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STARTEGI PEMASARAN UNTUK MENINGKATKAN PENJUALAN
KERIPIK BALADO PADA CV. MAHKOTA DI KOTA PADANG

Abstrak

Penelitien 1m dilaksanakan pada CV, Mahkota yang beralamat di Jalan Hidayvah
Mo, 21 Dadok Tunggul Hitam Koto Tangah Kota padang, Penelitian ini dimulai dari
bulan September-Oktober 2008, Tujuan penelitian ini adalah mengidentifikasi faktor-
faktor yang menyebabkan turunnya penjualan dan merumuskan strategi pemasaran
yang akan diterapkan oleh CV, Mahkota untuk meningkatkan penjualan keripik
halada.

Metode vang digunakan dalam penelitian ini adalah metode studi kasus. Data
vang dikumpulkan berupa data primer dan data sekunder. Data primer yang
tiperoleh berupa gambaran umum industri, lingkungan internal dan eksternal yang
(idapatkan dari wawancara dengan pimpinan dan tenaga kega, pedagang pengecer
dan konsumen akhir sedangkan data sekunder diperoleh dari instansi teckait seperti
Ninas Perindustrian dan Perdagangan Pertambangan dan Energi Kota Padang, Badan
Pusat statistik dan Dinas Pertanian Kota Padang, Analisa data yang digunakan adalah
shalisa kvalitatif vang digunakan untuk mengidentifikasi faktor-faktor yang
menyebabkan twrunnya penjualan keripik halade. Untuk merumuskan  strategi
jemasaran  digupakan  alat  analisa SWOT dan  diskusi  partisipatif  untuk
membicarakan strategi vang dapat diterima ataw tidak diterima oleh CV . Mahkota.

Hasil penelitian  menunjukkan bahwa faktor-faktor yang menyebabkan
twrunnya volume penjualan kenpik balade waitu: (a) produk, sebelumnya kualitas
rroduk yang dihasilkan bagus yaitu keripik sanpat rapuh. rasa cabe enak dan tahan
fama, namun sast i tidak lagi bagos vaitu rass cabe kurang enak karena kurang
matang schingga rasa cabe cukup menyengat, kurang tahan schingga cepat kering
dan kurang renyah karena ubi kayu kurang bagus jadi sebagian keripik ada yang
Leras, (b) harga, sebelumnva diberlakukan potongan harga dan bonus untuk
pembelian jumlah tertentu yaitu pedapang penpecer diberi potongan harga sebesar
Y umuk pembelian 50 bungkus dan 10% untuk konsumen akhir vang memiliki
Fartu Suzuya dengan pembelian 10 bungkus keripik balado, namun saat ini tidak
ciberlakukan lagi. (c)} promosi. kurang gencamva promosi vang dilakukan olch
industri artinya promaosi lidak dilakukan secara teris menernus,

Untuk dapal meningkatkan volume penjualan pada CV, Mahkota maka strategi
vang dapat dilakukan adalah (a) stratepi produksi vaitu menpgusahakan baban baku
ving berkualitas bapus seperti jenis ubi kayu vaitu lanbau, putiby, tdak berurat, kadar
air sedikit, berumur sekitar 9-1¢ bulan, (b) strategi produk, melakukan peningkatan
terhadap kualitas produk waitu dengan menggunakan bahan baku vang berkualitas
sagus meliputi kerenyahan, rasa dan daya tahan produk, serta melakukan modifikasi
bentuk dan rasa produk seperti menghasilkan produk dalam bentuk dan rasa baru
seperti keripik berbentuk stick dengan rasa yanp kurang pedas, () strategi distribusi,
vaitu mencari lokasi yang strategis untuk pemasaran secara langsungseperti daerah
vang dekat dengan pusat perbelanjasan, bandara dan terminal, (d) strategi promosi.
vaitu melakukan promosi yang lerencana dengan baik melalei koran, radio dan
televisi. Kepada industri disarankan agar dapat mengusahakan bahan baku yang
berkualitas bagus dengan menambah jumlah pemasok sehingpa dapat meningkatkan
penjualan, melakukan promosi secara terus menerwes dan dapat melaksanakan strateci
sesual denpan pertimbangan industes,

wil



I. PENDAIIULUAN

1.1. Latar Belakang

Sektor industri termasuk Industri Keeil Menengah (IKM) merupakan sekior
¥ANg mempunyai peranan yang sangat strategis untuk mendukung pertumbuhan
chonomi  seperti peningkatan nilai  tambah, penyerapan tenaga kerja  sera
peningkatan devisa, Untuk mencapai daya saing vang tinggi pada pasar dalam
negert maupun uniuk twjuan ekspor, perlu dilakokan upsya  transforomasi
keunggulen komperatif menjadi keungoulan kompetitif melaly peningkatan
produktifitas. Oleh karena itu arah pengembangan industri kecil di Indonesia
alalah  depgan mengpunakan  atan meningkatkan keunggulan  ilmu  dan
pengetabusn atay konsep klaster indusiri (Depperindag Tamben, 2007).

Menurut Ramelan (1997) cit Syahni (2001, pengembanpan agribisnis
mempunyal peranan yang  sangat penting dan strategis  dalam menjamin
peningkatan efisicnsi dan produktifites masyarakal pertanian sema berlumesi
szhapai jembaten peralthan orfentasi ekonomi masyarakat dari sekior pertanian ke
scktar industri jasa. Dengan demikian agribisnis dapat menjadi sektor penogerak
proses industrialisasi pedesaan secars berkelanjutan tanpa harus mengorbankan
kepentingan masyarakat serta sumber dayva alam dan lingkungan.

Program pembangunan industei keeil dan perdapanpan di Sumatra Barat
Ciatalikun untuk mendorong pertumbuhan industrd dan agribisnis skala kecil dan
menengah dengan mengoptimalkan pemanfastan sumber daya vang tersedia
sampat ke pedesasn, sehinggs dapst menverap tenaga keda selempat ataw
Lerdampak positif terhadap penpembangan program padat modal dan padal karya.
{Depperindag, 20000,

Berdasarkan  Badan Pusat  Statistik  (1997). bahwa pertumbohan dan
perkembangan  sekior industel di Sumatera Barmt cukup  besar terhadap
pembangunan ekonomi Sumatera Barat meskipun 99,48 % indusicinya merupakan
indusert keil, saluh satunya adalah industri makanan ringan, Hal ini didukung
pula oleb potensi sumber daya alam berupa hasil-hasil pertanian yang umumnya
merupakan bahan baku pangan, sehingga dengan adanya pengolahan hahan bako

terscbut dapat memberikan nilai tambah vang cukup tingpi.



Apabila dipandang dari aspek perkembangan jumiab unit usaha dan tenaga
kerja, perkembangan industri kecil dan tenaga kerja yang berhasil diserap di Kota
Padang secara keseluruhan terus meningkat. Jumlah wsaha industr kecil ters
meningkat dari 4.068 unit pada tahun 2004 menjadi 4.381 unit pada whun 2006,
Sedangkan jumlsh tenaga kerja yang discrap meningkat dari 20,354 orang pada
tahun 2004 menjadi 21992 orng pada tahue 2006 (Lampiran 17.

Salah satu industri yang termasuk dalam kelompok industri makanan vanp
mengolah hasil pertanian di Kota Padang adalah industri keripik balado, dimana
industri ini melakukan proses produksi dengan mengolah ubi kavu, cabe, gula
pasir, dan beberapa bumby lainnya menjadi produk vang bernilai tambah dan siap
dikonsumsi, Disamping it produk ini mempunyai daya tarik tersendici dalam hal
rasa pedas yanp unik. dimana rasy pedas inl merupakan cif khas selera
masyarakat Minangkaban,

Uniuk menjamin kelangsungan hidup suatu industi atau perusahasn, aspek
pemasaran sangatlab penting. Saat i masih banyak industri kecil dan menengah
vang kurang memperhatikan aspek pemasarannya seperti pengembangan produk,
renetapan harga, distribusi dan promosi, Pada kenvataannya pengusaha selama ini
hanya terfokus pada produk bukan pada pemasarannya. Jika proses pemasaran
yang kurang baik maka akan berdampok negatif techadap usaha. Namun bila
rrases pemasaran berjalan baik. maka kebulwhan dan keinginan konsumen dapat
terpenuhi  schingga  namtinya  akan  dapat  meningkatkan  penjualan dan
rrimaksimalkan keuntungan yang akan diperoleh perusahaan {Sockarawi, 1999)

Agar perusahsan dapat memenangkan persaingan atau umuok mengussai
Pasar terentu, maka perusabaan harmos segera merumuskan slrategl pemasaran
vang baik. Persaingan vang dihadapi oleh suaty perusahaan dalam sustu industri,
membuat perusahaan harus merencanakan, melaksanakan, mengontral strategi
nemasaran yang dibuatnya. Dengan ttu perusshaan dapat bersaing di pasar tertentu
dengan tujuan untuk meningkatkan volume penjualan schingga nantinva akan

berpengaruh kepada laba vang akan diperoleh perusahaan i Stanton, 1996)



1.2 Perumusan Masalah

C¥. Mahkota merupakan salah satu industri yang mengolah hasil pertanian
berupa ubi kayu menjadi keripik balado vang berlokasi di Jalan Hidayah No. 21
Tunggul Hitam, Kecamatan Koto Tangah, Kot Padang. CV. Mahkota ini dirintis
scjak bulan Mei tabun 1992 oleh Bapak Yusral Damin vang sckaligus menjadi
pimpinan perusshaan. CV. Mahkota telah melakukan kepistan penpolahan dan
memasarkan produknya sendiri. Jenis produk vang dihasilkan oleh industr ini
adaluh kenpik balado, keripik sanjai, kenipik ubi cincang dan keripik ampera.
[¥mana produk yang menjadi prioritas dan diproduksi setiap hari vaitu keripik
balado, CV. Mahkota memiliki tenaga kerja luar keluarpa sebanyak 36 orang yang
berasal dan mosyarakat sctempat. Mengacu pada  kriteria  induste  dan
rerdagangan Dinas Perindustrian dan Perdapanpan Sumatera Barat, CV. Mahkota
lergolong pada industri kecil menenpah { Lampiran 2 ).

Yada OV Mahkota segala keputusan yang berkaitan denpan sistem peoduksi,
rencatatan keuangan dan pemasaran produk ditentukan oleh pimpinan perusahaan
vang sekaligus pemilik perusabaan. Dalam menjalankan usahanya CV. Mahkaota
wi tidak terlepas dari sikius kehidupan bisnis dimana perusahosn mengalami
bemajuan dan kemunduran dalam berussha sepenti terjadinya penurunan valume
penjualan (Lampiran 3). Dimana untuk volume penjualan keripik balade vaitu
tahun 2004 sebesar 72.671 kg dengan persentase peningkatan penjualan sebesar
1.37%, tahun 2005 paik menjadi 74357 kp depgan persentase peningkatan
jonjualan sebesar 3,93%, tahun 2006 turun menjadi 73.276 kg dengan persentase
penurunan penjualan sebesar 2.42%, dan wahun 2007 wrun menjadi 72529 kp
denpan perseniase pemirunan penjualan sebesar 1,38%. Dar sepi harpa, jika
cibandingkan dengan pesaing perusahnan sejenis CV. Mahkota memiliki harea
Jual yang relatif murah {(Lampiran 4), Namun pada kenyataanoya volume
penjualan keripik balado Mahkota cenderung turun.

Berdasarkan perumusan masalah diatas maka timbul pertanyaan yang harus
dijawab vaiw :

|. Faktor-faktor apa saja vang menyvebabkan turunnyva volume penjualan

keripik balado pada CV, Mahkota 7



2. Apa strategi pemasaran vang akan diterapkan oleh OV, Mahkota untuk
meningkatkan volume penjualan keripik balado?
Oleh karena itu penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul
“Stratepi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Keripik Balado Pada
CV. Mahkota di Kota Padang ©

1. 3 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah:
1. Mengidentifikasi faktor-faktor vang menyebabkan turunnya  volume
penjualan keripik balado,
2. Merumuskan strategi pemasaran yang akan diterapkan oleh CV, Mahkota

unfuk meninghatkas volume penjualan keripik balado.

L. 4 Manfaat Penelitian

Penelitian ini dibarapkan dapal memberikan sumbangan pemikiran tentang
kebijaksanaan apa saja vang perlu diambil perusahaan dalam  menjalankan
wsahanya. Penelitian inf juga diherapkan dapat berpuna bagi pemerintah dan bagi

sinpa saja vang ingin meneliti dan mengembangkan indusid kecil,



1V. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum CV, Mahkota
4.1.1, Sejarah Berdirinya CV. Mahkota

CV. Mahkota merupakan salah satu industri kerpik balado yang ada di Kota
Padang, Indusia ini berdiri pada tabun 1992, vang dipimpin olel Bapak Yusral
Damiri sekaligus pemilik industri, Berdirinya CV. Mahkota ini dilatar belakangi
karena pemilik ingin memproduksi keripik balado dari kalangan minang. Pada
awal kepiatannya CV, Mahkota mengolah pisang menjadi keripik pisang dua rasa
yaile menis dan tawar, Akan tetapi produksi kerdpib pisang ind tidak berlangsung
lzma karena kesvlitan dalam hal bahan baku denpan kualitas baik sehinpga
menyebabkan kerugian. Selanjuinya CV. Mahkota mengganti produk dengan
keripik balado. kerpik sanjal. keripik ubi cincang, dan ampera vang  diproduksi
setiap hari. Keripik balado, keripik sanjai, keripik ubi vincang. dan ampera
merupakan produk wlama OV, Mahkotn vang berprodukst setiap harl vang
memiliki persediaan bahan baku yang sama vaitu ubi kayu, Namun apabila bahan
beku yang dipesan terbatas maka CV. Mahkota hanys memproduksi keripik
balade sebapal produk unggulannya, Tadi dalam penelitian imi produk hanva
dibatasi pada keripik balado saja.

Pada awal berdiri tahun 1992, industel ini beralama di Jalan Hambka Na, 156
Tabing Padang, yang saat ini dijadikan show room untuk produk-produk Mahkota
dengan nama Pondok Keripik Balado Mahketa, Pada tahun 1994, industei ini
pindab ke Jalan Hidayah No. 21 Dadok Tunggul Hitam. Saat nw industn
miemasarkan produknya melalul who sending dan pedapung pengecer namuan
belum memasarkan produknya keluar doerah Kota Padang. Setelah itu pada tahun
1996 industn ini sudah menambah lokasi pemasarannya untuk daerah diluar Kot
Padang yaitu Pariaman, Bukittingpi, Solok. CV. Mahkota telah memperoleh Surat
Fzin Usaha Perdagangan (SIUE) Moo 064/03-10/siup/p/TV93 pada tabun 1993 dan
Surat Tand=a Pendafiaran Industri Kecil (STPIK) No. 3l
AhpkAkGIZPDGAINTE9S pada tahun 1999, Kemudian pada tahun 2004 STUP
vang lama diperbaharui yaitu dengan No. 01903-07SIUPPE/VIIL 2004,
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4.1.2 Aspek Organisasi dan Sumber Daya Manusia.
1. Struktur Organisasi

CV. Mahkots memiliki struktur organisasi lingaris. Strukiur organisasi
linifgaris berciri memiliki hubungan wewenang lini vaity memiliki kesatusn
komando yang menimbulkan tangpung jawab atas tercapainya tujusn perusahaan
dalam organisasinya. Adapun struklur organisasi CV, Malkols berdasarkan hasil

wawancara, dapat dilihat pada Gambar 2,

PimpinanJ

w

. o ’

L ¥ A A ), LA
epala Kepala Kepal: _‘ | Kepala
Hapian Bagian Bagian i | Bagian
Administrasi produks pudang ' ‘ Permasaran

| dan | produk jadi J
keuanpan ==

Gambar 2. Strukur Organisasi OV, Mahkota Tabun 2008
sumtber: OV, Mahkota 2008

Dari Gambar 2 dapat dilihat bahwa komande dan instruksi diberikan oleh
kegiatan dalam industi dan membawahi beherapa  bagian, vaite  bagian
pdministrasi dan kevangan, bagian produksi, bagian gudang produk jaci, seria
sugian pemasaran. Masing-masing bagian dipimpin aleh satu orang vang secara
fangsung bertanggung jawab kepada pimpinsn. Unluk lebih jelasnva, berikul
diuraikan tugas dap tanggung jowab masing-masing bapian tersebut ;
a. Pimpinan

Pimpinan merupskan  pemegang  wewenang  lerlinggi  vang  bertugas
mengatur, mengawast, mengambil  keputusan dan beranppony jawab  atas
kegiatan usaha vang dilakekan industri.
8. Kepala baglan administrasi dan kevanpan

Pada bagian ini yang bertangzung jawab tiga orang, Bagian ini mengurus
catatan dan lzporan dari masing-masing bagian baik bagian produksi, gudang

mauptn bagman penjualan, mengurus absensi karvawan, serta mencurus sural
I & el



V. KESIMPLLAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan
Berdasarkan hasil dan pembahasan yang diperoleh dari penelitian vang telak
dilakukan maka dapat diambil kesimpulan sebapai berikut:

. Faktor-faktor vang menyebabkan t{urunnya volume penjualan  pada
CV.Mahkota, dimana bal ini dilakukan dengan mengeunakan analisa bawran
PEMASAIAN yaitu |
9. Kuvalitas produk vang dihasilkan oleh CV. Mahkota sebelumnva bagus

seperti keripik sangat rapuh, rasa cabe enak, dan cukup tahan, namun st
ini preduk yang dihasilkan kurang bagus yaitu dilihat dari segi:

- keripik yang dihasilkan kurang renyah waitu keripik kurang rapub dan
sebapgian ada yvang keras,

- rasa dar keripik kurang enak waitu cabe kurang matang sehinggs rosa
cabenva cukup menyengat,
- kurangnya daya tahan produk vaitu produk vang di hasilkan terlalu cepat
Kering,

b. Dari segi harga, sebelumnya CV.Mahkota memberikan potongan harga dan
bonus untuk pembelian jumlah fertentu yaim untek pedagang penpecer
diberi potongan harga sehesar 5% untuk pembelian 50 bungkus keripik
balade dan konsumen akhir yang memiliki karlu Suzuya mendapat
potongan harga sebesar 10% untuk pembelian 10 bungkus keripik balado.
Namun saat il CV. Mahkota tidak lagi memberlakukan potongan harpa
dan pemberian bonus untuk pembelian dalam jumlab banvak.

¢, Kumng gencarmmya promosi yang dilakukan oleh industri yaitu kegiatan
promosi industri tidak dilakukan secama terus mencrus karena pihak
industri tidak mengeluarkan dana khusus untuk melakukan promosi
sehingiza konsumen kurang begitu mengenal bagsimana produk Mahkota,

2. Strategi-strategi yang dapat di terima atau di setjui oleh CV. Mahkola yang
dirumuskan denpan menggunakan metoda analisis SWOT dan ditetapkan
dengan diskusi partisipatif adalah :



#. Strategl produksi yaitu Mengusahakan bahan baku yang berkualitas bagus
seperti jenis ubi kayu yaitu lanbaw, putih, kadar air sedikit, tidak berurat,
berumur sekitar 9-10 bulan.

b, Strategl produk, yaitu

- Melakukan peningkatan techadap kualitas dari produk  vang
dihasilkan yaitu meliputi kerenyahan, rasa dan daya tahan produk.

- Melakukan modifikasi bentuk dan rasa produk yvaimm menghasilkan
prodduk dalam bentuk dan rasa baru seperti keriptk berbentuk stick
dengan rasa yang kurang pedas,

¢, Strategn distrbusi, yaitu mencari lokasi yang strategis untuk peric oo
secara langsung seperti dacrah yang dekat dengan pusat perbela:oon.
bandara dan terminal,

d. Strategi promosi, yaitu melakukan promosi yang terencana dengan © ik
melalui media cetak dan elektronik seperti koran, radio lokal dan tefevi

5.2, Saran

I, Schaiknya industn mengusahakan bahan baku yang berkualitas bagus deo
menambah jumlah pemasok.

2. Unwuk mengantisipasi persaingan dengan perusohaan sejenis lainnya @ g

scmakin tingei, sebaikoya pibak CV. Mahkota agar dapat meningks -

kualitas produknya sehingga dapat meningkatkan penjulan,

Agar produk yang dihasilkan CV. Mahkota dapat dikenal olsh masyzr  at

ek

luas, sebaiknyva industd melakukan kegiatan promosi yang lebih gencar - zi
dan terencana dengan baik.

4, Industri disarankan agar dapal untuk melaksanakan strategi yang 1o oh
ditetapkan dengan melakukan pertimbangan-pertimbangan yang scsuai deniam
kondisi lingkungan internal dan eksternal dari CV. Mahkota serta sesuai

dengan kebutuhan industr.
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