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STRATEGI PENGEMBANGAN PASAR KERUPUK BENGKUANG PADA
USAHA KERUPUK BENGKUANG SAS DI KOTA PADANG

ABSTRAK

Penelitian tentang stratepi pengembangan pasar kerupuk benghuang pada
usaha kerupuk bengkuang SAS di Kota Padang telah dilaksanakan mulai bulan
November sampai bulan Desember 2008, Penelitian ini  bertujuan untuk
mengidentifikasi faktor lingkungan yang mempengaruhi bauran pemasaran
verupuk bengkuang SAS dan merumuskan strategs pengembangan pasar vang
mungkin dilaksanakan sesual dengan kemampuan vsaha,

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif.
Jumlah sampel vang diambil schanyak 6 orang pedagang pengecer dari 32
sedagang pengecer vang lerdapat di 8 Kecamatan di Kota Padang dengan cara
aratified cluster sampling, sedangkan untuk konsumen  akhir di ambil 30 orang
Zengan syaral konsumen tersebut telah mengkonsumsi kerupuk bengkuang lebih
Zari | kali, sampel diambil dengan cara accidental sampling.

[Jari hasil penelitian diketahoi bahwa usaha kerupuk bengkuang SAS ini
=dzlgh usaha rumah tangga vang mengolah bahan baku bengkuang menjadi
cerupuk bengkuang. Usaha ini didirikan pada bulan juli 2007 dan telah terdafiar
~zda [linas Kesehatan Kota Padang dengan Nomor regristasi 8P, 206137101460,
Dralam menjalankan usahanva pemilik memiliki 4 tenaga Kega, | orang tenaga
ceria dalam keluarpa dan 3 orang tenapa kerja luar keluarga, Usaha ini memiliki
senerimaan sebesar Rp 21.398.000.- denpan biaya sebesar Rp 13.103.162.- dan
wountungan schesar Rp 6.066.938- selama sam tahun, Untuk harga produk
~emilik membagi berdasarkan kemasan, vaitn Rp 4.000.- untuk kemasan 100
zam dan Rp 2.000,- untuk kemasan 30 gram. Adapun untuk harga pedagang
sengecer merupakan harpa jual usaha, sedangkan harga jual untuk konsumen
=chir tergantung kepada pedapgang pengecernya.

Kendala vang dihadapi pemilik sast ini adalah masalah pengembangan
~zsamva. Padahal baban baku untuk produk ini sangst mudah didapat, serta
wempat dan sarana produksi vang digunakan dekat dari bahan baku jadi tidak
—=mbutubkan hiaya transportasi vang besar. Selain it setiap pemasaran produk
= =zelalu habis terjual, namun tempal pemasarannva masih sedikit dan tidak
=e=mah bertambah sejak usaba ini mulai dikembangkan. Untuk itu harus
“—elukan stralegi penpgembangan pasar agar keuntungan yang diperoleh pemilik
semakin meningkat. Strategi yang dapat dilakukan adalah menambab lokasi
——duk vang belum dimasuki usaha, meningkatkan jumlah produksi, menambah
wmzgm kerja produksi dan pemasaran, menghasilkan produk dengan bentuk dan
==z vang baru dan berkualitas baik, serta mengurus dan mencantumkan batas
cafsluarsa pada label dan mendafarkan divi ke Dinas Perindustrian dan
“erdzcangan. Strategi yang diterapkan ini termasuk kedalam strategi imiensi/.

—wux saran diharapkan pemilik dapat melakukan kegiatan promosi lebih
e—emcana lagi, selain ite usaha hendaknya dapat memperhatikan lagi dalam proses
=eoduksi apar tidak tefjadi keterlambatan dalam  pemasaran, serta  usaha
S e—=nkan untuk benar-benar dapat melaksanakan stratepi vang telah ditetapkan,



L PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Sektor pertamian vang mencakup sub-sektor tanaman bahan makanan,
wznaman perkebunan, peternakan, kehutanan dan perikanan, sampai ssal ini masih
merupakan andalan Sumatera Barat dalam membentuk PDRB. Pada tahun 20035
scktor pertanian memberikan sumbangannya terhadap PDRIE Sumatera Barat
sebesar 23,59 persen dan pada tahun 2006 sebesar 25,26 persen. Pada tahun 2005
sub-sekior tanaman bahan makanan mengalami penurunan dart 1541 persen
menjadi 13,11 persen  pada tahun 2006, selain it dalam pertumbuhannya sub-
=zitor ini juga mengalami penurunan di bandingkan tahun 2004 vaitu dan 547
ser=en menjadi 5.09 persen pada tahun 2003, untuk lebih jelasnya dapat dilihat
=ada [gmpiran 1 dan lampiran 2 (BPS, 2006).

Subscktor  honikulura  Khususnya  buah-bushan  sant  ini banyak
S oerhincangkan orang serta mendapatkan perbatian vang lebib dari pemerintah.
Menurnt Harvanto (1996 cit Edi, 2007) ada 3 alasan penting yvang melatar
selziangi pemerintab memperhatikan subsckior hortikultura khesusoya buah-
=eshan antara fain @ (1) peluang pasar buah — buahan baik didalam maapun diluar
“eger masih terbuka lebar, (2) negara Indonesia memilikn Jaban yang sangat
soeensial untuk buah — buaban fropis. (3) peluang agribisnis buah — buahan
wseout belum digarap secara serius sehingga masih merupakan tambang devisa
= belum-digah.

“endala vang dihadapi dalam subsekior hortikultura dibeberapa Negara
se—vembang, termasuk [ndonesia adalah (1) rendabnya nilai pendapatan petani.
= s=erbatasan pengetabuan petani | (3) keterbatasan lahan yang dimiliki petan,
Se= 4 posisi penawaran pada pihak petani yang korang koat. Pola produkst dan
Semesusi produk hortikultura pada umumnya masih tergantung pada musim.
arems ity penawaran hasil pada panen musim raya binsanya jauh lebib besar
S emmpkan dengan permintaan, Sclanjuinya tingkat harga penjualan pada petani
weow rendsh dibandingkan depgan harga vang ada pada lingkat konsumen.
Seeczan harga vang tingpd disebabkan karena tingginya biava produksi

snsiesen susutl { rusak) yang cukup besar ( Ashari, 19%3),



Buah-buahan mudah sekali mengalami perabahan fisiologi. kimia dan fisik
bifa tidak ditangani sccara tepat, hal ini akan mengakibatkan mutu buah-buahan
akan turun drastis. Buah-buahan dapat menjadi tidak segar lag) dalam wakiu vang
sangat singkat. Salah satu cara untuk mengamanken hasil panen buah-buahan
adalah dengan pengolaban . Denpan melakukan pengolahan buah-buahan dapat
dijadikan bebapai macam produk. disimpan dalam wakiu yang lama. dan dapat
dipasarkan pada dacrab vang lebib luas. Proses pengolahan buah-buahan dapat
berupa pengeringan,  perebusan,  penggulaan.  penggaraman,  [ermentasi,
penpalengan dan lain sebagainya (Satuhu, 2003).

Menunt Soekartawi (2003} industri pengolahan hasi] pertanian ini sangat
penting artinva karepa pertimbangan © (1) meningkatkan nilar tambah, (2]
meningkatkan kualitas hasil, (3) meningkatkan pendapatan tenaga kerja, (4)
seningkatkan  keterampilan  produsen dan (5) meningkatkan  pendapatan
srodusen.

Bengkuang merupakan salab satu jenis umbi-umbian yvang dapat diolah
=enjadi berbagai barang konsumsi. Kota Padang merupakan penghasil bengkuang
werbesar i Sumatera Barat {lampiran 3}, karens Kota Padang  memiliki
werabteristik alam dan topografi yang berupa dataran rendah, berlembab dan
serbukit  hal ini sangat mendukung  perkembangan  tanaman  bengkuang.
Zenckuang didaerah ini memiliki keungpulan jika dibandingkan dengan daerab
s Menurut Yurnaldi (2004 cit Rahmawati 2007), keunggulan bengkuang ini
Zlihat berdasarkan penelitian Balai Risel Pertanian di Jakarta yaitu beberapa hao
serelah pasca panen benpkuang Padang tidak mudah busuk, sedangkan didacrah
== mudah membusuk. Benpkuang Padang dapat langsung dimakan mentah,
—=sanva kbas dan manis serta hampir tidak ada penyakil yang menyerang tanaman
~e=ckuang di kota Padang. Buah bengkuang memiliki kandungan gizi vang baik
oo whuh (lampiran 4}, Buah bengkuang dapat diolah menjadi sirup. jus, keripik,
s==an_dan bedak serta kosmetik lainnva. Produk olahan ini pernah dipromosikan
“=sc Perlanian dan Kehutanan kota Padang vang bekerja sama dengan Balitan
Socor pada tabun 2002, Namun Usaha ini tidak berlanjut karena terkendala

“e=zzn dana dan sampai sekarang benpkuang masih dijual dalam bentuk segar.



Salah satu wsaha rumah tangga vang mengolah buah bengkusnmg  menjadi
barang konsumsi yaitu usaha kerupuk bengkuang SAS. vang mengolah huah
bengkuang menjadi kerupuk bengkuang. Kerupuk benphkuang int mempunyvai rasa
vang unik, enak, tidak membutuhkan pengolaban vang ramit dan juga harganya
sangat terjangkau.

Uintuk menjamin kelangsungan hidup suatu industri atau perusahaan, aspek
pemasaran sangatiah penting. Bila mekanisme pemasaran berjalan haik, maka
semua pihak vang terlibat akan diuntungkan, (leh karena itu peranan lembaga
cemnasaran menjadi amat penting, Lembaga pemasaran ini khususnya bagi negara
herkembang vang dicirikan oleh lemabnya pemasaran basil pertanian atau
lemahnya kompetisi pasar vang sempumna, akan menentukan mekanisme pasar
(soekartawi, 2001 ),

Menurl Prawirosenione | 2002), kompetisi vang dihadap oleh suatu
serusihaan dalam suata industri, membuat tiap perusahasn harus merencanakan.
melaksanakan, dan mengontrol stralegi pernasaran yang dibuatnya. Hal ini
dimaksudkan, apar perusahaan memenangkan persaingan atauw paling sedikit

menguasal daerah pasar lerlentu.

1.2 Perumusan Masalah

Usaha benpkuang SAS merupakan usaha vang mengolah bengkuang
senjadi kerupuk dan pertama kali terdaftar di Departemen Kesehatan sebagai
ssaha kerupuk bengkuang di Kota Padang, Usaba ini dipilih karena bahan hak
~engkuang ini mudah didapat dan merupakan ciri khas kota Padang. Usaha ini
Zidirikan oleh ibuk Sasmarni pada tanggal 14 Juli 2007, ide ini muncul pada saat
—cngikuti pelatihan vang diberikan oleh Dinas Tenaga Kerja, koperasi dan UKM
vota  Padang  vang  bekerjasama dengan  angpola PIW-KSS (Peranan
“emberdayvaan Wanita menuju Keluarga sehat sejahtera) di Kelurahan Sungal
=zmh kota Padang.

Program P2W-KSS (peningkatan Peranan Wanita Menuju Keluarga Sehat
“oizhtera) merupakan salah satn Program  Pemberdayasn Perempuan dalam
“epbangunan. Program ini merupakan program nasional dan dilaksanakan secara

=rradu oleh dinasfistansi terkait yang setiap labunnya akan dievaluesi, Program



ini dicanangkan pada tahon 1979, Untuk meningkatkan pelaksanaan program ini.
masing-masing daerah menyediakan dana dalam APBD kabupaten! kota melalui
dinas’ instansi terkait untuk mendukung program P2W-KS55 vanp kegiatannya
dizrahkan pada napari’ desa! kelurahan vang telah ditetapkan sebaga lokas
binaan P2W-KSS {Pemerintahan Provinsi Sumatera Barat,2006).

Usaha Kerupuk Bengkuang SAS adalah wsaha makanan ringan yang
termasuk kedalam industri rumah tangga (lampiran 3} Usaha ini memiliki tenags
keria bagian produks sebanyak 3 orang dan baglan pemasaran schanyak lorang
serin melakukan proses produksi setiap hari, Segala kepulusan vang berkaitan
dengan sistem produksi, pencatatan keusnpan dan pemasaran produk ditentukan
olech pimpinan perusahaan yang sekaligus pemilik. Sclain kerupuk bengkuang
ndustrl ini pernah mencoba membuat sirup benpkuang dan kerupuk bengkuang
cedas namun sampai sekarang belum pernab dipasarkan. Harga penjualan dari
verupuk benpkuang ini dari awal berdinl sampai sant proposal ini ditulis masih
sama vaitu untuk 1 ons kerupuk bengkuang barganya Rp 4000~ dan untuk ¥ ons
cerupuk benphkuang harganya Rp 2000.-,

Kendala vang dihadapi usahe SAS saal ini adalah masalah pengembangan
oasarnya. Usaha ini termasuk usaha vanpg masih barw, sehingga dipasaran belum
rerlalu dikenal masyarakal, Bissanya kerupuk bengkuang vang telah siap untuk
dipasarkan. hanva dijual pada beberapa supermarket stau swalayan vang ada
dikota Padang saja. Padahal bahan baku untuk produk ini sanpat mudah didapa.
sera tempat dan sarana produksi yang digunakan dekat dari bahan baku jadi tidak
—embutuhkan biaya transportasi yang besar. Menpingat masih adanya area
~duksi vang belum dimasuki usaha, sehingga usaha ini masih dapat lebih
Skembangkan lagi. Untuk promesi produk pada awalnya cukup gencar yaitu
fengan cara iklan di koran, bazar dan pernah keluar di salah satu stasiun TV.
wamun hal ini tidak begitu berpengarul terhadap industri, karma pemilik hanyva
s=kali saja melakukan hal seperti ini dan tidak berlanjut lagh, akibatnya yang tahu
Zengan produk ini hanya sedikit masvarakat vang mungkin pernah melibat dan

mendenpar pada saat promosi awal dan industn ni.



Uintuk itu usaha int harus melakukan pengembangan dagrab pasar menjadi
lehih luas. Agar semus flu fercapai usaha ind harus  memiliki o sirateg
mengembangan  pasar  yang  tepal. sehingpa dapat mempertahankan  dan
meningkatkan posisi produk dipasaran, Dan juga dapat lebih mengenalkan produk
o kemasvarakat luas. Usaba kerupuk bengkuang SAS ini memerlukan analisis
manajemen usaha dan merumuskan strategi pengembangan pasar yang lebih baik
crituk masa vang akan datang.

Berdasarkan pemikitan diatas maka dapat disimpulkan babwa masalah
sang dihadapi usaha ini adalah bagaimana cara  merumuskan stratepl
~engembangan pasar yang dapat dilakukan oleh usaha kerupuk benghuang SAS
ik masa yang akan datang. Schubungan dengan itu maka penulis merasa perlu
ctuk melakukan penelitian dengan judul:

“Strategi Pengembangan Pasar Kerupuk Bengkuang pada Usaha
Rerupuk Bengkuang SAS TN Kota Padang .

1.3 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dan penelitian ini yaitu:
21 Mengidentifikasi  faktor  lingkungan  yang  mempengaruhi - bauran

pemasaran kerupuk bengkuang pada usaha kerupuk bengkuang SAS.

iJF
I
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Merumuskan strategi pengembangan pasar vang mungkin dilaksanakan

sesuai dengan kemampuan usaha.

1.4 Manfaat Penelitian

Penelitian ini dibarapkan dapat memberikan masukan. informasi seria
s=zn vang  hermanfaat  bagi  usaha  Kerupuk  benghkuang SAS  dalam
—encembangkan usahanya, Stralegi yang dirumuskan dapat direkomendasikan
=ai= pihak pengambil kebijakan {pemerintah Daerah) dan juga dapal bermanfaat
~= mereka vang ingin mempelajar lebih lanjut tentang perkembangan usaha

SAS ini.



¥I. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Industri
4.1.1 Sejarab Berdirinya Industri Kerupok Bengkuang SAS

Usaha kerupuk benghkuang SAS vang dipimpin oleh Thu Sasmarni ini
mulai dinntis pada bulan Juli 2007, Usaha vang digoloogkan pada usaha
pengelahan hasil pertanian ind berlokasi di lin. Usang Kelurahan Sungai Sapib
RT. 001 BW. 04 Kecamatan Kuran)i Padang.

Pada awalnya sebelum membual kerupuk bengkuang, pemilik membuat
rakik maco (Minang). Usaha ini hanya vsaba kecil-kecilan, Sebagai penpusaha
rakik lermysts lelah belisu peluti sclama  lebih kurang 2 tahun, dengan
menggunakan modal sendiri rakik ini dijual ke kedai-kedai di sekitar tempal
tinggal beliaw. dan sesekali belian membuatnya berdasarkan pesanan penduduk
sekitar. Usaba inipun  berhenti semenjak  belian mulai membuoal  kerupuk
bengkuang.

Muotivasi pemibik untuk membual kerupuk bengkuang ind berawal dari
mengikuti pelatihan yang diadakan oleh Dinas Tenapa Kerja, Koperasi dan Usaha
Kecil Menengah Kota Padang bekerja sama dengan daerah binaan P2W-KSS
(Peningkatan Peranan Wanita menuju Keluarga Sehal Sejahters) pada tanggal 21
M 2007 di hotel Padang. Pelatthan im dilakukan selama 5 hari. Peserta pelatihan
tersebut adalah 10 orang ibu rumah tanpga dari kelurahan Sungai Sapib vang
merupakan pemenang lomba P2W-KS5 se-kota Padang tabun 200720008,

Pada pelatiban ini peserta memperoleh keterampilan membuoat pisang sale
dan aneka produk olahan dart bengkuang seperti kerupuk benpkuang. sirup
bengkuang, pergedel bengkuang dan lain-lain, Ketika pelatthan selesan, setiap
peserta mendapatl bantuan peralatan dar Dinas Tenaga Kega, Koperasi dan 1saha
FKecil Mcenenpah Kota Padang berupa | buah periuk, kompor. blender, pisaa,
kuali, panci dan ampia, serta bahan-bahan seperti tepung teripu Cakra 3 kg,
minyak goreng 3 kp, dan gula pasir 2 kg,

Pada bulan Jum 2007, dimdakan bazar P2W-KSS vang diadakan di
kelurghan Gunung Sariak (pemenang lomba P2W-KSS se-kota Padang tahun
2006/2007). Pada bazar inl. 10 orang peserta dari kelurahan Sungai Sapih i



membuka stand dan menjual produk yang telah dipelajari dari pelatihan pada
bulan Mei tersebut. Produk-produk ini dibeat dengan menggunakan bahan-bahan
bantuan pada saat pelatihan. Ternyata respon masvarakat dan pengunjung vang
datang sangat memuaskan. terbukti dengan habiz terjualnya produk yang
disediskan termasuk kerupuk bengkuang.

Melihal hal lersebul, timbul keinginan bagl pemilik untuk mengpanti
uszhanya dan memproduksi kerupuk bengkuang. I samping produk ini masih
lerpolong produk baru sehingga dapat dijadikan alterpatif buah tangan bagi
wisatawan yang berkunjung ke kota Padang. pemiliban produk ini juga didukung
oleh bahan baku vang banyvak tersedia di sekitar lokasi tempat tinggal pemilik dan
kebetulan % orang rekan pemilik vang mengikut pelatihan di hotel Padang
tersebut  tidak ada vang memproduksi kerupuk  benpkuang  inl, Mercka
berpendapat babwa proses pembuatan Kerupuk bengkuang ini memakan wakiu
vang lama dan keterbatasan kemampuan mereka dalam bidang pemasaran,

Dengan modal awal Ep 50.000,- pemilik mulai memprodoksi kerupuk
bengkuang ini dengan bantuan suamid, Proses pembuatannya langsung dibuat di
rumah pemilik. Nama produk diambil dar pama pangeilan ibu Sasmarni selaku
pemilik yaitu SAS, Semula produk hanya dipreduksi dalam jumlah kecil dan
dipasarkan di depan rumah pemilik. Karena mendapat respon yang baik dari
masyarakat. maka pemilik berkeinginan untuk mengembangkan wsabanva dengan
menambah velume produksi dan memperluas jaringan pemasarannya,

Pada pertengahan bulan Juli 2007, pemilik telah mulai memasukkan
privluknya pada foko/swalavan dh kota Padang denpan dibarengi tester schagal
perkenalan  produk bara. Pemilik dan suami  langsung  mengantarkan  dan
menawarkan produk im pada lokedswalayan, dimulai dar toko/swalavan terdekat
dard lempat tinggal pemilik,

Pada bulan pertama produksi, pihak usaha pernah mencoba menjual
kerupuk bengkuang ind pada kedai — kedai kecil atan pedagang kaki lima dengan
harga Rp 40.- seberat 10 gram kerupuk bengkuang, namun bal ini kuerang
menguntungkan karena ukuran kemasan kerupuk bengkuang ini kalah saing
dengan ukuran kemasan kerupuk jenis lain, Dengan demikian pemilik membagi

dua jenis kemasan kerupuk benghkuang vaitu untuk berat 100 gram kerupuk



V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan vang diperoleh dari penelitian yang
dilakukan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Kondisi lingkunpan bauran pemasaran industri kerupuk  bengkuang  dar
apustus 2007 sampai Juli 2008 adalab (a) produk - produk telah mendapatkan
izin dari Depkes, lidak mengandung [lormalin atau zat pengawel, produk
memiliki daya tahan selama 1 bulan meskipun tanpa menggunakan pengawel.
kerupuk ini masih dapat dikatakan baik jika masih (erlihat rapuh produk
memiliki rasa vang unik dan gurih serta memiliki mutu dan kualitas yangz baik.
bahan baku uama vang digunakan adalah bengkuang merupakan ciri khas
kota Padang dan sangat mudah didapatkan mengingat kota Padang penghasil
terbesar di Sumatera Bart, belum tercantumnya batas kadarluarsa pada label
sehingga konsumen tidak tahu apakah produk yang mercka beli masih baik
dikensumsi atae tidak (b} harga @ pemilik membagi harga produk ini
berdasarkan kemasannya, Untuk berat 100 gram kerupuk bengkuang dijual
seharga Bp 4.000.- dan untuk berat 50 pram dijual dengan harga Ep 2.000.-,
Adapun harga untuk pedagang pengecer merupakan barga jual wsaha,
sedangkan harpa jual kepada konsumen akhir tergantung pada pedagang
penpecer. Perkembangan jumlah penjualan yang berfluktuatit dar bulan-
kebulan, schingga industri masih mempunyai peluang untuk tenss berproduks
agar dapal mempertahankan pelanggan tetap dan memngkatkan  jumlizh
pelanggean, harga jual vang ditetapkan oleh industri lebih murah dari pesaing
dan industri memberi potongan harga jika pembelian dalam jumlah yang
banvak (¢} distribusi : pemilik sering merangkap sebagai tenaga kerja dalam
produksi dan pemasaran, schingga pekeraan yang dilakukan kurang optimal.
Tidak mempunyai kendaraan khusus dalam pemasaran, dengan ada kendaraan
khusus dalam pemasaran setidaknya dapat mempercepatl dalam penyebaran
produk karena mengingat lokasi pemasaran tersebar diberbagai tempat. Selain
e pemilik yang sering merangkap jadi tenaga kerja pemasaran karena
memang lenagd pUmasarannya cuma satu orang sedangkan satu orang saa

tidak cukup untuk membawa produk dalam jumlah yang banyak untuk
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dibutuhkan satu carang lagi, bukan karena tidak ada rasa kepercayaan pemilik
lethadap tenagn pemasarmn tam memang sulit jika dilakukan olch satu orang
apa lagi lokasi distribusi vang letaknya berjauhan, Lokasi distribusi masih
terbatas, karena masth ada daerah diluar kota Padang vang masih bhisa
dimasuki  industri,  produk  sering  mengalami  keterlambatan  dalam
pendistribusian (d) promaos § indostn belom melakukan kegatan promaost yvang
terencana dengan baik dan tidak menvediakan anpgaran khusus untuk bidang
Permasaran -

Strategi yang divsabakan oleh industi kerupuk bengkuang SAS vang
dirumuskan dengan menggunakan metode analiza SWOT adalah @ menambah
lekasi produk yang belum dimasuki indusin, meningkatkan jumlah produksi,
menambab tenapa kerja produksi dan pemasaran. menghasilkan produk
dengan bentuk dan rasa vang bare dan berkualitas baik, serla mengurus dan
mencantumkan  batas  kadalvarsa pada label dan mendaftarkan din ke
Deperindag, Strategi yang diterapkan adalah termasuk stratept deiensii vaitu
terdiri dari strategl penetrasi pasar yang dapat dilakukan denpan menambah
tenaga kerja bagian produksi dan pemasaran produk (stratepi distribuosi),
strategl pengembangan pasar dapat dilakukan dengan menambah  lokasi
distnibusi yang belum dimasuki olch usaha (strategi distribusi) dan strategi
pengembangan produk dapat dilakukan denpan cars menghasilkan produk
denpan hentuk dan rasa yang bare, meningkatkan produksi produk, dan
mengurus serta mencantumkan batas kadalvarsa manpun mendaftarkan din ke

deperindag {Strategi produk].

5.2 Saran

[. Usaha hendaknya dapal melakukan kegiatan promosi lcbib terencana lagi,
misalnya dengan melakukan bazar, menyebarkan brosur tentang kerupuk

bengkuang agar produk dapat dikenal oleh mansyvarakat Juas,

12

Usaha hendaknva lebih  memperhatikan  lagl dalam  proses  produksi
terutama dalam proses penjemuran apalagi disaat coaca buruk apar tidak

lerjadi keterfambatan dalam pemasaran produk.
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3. Usaha disarankan untuk benar-benar dapat melaksanakan stralepi vang
telah ditetapkan sesuai dengan kebotuhan usaba dan kondisi lingkungan
internal dan ekstemal usaha.
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