
BAB 1 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Persaingan lusaha lyang lsemakin lketat ldi lera lglobalisasi lharus ldisikapi loleh lpara lpelaku 

lbisnis/usaha ldengan lmenerapkan llangkah-langkah lstrategis lbagi lkelangsungan lusahanya. 

lMunculnya lpandemi lcovid-19 lyang lmelanda lhampir ldi lseluruh ldunia lmengakibatkan lsendi-sendi 

lkehidupan lseperti lpendidikan ldan lperekonomian lmengalami lkelumpuhan lyang lberakibat 

lsekolah-sekolah lditutup lserta lperusahaan-perusahaan lbanyak lyang lmengurangi laktivitas lproduksi 

ldan lbahkan ltidak lsedikit lyang lmelakukan lpemutusan lhubungan lkerja l(PHK). lPerekonomian 

lmenjadi lshock lbaik lsecara lperorangan, lrumah ltangga, lperusahaan lmakro ldan lmikro lbahkan 

lperekonomian lnegara ldi ldunia l(Taufik l& lAyuningtyas, l2020). l 

Pemerintah lIndonesia lberupaya luntuk lmengatasi lpermasalahan ltersebut ldengan 

lmengeluarkan lbeberapa lkebijakan lkhususnya ldi lbidang lperekonomian lagar lpermasalahan 

lpandemi lcovid-19 lini ltidak lmengakibatkan lresesi lekonomi lyang lberkepanjangan. lPerusahaan 

lbesar, lmenengah, ldan lkecil lyang lmasih lmampu lbertahan lmelakukan lbeberapa llangkah lkonkrit 

lagar lhasil lproduksinya ltetap ldapat ldipasarkan. 

Salah satu strategi bisnis yang dapat dilakukan adalah strategi pemasaran sebab pemasaran 

memegang peranan yang penting bagi suatu usaha dalam mencari, menemukan serta menarik 

pelanggan atau konsumen untuk mengkonsumsi produk dari usaha tersebut. Menurut Kotler dan 

Keller (2016) Pemasaran adalah tentang mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan 

social, salah satu definisi terbaik terpendek dari pemasaran adalah memenuhi kebutuhan secara 



menguntungkan. Strategi pemasaran yang efektif dapat terlihat dari stabilitas jumlah penjualan 

produk atau volume penjualan dalam suatu usaha.  

Menurut Francis Tantri dan Thamrin (2016:3) Penjualan adalah bagian dari promosi dan 

promosi adalah satu bagian dari keseluruhan sistem pemasaran. Jika suatu usaha mampu 

setidaknya menjaga kestabilan volume penjualan atau bahkan mampu menciptakan peningkatan 

dalam penjualan produk dalam setiap bulannya maka dapat dikatakan strategi pemasarannya telah 

berhasil di implementasikan atau dijalankan dengan baik.  

Dalam hal ini, sangat penting peran seorang manajer ataupun owner dalam membuat strategi 

yang mampu mengurangi ancaman, memanfaatkan peluang ,meminimalisrir kelemahan dan dapat 

menonjolkan kekuatan yang menjadi cerminan kekuatan atau keunggulan dari usaha tersebut 

dibandingkan dengan kompetitornya di sektor serupa. Untuk itu sangat penting bagi pelaku usaha 

dapat melakukan analisis yang menguntungkan bisnisnya. Analisis SWOT (Strenght, Weakness, 

Opportunities, Threats) mampu memudahkan pelaku bisnis untuk menganalisa bagaimana 

bisnisnya harus dijalankan. 

Usaha lMikro, lKecil ldan lMenengah l(UMKM) lmemiliki lperanan lpenting ldalam lpeningkatan 

lperekonomian ldaerah lmaupun lperekonomian lsuatu lnegara. lUMKM lterbukti lmemiliki lperan lyang 

lpenting ldalam lmengatasi lakibat ldan ldampak ldari lkrisis lekonomi lyang lterjadi lpada ltahun l1997 

lyang lmana lbanyak ldari lperusahaan-perusahaan lbesar lmengalami lkebangkrutan, lsedangkan 

lUMKM lmampu lbertahan ldengan lkondisi lkrisis ltersebut. lSelain litu, lsektor lini lmampu 

lmeningkatkan lpendapatan lper lkapita latau lProduk lDomestik lBruto l(PDB) lmasyarakat lkarena 

lmampu lmenyerap ltenaga lkerja lyang lcukup lbanyak. 

UMKM ldiatur ldalam lundang-undang lRepublik lIndonesia lNomor l20 lTahun l2008 ltentang 

lUMKM. lDalam lBab l1 l(Ketentuan lUmum), lPasal l1 ldari lundang-undang ltersebut, ldinyatakan 



lbahwa lusaha lmikro ladalah lusaha lproduktif lmilik lorang lperorangan ldan/atau lbadan lusaha 

lperorangan lyang lmemenuhi lkriteria lusaha lmikro lsebagaimana ldiatur ldalam lundang-undang 

ltersebut. lUsaha lkecil ladalah lusaha lekonomi lproduktif lyang lberdiri lsendiri, lyang ldilakukan loleh 

lorang lperorangan latau lbadan lusaha lyang lbukan lmerupakan lanak lperusahaan latau lbukan lcabang 

lperusahaan lyang ldimiliki, ldikuasai, latau lmenjadi lbagian lbaik llangsung lmaupun ltidak llangsung 

ldari lusaha lmikro latau lusaha lbesar lyang lmemenuhi lkriteria lusaha lkecil lsebagaimana ldimaksud 

ldalam lundang-undang ltersebut. lUsaha lmenengah ladalah lusaha lekonomi lproduktif lyang lberdiri 

lsendiri, lyang ldilakukan loleh lorang lperorangan latau lbadan lusaha lyang lbukan lmerupakan lanak 

lperusahaan latau lbukan lcabang lperusahaan lyang ldimiliki, ldikuasai, latau lmenjadi lbagian lbaik 

llangsung lmaupun ltidak llangsung ldari lusaha lmikro, lusaha lkecil latau lusaha lbesar lyang lmemenuhi 

lkriteria lusaha lmenengah lsebagaimana ldimaksud ldalam lundangundang lNomor l20 lTahun l2008 

ltentang lUMKM. lDi ldalam lundang-undang ltersebut, lkriteria lyang ldigunakan luntuk 

lmendefinisikan lUMKM lseperti lyang ltercantum ldalam lpasal l6 ladalah lnilai lkekayaan lbersih latau 

lnilai lasset, ltidak ltermasuk ltanah ldan lbangunan ltempat lusaha, latau lhasil lpenjualan ltahunan. 

lDengan lkriteria lini, lusaha lmikro ladalah lunit lusaha lyang lmemiliki lnilai laset lpaling lbanyak lRp 

l50.000.000,00 latau ldengan lhasil lpenjualan ltahunan lpaling lbanyak lRp l300.000.000,00. lUsaha 

lkecil ldengan lnilai laset llebih ldari lRp l50.000.000,00 lsampai ldengan lpaling lbanyak lRp 

l500.000.000,00 latau lmemiliki lhasil lpenjualan ltahunan llebih ldari lRp l300.000.000,00 lhingga 

lmaksimum lRp l2.500.000.000,00. lUsaha lmenengah ladalah lperusahaan ldengan lnilai lkekayaan 

lbersih llebih ldari lRp l500.000.000,00 lhingga lpaling lbanyak lRp l10.000.000.000,00 latau lmemiliki 

lhasil lpenjualan ltahunan ldi latas lRp l2.500.000.000,00 lsampai lpaling ltinggi lRp l50.000.000.000,00. 

Pemerintah lmemberi lperhatian lyang lsangat lbesar lterhadap lperkembangan lUMKM lagar 

ldapat lbertahan ldalam lkrisis lglobal. lBerbagai linisiatif lselalu ldiusahakan loleh lpemerintah lmelalui 



lKementrian lNegara lKoperasi ldan lUsaha lKecil lMenengah lagar lsemakin lbanyak lindividu lmau 

lmenekuni ldunia lwirausaha ldalam lbentuk lpendirian lUMKM. lPerhatian lpemerintah lterhadap 

lUMKM lyang l3 lsangat lbesar lmerupakan llangkah lstrategis lyang ltepat ldibutuhkan lbangsa 

lIndonesia. lKeseriusan lkepedulian lpemerintah lterhadap lUMKM ldengan lprogramprogram luntuk 

lmenumbuh lkembangkan lUMKM ldi lIndonesia. lMeskipun ldukungan lpemerintah lIndonesia lsangat 

lbesar luntuk lmenjadikan lUMKM lberhasil ldan lberkembang lbukan lberarti ltanpa lkendala. 

Pemasaran lmemegang lkunci lkeberhasilan ldalam lmenggali, lmempertahankan, ldan 

lmengembangkan lsumber-sumber lpendapatan lsuatu lusaha. lBerbagai lupaya lpemasaran ldilakukan 

lsecara lterintegrasi ldengan lstrategi lpencapaian ltujuan lperusahaan. lPemasaran lmerupakan lsuatu 

lkegiatan lpenting ldalam lsebuah lperusahaan, lkarena lpemasaran lmerupakan lfungsi lbisnis lyang 

lberhubungan llangsung ldengan lkonsumen luntuk lmencari lkonsumen, lmempertahankan lkonsumen 

ldan lmeningkatkan lvolume lpenjualan. lKesuksesan lperusahaan lbanyak lditentukan ldari lprestasi ldi 

lbidang lpemasaran. lPemasaran lmerupakan lproses lmempelajari lkebutuhan ldan lkeinginan 

lkonsumen ldengan lproduk ldan lpelayanan lyang lberkualitas ldan lpada lharga lyang lkompetitif. 

lTerkadang lsuatu lusaha lharus lmerubah lcara lpemasarannya ldi ltengah-tengah lpersaingan lyang lketat 

lseperti lsaat lini lagar lmampu lbertahan. lPemasaran lharus ldilaksanakan lsecara lekonomis, lefisien, 

ldan lefektif luntuk lmencapai lsuatu lkondisi lperusahaan lyang lsehat lkarena lmengerahkan lsumber 

ldaya ldalam ljumlah lyang lbesar ldan lmerupakan laktivitas lyang lmenentukan lvolume lpenjualan 

lperusahaan lsehingga lapabila lterjadi lpenyimpangan lakan lmengakibatkan lkerugian lyang lcukup 

lmaterial ldan lmempengaruhi ltingkat lpenjualan. lBerdasarkan lhal ltersebut, ldiperlukan lsuatu laudit 

lmanajemen lpemasaran luntuk lmenilai ldan lmeningkatkan lekonomisasi, lefisiensi, ldan lefektivitas 

lkinerja lmanajemen lpemasaran lyang lada ldi lperusahaan. 



Pemasaran lsecara lonline lmelalui lmedia lmerupakan llangkah ltepat lyang lharus ldilakukan loleh 

lpara lpelaku lusaha l(Suswanto l& lSetiawati, l2020; lGu, lHan, l& lWang, l2020). lOleh lkarena litu 

lstrategi lyang lditerapkan loleh lpara lpelaku lusaha lini lharus ldilakukan lsecara loptimal lagar lproduk 

lyang ldihasilkan ldapat lditerima loleh lmasyarakat ldengan lmemberikan lketerangan lyang ljelas ldan 

ldapat ldipercaya lkonsumen 

Penjualan lproduk lsuatu lusaha latau lUMKM ldibutuhkan lpemasaran lyang lberorientasi lmasa 

ldepan. lArtinya, lbahwa lpelaku lUMKM latau lpengusaha lmampu lmemperluas ljangkauan lproduk, 

lperubahan lstrategi, ldapat lmengantisipasi ltantangan lkeadaan lyang lakan ldihadapi, lmeningkatkan 

lseluruh lkualitas lpelayanan ldan lpaling lutama lyaitu lefektivitas lpemasaran lproduk luntuk ldapat 

lmeningkatkan lperusahaan ltersebut, lsehingga ltidak lakan lmengalami lkemacetan lataupun 

lkemunduran, lsehingga lmenunjang lkeberhasilan lpenjualan lproduknya. lOleh lkarena litu, 

lmenanggulangi lberbagai lkekurangan lmerupakan lhal lpenting, lsehingga lefektif ldalam lmelakukan 

lkegiatanpemasaran lproduk. 

Produk lyang ldihasilkan loleh lkelompok lpengolahan lindustry lAbon lHj. lSun lberupa labon 

lsapi, layam ldan lkluwih, lmemiliki lnilai lekonomis lsehingga lmemiliki lnilai lpasar lyang lbaik, ljika 

ldipasarkan ldengan lkonsep lpemasaran lyang lmana lberorientasi luntuk lmemuaskan lkebutuhan ldan 

lkeinginan lkonsumen ldan lmendapatkan lkeuntungan lyang lmaksimal lbagi lkelompok lpengolahan 

likan ltersebut lserta lmembangun lhubungan lyang lbaik ldengan lkonsumen lyang lberakhir lmenjadi 

lpelanggan. 

Abon lmerupakan lsalah lsatu ljenis lmakanan lawetan lyang lberasal ldari ldaging l(sapi, lkerbau, 

likan llaut) lyang ldisuwir-suwir ldengan lberbentuk lserabut latau ldipisahkan ldari lseratnya. lKemudian 

lditambahkan ldengan lbumbu-bumbu lselanjutnya ldigoreng. lDalam lSNI l01-3707-1995 ldisebutkan 



labon ladalah lsuatu ljenis lmakanan lkering lberbentuk lkhas, ldibuat ldari ldaging, ldirebus, ldisayat-

sayat, ldibumbui, ldigoreng ldan ldipres. 

Abon lsebenarnya lmerupakan lproduk ldaging lawet lyang lsudah llama ldikenal lmasyarakat. 

lAbon ltermasuk lmakanan lringan latau llauk lyang lsiap lsaji. lProduk ltersebut lsudah ldikenal loleh 

lmasyarakat lumum lsejak ldulu. lAbon ldibuat ldari ldaging lyang ldiolah lsedemikian lrupa lsehingga 

lmemiliki lkarakteristik lkering, lrenyah ldan lgurih. lMenyatakan lbahwa lpembuatan labon lmerupakan 

lsalah lsatu lcara lpengeringan ldalam lpengolahan lbahan lpangan lyang lbertujuan luntuk 

lmemperpanjang lmasa lsimpan, lmemperkecil lvolume ldan lberat lbahan, lsehingga ldapat lmengurangi 

lbiaya lpengangkutan ldan lpengepakan. 

Abon Hj Sun merupakan sebuah indusri pangan yang berada di kabupaten Probolinggo yang 

memproduksi berbagai macam abon. 

 

Gambar 1.1 Gafik Data Produksi Abon 

Tabel tersebut meunjukkan jumlah data produksi abon pada setiap bulan, tabel diperoleh dari 

hasil wawancara dan observasi pada industry Abon Hj. Sun. Pada grafik terdapat permintaan 

semua jenis abon setiap bulannya mengalami perubahan. Produksi pada bulan January untuk abon 



kluwih sebanyak 200 bungkus, abon ayam 250 bungkus dana bon sapi 225 bungkus (berat bersih 

1 bungkus sebesar 100gram), pada bulan February untuk abon kluwih dan ayam mengalami 

peningkatan, abon kluwih sebanyak 235 bungkus, abon ayam 255 bungkus , dan abon sapi 

mengalami sedikit penurunan dengan jumlah 212 bungkus, bulan Maret mengalami penurunan 

untuk semua variasi abon, abon kluwih 222 bungkus, abon ayam 200 bungkus dan abon sapi 205 

bungkus, bulan April mengalami penurunan lagi untuk abon kluwih dan sapi, sedangkan abon 

ayam mengalami peningkatan sedikit, abon kluwih 200 bungkus, abon ayam 210, dan abom ayam 

176 bungkus, bulan Mei merupakan produksi palng sedikit dari 6 bulan awal pada semua variasi, 

abon kluwih 175 bungkus, abon ayam 190 bungkus, dana bon sapi 155 bungkus, bulan Juni 

mengalami peningkatan dari bulan sebelumnya, abon kluwih 195 bungkus, abon ayam 208 

bungkus dana bon sapi 160 bungkus,  hal tersebut dikarenakan turun nya minat beli konsumen. 

Hal ltersebut lmengakibatkan ljumlah lproduk labon lyang lharus ldisiapkan lindustry labon 

lmenjadi ltidak lmenentu. lStok lyang ltidak lmenenuhi lpermintaan lakan lmengecewakan lkonsumen 

lkarena lpengadaan lbarang lyang llama. lPermasalahaan lyang lterjadi ltidak lhanya lsaat lbarang ltidak 

lmemenuhi ljumlah lpermintaan lkonsumen, ltetapi ljuga lsaat lmenumpuk lnya ljumlah lbarang lyang 

ltidak llaku ldi lgudang ldikarenakan ltingkat lpenjualan lrendah. lHal ltersebut ldapat lmengakibatkan 

lkerugian lyang ltidak lkecil, lkarena ljika ldalam lwaktu lyang lditentukan labon ltidak ldikonsumsi lakan 

lmengalami lperubahan lrasa lsehingga ltidak lmemiliki lharga ljual llagi.   

Untuk itu usaha bisnis tersebut dituntut untuk menetapkan strategi pemasaran yang tepat dan 

efisien untuk bisa menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat seperti ini. Dari pemaparan 

tersebut diatas, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “STRATEGI 

BAURAN PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN DIMASA NEW 

NORMAL DI PROBOLINGGO (Studi Kasus Pada industri Abon Hj. Sun)”. 



1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut :  

Bagaimana Penerapan Strategi Bauran Pemasaran Yang Dilakukan Oleh Usaha Abon Hj. Sun Di 

Probolinggo Disaat New Normal? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dikemukakan di atas, maka tujuan yang ingin 

dicapai dalam penelitian ini adalah:  

Untuk mengetahui dan menganalisis Strategi Bauran Pemasaran Yang Dilakukan Oleh Usaha 

Abon Hj. Sun Di Probolinggo Disaat New Normal. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1.4.1 Manfaat Teoritis 

Penelitian lini ldiharapkan ldapat lmenjadi lreferensi lpenelitian lselanjutnya lkhususnya lpada 

lprogram lStudi lAdministrasi lBisnis lyang lberkaitan ldengan lstrategi lpemasaran lserta ldapat 

lmemberikan lsumbangan lkepada lperpustakaan lyang lmerupakan lsumber linformasi ltambahan 

luntuk lpenelitian lberikutnya. 

1.4.2 Manfaat Praktis 

Manfaat praktis dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan pertimbangan dalam memberikan informasi 

atau masukan terhadap Abon Hj. Sun khususnya dalam bidang pemasaran serta memberikan 

bahan pertimbangan. 



2. Hasil penelitian ini dapat memberikan pengalaman yang berharga yang dapat menambah 

pengetahuan penulis khususnya mengenai strategi pemasaran. 

Dapat berguna sebagai bahan referensi yang bermanfaat untuk peneliti selanjutnya. 
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