon keadasnnva, maka
struteg lersebul akan mengakibatkan kegagalan bagi perusahaon tersebut { Fabmi,
2008,

Menurut Assauri (2002, pemasaran schagai usaha untuk menvediakan darn
menvampaikan barang dan jasa vang tepat kepada orang-orang vanp tepal pada
tempat dion wakio vang tepat dengan promosi dan komunikasi vang tepat. Kenscp
pemasaran ini sangal penting bagi peloku industri dalam memasarkan produknya
agar keuntungan yang maksimal dapat dipereleh dengan target penjualan yong
tefoh ditetapkan. Dalam pemasaran suatu prodek sangat dipengarohi aleh strategi
vang dipunakan oleh perusahaan tersebul.

Perumusan strategi dilakekan denpan mengpunakan proses analitis untuk
mengetahui kondisi perusahasn dan dampaknya terhadap masa vang akon datang.
Steatepi yang tepat dipilih melalui perumusan strategn dimofai dengan tahapan
awal mengembangkan misi hismis, @hap kedus mengenali kekuatan  dan
kelemahan dalam lingkungan internal porosahaan, serta pefuang dan ancaman dari
lingkungan cksternal perusshaan, tahap Ketiga menetapkan sasaran jangka
panjang, dan whapan vang terakhir menghasilkon strategi allernatif dan memilih
strategd tertentu yange dianggap epat untuk dilaksanakan (Septiawan, 2009},

Sebazaimana diketahui bahwa keadaan dunia vsaha bersifan dinamis selalu
menpalami perubahan vang terjadi setiap saat dan adanya Keterkaitan antara satu
denpan yang lainnya. (Heh kKarena ifu Stralegl pemasaran mempunyal peranam
vang sangal penting untuk keberhasilan perusahasn umuemnya dan pada hidang
pemasaran khususnya, Disamping itu, strategi pemasaran vang diterapkan harus
ditiejau dan dikembangkan sesuai dengan perkembangan pasar dan linghkungan
pasar tersebul. Denpan demikian strategi pemasaran hoames dapat memberikan
combaran yang jelas don terarh entang ape vang dilakokan persshaan dalam

mengzunakan setiap kesempatan atau paduan pada beberapa sasaran pasar.



Sctiap  perusahasn dalam memasarkan produknya  tentu menerapkan
berbagai macam  strategi  pemasaran.  Kegialan  pemasaran  pada  intinya
memlokeskan diri pada produk. penerapan harga, kehijakan distribusi dan cara
pramesi,  wang  dalam hal  ine o dikenal  schagai bavean  pemasaran.
Kegiatan  pemasaran  tentonys membutuhkan  suatu  strategi. Strategi  ind
lentu  harus  mampu memberikan  Kontribusi  lerhadap pencapaian twjuan

perusahann vaitu peningkatan penjualan.

1.2, Perumusan Masalah

Usaha Fajar Bakery didicikan olch Bapak Basrul Edi pacda taboen 996 dan
memiliki ien Depkes RUSP Moo 30003002002, Fajar Bakery berlokasi di
Romplek Kodam Blok | Mool Sieeba, Padang. Usaha ini memantaatkan 7 orang
tenaga luar kelvarga dan | orang tenaga kerja luar keluarga. Menpace pada
kriteria industri dan perdapanpan Departemen Perindustrian don Perdagangan
Propinsi Sumatera Barol, maka wsaha Fajar Bakery ini terpolong ke dalam
karepori industri kecil {Lampiran 4),

Awal berdirinya usaha ini memproduksi 6 jenis produk, yaitu: roti cokeln
eoreng. donat, ot Keju. roti kelapa, roti mentega meses dan ot pisang. Namun,
kurangnya permintion terhadop rot pisang make diputuskan fidak memproduksi
roti tersebut sejak tahun 2001,

Kot yvang diproduksi oleh Fajar Bakery didistribusikan ke beberapa dacrah
di Sumaern Barat, seperti Kota Padang, Kot Bokittinggi, Kota Solok, dan
Kabupaten Solok. Dstribust dalom kets (Padang) dilakukan tiap hari oleh sales
denzan mengeunakan sepeda motor. Sedanzkan pemasaran di luar daerah
dilakukan dua Kali seminggu pada tiap-tiap daerah menpeunakan mobil.

RBerdasarkon survey awal, dikewhui bahwa wsaha Fajor Bakery dalam 5
tahun terakhir (2004-2008) mengcalami tren  penurunan volome  penjualan
{Lampiran 51 dan diperlibatkan dalam grafik penjualan pada Lampiran 6. Artinya
perusahaan tidak mengalami Kenatkan permintaan dan diduga tingkat persaingn
sesama industri roli mempengaruhi volume penjualan dierd wseha Fajor Bakery,

Menurul pemilik perusahasn, meningkotnya jumlah pesgsing, kenaikan

harga jual produk pada tahun 2005 {dari Rp 800,- menjadi Rp 1.000.-), sering



terjadinya pergantian karvowan (lerolama bagian pemasaran). adanva inovasi dari
pesaing dalam hal kemasan, menyehabkan tegadinva penurunan permintaan
terhadap produk Fajar Bakery maka pemilik perusabaan mengurangi produksinva
{Lampiran 7) dan mengubah sistem penjualannya. Sejak Mei 2007 perusahaan
tidak lagi menanggung sisa penjuskan, namun ditanggung oleh sales perusahaon.
schingga perusahaan memproduksi roti atas permintaan dari salesnva.

Berdasarkan  keterangan pemilik perosahaan,  apabila  penurunan
permintagn ini Gdak sepera diatast. maka kelangsunpgan bidup perusshaan bisa
terancam.  Oleh karenn  itw,  pemilik perusahaan menginginkan  terjadinya
peningkatan volume penjualan pada produknya, sehingga perlu dirumuoskan
kembali strategi pemasaran vang efisien agar terjadi peningkatan  volume
penjualan.

Dar wraian di atas, maka tmbul penanvasn dalam penclitian, vaitu:
Strategi pemasaran apa vang periu dilakukan oleh usaha Fajar Bakery uniuk
meningkatkan volume penjualan di masa akan datang? Dengan demikian maka
peneliti memutuskan  untuk melakukan  penelitian vang  berjudul “Strategi
Pemasaran Roti Pada Usaha Fajar Bakery di Kota Padang™,
[.3. Tujuan Penelifian

Berdasurkon perumuosan masalah di atas, maka mjuan vane ingin dicapai
dalam penelitian ini adalah merumuskan strategt pemasaran vang dapat dilakokan
oleh wsaha Fajar Bakery untuk menimgkatkan volume penjualan di masa akan

datang.

1.4, Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan mantaat berpuna, antara lain
a. Bagi pihak perusahaan sebagai saran atau masukan mengenai langkah-langkah
pengambilan  keputusen pemasaran,  terutama berbapai keputusan vang
menyangkut kehijakan produk, harga, distribusi dan promosi.
h. Bagi penulis diharapkan dapat menambah  pengetshuan sebagai bentok
penerapan teori dan prakick dan dapat memberikan mformast serls referensi

hagi penelitian selanjulnva.



IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1, Gambaran Umum Perusahaan
4.1. 1L Sejarah Berdirinva Usaha Fajar Bakery

Usaha Fajar Bakery merupakan suatu perusahaon vang memprisduksi roti
Fajar Bakery didiriken oleh Boapak Basrul BEdi pada tahon 196, Usaha vang
beralamat di Komplek Koedam Blok TRoo T Siteba, Padang

Berdirinva vsaha Fajar Bakery ini dilatarbelakangi oleh keinginan pemilik
untuk menambal penghasilan keluarga serta mencoba untuk menggeluti bisnis
harn yang dibantu oleh rekannva, Bapak Andi. Mamun setelah setabun vsaha
beralan Bapak Andi mengundurkan dini dari kepengumsan Fajar Bakery,
sehingga wsaha ini diurus oleh Bapak Basrul FEdi vang dibantu saudaranya
bernama [bo Zosnelia. Pada tahun 1999 Bapak Basrul Bdi menyerahkan usaha in
sepenuhnya kepada Thu Aosneha karenn kesibukan  belian pada usaha

percetakannya.

4.1.2, Strukiur Organisasi
Sebagai usaha perscorangan, Usaha Fajar Bakery tidak mempunyai
struktur orpanisasi tertulis. Namun dar pembagian tugas dan fungsinya =aat ini

dapat digambarkan strukiur oreanisasi perusahaan schagai berikud:

| Fimpinan meranegkap kevanean
tan pemasaran dalam kota

|

S | e
Bagion
Presdiks)

e

Gambar 1. Struktur Orpanisasi Usaha Fajar Bakery
Adapun funesi dan gas masing-masino bapizn adalah:
. Pimpinan merangkap kevanpan dan pemassran dalam kota
Mmpinan merupakan pemesang wewenang weringgi vang bemugas mengatus,
mengawasi. mengambil kepuetusan dan berlangeung jawab atas keeiatan usaha
vange dilakeken perdsabean, Selaie e, pimpinon juea bedangzens jawab

menpalur kelancaran kevangan perusahaan, seperti mencatal wany masuk dan
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uang keluar serta perhitungan biaya-biaya vang dikeluarkan perusahasn,
Pimpinan perusahaan juga melakokan Kegiatan pemasaran ontuk wilayah
alarm kota.

2, Bagian Produksi
Bagian produksi bertanggung jawal memproses baban bake menjadi roti yang
siup dipasorkon.

Struklur  organisasi  merupakan  wadah  kKegiatan perusahasn untok
mencapal mjuan seria als untuk melaksanokan strategi pemasaran. Stroktor
organisasi  memegang  peranan penting dalam sebuah perusahaan.  dimana
didalomnya terdapat rangkaian tweas-tugas maupun urolen kerja dalam mencapai
tnjuan pergsahasn. Struklur oroanisast Fojar Bakery termasuk delam struktur
oroanisasi linifparis. Menumat Saeloddin (1993), struktur organisasi lini paling
tepar diterapkan poda organisasi herskala keeil dengan ruang Lingkup dan volume
kerja vang terbatas. Manajer harus mampu mengatasi persoalan vang muncul don
linpgkungan vang terbotas don bertanggung jowab atas semuanya, lermasuk di
dalamnyva menampilkan peranan sebagai pengambil keputsan,

Tenapa kerja bagian pemasaran luar kota tidak termasuk ke dalam strukiur
oreanisasi Fajar Bakery karena mereka tidak memperoleh hak macpun kewajiban
sebagai karvawan. Perusahasn tidak memberikan gaji atan upah darl perusahaan.
Tenaga bagian pemasaran memperoich penghasilan dari potongan penjualan roti.
vaitu schesar Bp 130000 per bungkns, mercka juga harus menangeung sisa roti

vany Lidak terjual.

4.2, Aspek Sumber Dayva Manusia
4.2.1 Jumlah Tenaga Kerja

Tenngn kerjo merupakan salab satu faktor penting dari sebuah perusahaan
untuk menciptakan produk dan jasa. Usoha Fajar Bakery memiliki 7 orang tenaga
kerja dalam don luar keluarga. Temaga kerja menunet jenis kegiatan yang
dilakukon  dibagi menjadi 1 orang pimpinan. 3 orang bagian produksi, 2 omang
bugian penpemasan, dan 1 orang  bagian pemasaran. Untok febih jelasnyva

menpenai identitas tenapa kerja dapat diliha pada Tabel 6,



V. KESIMPULAN DAN SARAN

30 Kesimpulan

Berdasaskan  hasil - penclitan dipereleh  kesimpulen hahwa  wniuk
mienmgkatkan volume penjualan roti, usaha Fajor Bakery menerapkan beberapa
strategi yaitw: (1) memperbaiki muetu produk yang dibasilkan, (2) mengemas
produk dengan kemasan vang lebih menarik dan informasi vang lebih lengkap,
(31 memaksimalkon sarana tronsporlest yang ada untuk menjanghaw daersh
distribusi buik dalem maupun luse keta yang belum  lersentuh, dan ()
memberikan  benus  penjualzn kepads  pedagang  pengecer dengan  jumiah

pembelian minimal 30 bunekus,

5.2 Saran

Pencliti menyarankan kepada pibak perusahasn i masa vang akan datang
agar dapat mengaplikasikan  strategi-strtegi wang telah dirumuskan  dengan
berbagal pertimbangan sesuai komdisi lingkungan intermal dan ckstemnal pada

Lisaha Fajar Bakery.
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