ALIBA: Jurnal Aksi Mengabdi, Volume 1, Nomor 1, April 2025 : 23-30

ANALISIS PENGARUH STRATEGI PEMASARAN DAN KUALITAS PRODUK
TERHADAP PENJUALAN GULA MERAH PAK WIDODO DI DESA RUMBAI JAYA

'Darma Krida, 2Diko Aryasuta, 3Mhd Erfandi, 4Sandy, 5Satri, °Zulfahmi, ’Gunawan Syahrantau
1234507niversitas Islam Indragiri
Email: darmakridaz1@gmail.com, dikoaryasuta@gmail.com,
mhderfandisz@gmail.com, sandyaga1920@gmail.com, satria11224@gmail.com,
zulfahmiponsel7@gmail.com

ABSTRAK

UMKM (Usaha Mikro Kecil dan Menengah) mempunyai peranan penting dan strategis dalam
pertumbuhan ekonomi, maka perlu adanya strategi untuk meningkatkan volume penjualan UMKM
. Bauran pemasaran merupakan strategi pemasaran yang menekankan pada berbagai faktor yang
dikenal dengan istilah 4P(product, price, place, promotion). Inovasi kualitas produk menjadi
strategi penting dalam bauran pemasaran UMKM untuk meningkatkan penjualan produk. Kualitas
produk yang baik dapat memberikan nilai tambah, melindungi produk, serta meningkatkan citra
dan kepuasan konsumen. Penelitian ini bertujuan mengetahui apakah strategi pemasaran dan
kualitas produk Gula Merah pak Widodo dapat meningkatkan jumlah penjualan produknya.
Metode penelitian yang digunakan yaitu metode kualitatif yang bersifat deskriptif untuk
menyelidiki keadaan, kondisi secara sistematis, faktual dan akurat, sehingga dapat disimpulkan
bahwa strategi bauran pemasaran yang diterapkan dan inovasi kualitas produk dapat
meningkatkan jumlah penjualan Gula Merah pak Widodo.

Kata Kunci: Pemasaran, Kualitas, Gula Merah

1 PENDAHULUAN

Perkembangan perekonomian di Indonesia semakin pesat. Kompleksnya sistem
perekonomian ini menyebabkan bisnis-bisnis UMKM mengalami tantangan dalam menjual
produknya di pasar. Munculnya persaingan antar produsen dalam memasarkan suatu produk ke
pasaran merupakan masalah dan tantangan yang mutlak yang tidak dapat dihindari oleh seorang
pelaku usaha.UMKM dapat menyerap tenaga kerja, dan juga berperan penting dalam
mendistribusikan hasil pembangunan. UMKM memiliki peran penting untuk berkontribusi dalam
pertumbuhan ekonomi dan penyerapan tenaga kerja, sehingga dapat mengurangi pengangguran
(Halim, 2020), (Adrian, 2019). Pertumbuhan dan perkembangan UMKM jumlahnya sangat banyak
di Indonesia, karena proses pembuatannya terbilang mudah dan tidak memerlukan perijinan
secara resmi. Sehingga dapat dikatakan bahwa UMKM berperan penting sebagai penyedia jaring
pengaman nasional terutama bagi masyarakat berpendapatan rendah untuk menjalankan kegiatan
ekonomi produktif (Pahlawi & Dharin, 2021).

Menurut A. H. Putra (2018) UMKM adalah kegiatan bisnis yang dapat memperluas lapangan
kerja, menawarkan berbagai jenis layanan ke daerah, dapat meningkatkan pendapatan masyarakat
serta berperan dalam tercapainya stabilitas keuangan nasional (Sukman, 2020). Strategi
pemasaran mempunyai peranan penting untuk dapat mencapai keberhasilan suatu usaha, oleh
karena itu bidang pemasaran memegang peranan utama dalam mewujudkan perencanaan usaha
(Jaya et al., 2020). Penerapan strategi pemasaran melalui pemanfaatan peluang untuk
meningkatkan penjualan, posisi usaha di pasar pun dapat ditingkatkan (Hidayah et al., 2021).
Pengemasan adalah aspek penting dari pemasaran karena merupakan cara yang ampuh untuk
meningkatkan atribut produk dan kesan merek tertentu melalui elemen desain grafis,tekstual, dan
strukturalnya (Celhay & Trinquecoste, 2015; Fenko at all, 2016; Cornil at all, 2017; Magnier &
Schoormans, 2017; Ye at all, 2019).Di antara elemen-elemen ini, pengemasan akhir ini menjadi
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menarik perhatian para peneliti, yang sebagian besar berfokus pada peran mereka dalam
meningkatkan atribut produk. Misalnya, Magnier at all. (2016) mengamati bahwa pengemasan
berkelanjutan menyebabkan persepsi kualitas makanan tinggi. Namun, hingga saat ini,
pengetahuan tentang kesan merek yang didorong oleh penyelesaian kemasan
tertentu,mekanisme psikologis yang mungkin terlibat, dan faktor yang dapat mendorong evaluasi
konsumen tetap terbatas.

Perkembangan sosial media dan media pemasaran di era revolusi industri 4.0 sangat
informatif, sehingga peran kemasan menjadi sangat penting, kondisi ini berhubungan dengan
kemasan produk dimana citra produk dan nilai jual menjadi bagian yang tidak terpisahkan. Dimana
nilai jual suatu produk akan tinggi apabila adanya nilai tambah karena kemasan yang menarik.
Sementara, citra produk berhubungan dengan gambaran produk dalam benak konsumen, hal ini
akan terjadi jika kemasana produk tersebut baik, maka akan dapat membangun kesan produk yang
baik (Gonzales at all, 2007; Resmi & Wismiarsi, 2015; Bettels at all, 2020), Pemasaran memiliki
pengaruh yang besar dalam sebuah usaha, dikarenakan melalui kegiatan tersebut produk akan
sampai ke tangan konsumen. Pemasaran tidak hanya mengenai kegiatan penjualan atau
pendistribusian saja, melainkan mulai dari menetapkan produk, harga produk, segmentasi atau
pengelompokan produk, bahkan sampai dengan promosi serta menumbuhkan citra atau brand
produk di mata konsumen.

Dalam penerapan strategi pemasaran yang dilakukan oleh UMKM di Rumbai Jaya masih
banyak yang kurang tepat karena kurangnya pengetahuan tentang strategi pemasaran yang ada.
Hal ini dapat dilihat dari UMKM Gula Merah Pak Widodo yang tidak memiliki trategi pemasaran
yang baik.

Gula Merah Pak Widodo merupakan salah satu UMKM yang berada di Desa Rumbai Jaya,
Kecamatan Kempas, Kabupaten Indragiri Hiilir, Riau.Gula Merah Pak Widodo menjual Gula Merah
khas desa rumbai jaya , Gula Merah Pak Widodo sudah berdiri sejak tahun 2018 sampai sekarang.
Gula Merah Pak Widodo mengalami persaingan yang ketat dengan pesaing yang sejenis. Maka pak
Widodo harus melakukan inovasi agar dapat meningkatkan volume penjualan yang lebih besar.

Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan faktor-faktor penting yang diperlukan oleh
perusahaan atupun pebisnis untuk menghasilkan pasar yang konsisten sesuai dengan harapan
perusahaan. Adapun bauran pemasaran terdiri dari “empat P”, yaitu: produk (product), harga
(price),distribusi atau tempat (place), dan promosi(promotion) (Kotler, 2018). Oleh karena itu perlu
diketahui strategi pemasaran yang baik untuk meningkatkan volume penjualan dan strategi
pemasaran yang dapat diterapkan adalah dengan menggunakan Strategi Bauran Pemasaran
(4P).Berdasarkan uraian di atas, peneliti melakukan penelitian dengan tujuan untuk mengetahui
bagaimana produk Guka Merah Pak Widodo menerapkan strategi pemasarannya, dan kendala apa
saja yang ditemukan untuk meningkatkan volume penjualan produk Gula Merah.

Rumusan Masalah: Bagaimana Strategi Pemasaran yang digunakakan untuk meningkatkan
pendapatan dari penjualan produk Gula Merah Pak Widodo Desa Rumbai Jaya? Bagaimana Kualitas
produk Gula Merah Pak Widodo Desa Rumbai Jaya? Bagaimana strategi pemasaran dan kualitas
produk terhadap penjualan gula merah pak widodo desa rumbai jaya?

2 TINJAUAN PUSTAKA

Johnson et al. (2020) mendefinisikan strategi sebagai arah jangka panjang organisasi demi
mendapatkan keunggulan dari konfigurasi sumber daya dan lingkungan yang berubah dalam upaya
mencapai kebutuhan pasar serta memenuhi harapan pihak berkepentingan (stakeholder).

Sedangkan menurut Siagian (2006), strategi adalah cara terbaik untuk mempergunakan dana,
daya tenaga yang tersedia sesuai dengan tuntutan perubahan lingkungan. Strategi adalah suatu
rencana, metode atau rangkaian manuver untuk mencapai tujuan dan hasil tertentu.

Strategi menurut Steiner et al. (1977) adalah penetapan misi, sasaran organisasi, dengan
memerhatikan kekuatan internal dan eksternal melalui perumusan kebijakan dalam rangka
mencapai sasaran serta memastikan implementasi secara tepat, yang pada akhirnya tujuan dan
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sasaran organisasi dapat tercapai. Strategi adalah jumlah keputusan dan tindakan yang bertujuan
untuk mencapai tujuan (goal) dengan menyesuaikan sumber daya yang ada, melihat pada peluang
dan tantangan dalam lingkungan organisasinya.

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:283) kualitas produk berhubungan dengan kemampuan
suatu produk dalam menjalankan fungsinya, termasuk ke dalam keseluruhan produk,
keandalan,ketepatan, kemudahan dalam pengoprasiaan dan perbaikan, dan atribut bernilai
lainnya. Menurut Gaol et.al (2016:127) mengemukakan bahwa kualitas adalah kemampuan suatu
produk untuk memenuhi fungsi - fungsinya. Menurut Weenas (2013:609) kualitas produk adalah
kemampuan untuk melaksanakan fungsinya, meliputi kehandalan, daya tahan, ketepatan,
kemudahan operasi, dan perbaikan produk, serta atribut bernilai lainnya. Perusahaan perlu terus
meningkatkan kualitas produk atau jasanya karena peningkatan kualitas produk dapat membuat
konsumen merasa puas terhadap produk atau jasa yang mereka beli, dan akan mempengaruhi
konsumen untuk melakukan pembelian ulang. Kualitas produk memiliki pengaruh yang signifikat
terhadap minat beli konsumen. Hal ini didukung berdasarkan penelitian terdahulu oleh
Jeerasantikul dan Liao (2018) yang menunjukkan kualitas produk, dan harga bepengaruh terhadap
keputusan pembelian konsumen.

Menurut Zulkarnain (2012:10), penjualan merupakan tujuan dari pemasaran artinya
perusahaan melalui departemen/bagian pemasaran termasuk tenaga penjualan (sales force) nya
akan berupaya melakukan kegiatan penjualan untuk menghabiskan produk yang dihasilkan. Dalam
kegiatan pemasaran, kenaikan volume penjualan merupakan efektivitas meskipun tidak setiap
kenaikan volume penjualan diikuti dengan kenaikan laba. Untuk mencapai penjualan yang
maksimal, perusahaan harus menargetkan banyaknya penjualan produk dalam jangka waktu
tertentu.

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah. Karena sifatnya yang
sementara, maka perlu dibuktikan kebenarannya melalui data yang terkumpul. Berdasarkan latar
belakang permasalahan dan kerangka pemikiran yang telah diuraikan sebelumnya, maka hipotesis
dalam penelit ian ini adalah :

1. Diduga Strategi Pemasaran berpengaruh secara parsial terhadap volume penjualan.

2. Diduga Kualitas produk kemasan berpengaruh secara parsial terhadap volume penjualan.

3. Diduga Strategi Pemasaran dan kualitas produk Kemasan berpengaruh secara simultan
terhadap volume penjualan.

3 METODE PENELITIAN

Wawancara dan observasi kepada pelaku umkm Pak Widodo selama masa KKN di Desa Rumbai
Jaya kecamatan Kempas dalam penulisan ini, peneliti menggunakan metode wawancara dan
observasi dengan pedoman umum untuk mengumpulkan data dari subjek. Metode ini dilakukan
untuk mengetahui bagaimana memberikan pemahaman tentang Strategi bauran pemasaran dan
inovasi desain kemasan melalui Pengelolaan produk Gula Merah Pak Widodo Desa Ruambai
JayaKecamatan Kempas.

Pemasaran dan desain kemasan bekerja secara sinergis untuk mempengaruhi keputusan
pembelian dan meningkatkan volume penjualan. Pemasaran berfokus pada promosi dan
komunikasi yang mempengaruhi persepsi konsumen dan menciptakan permintaan, sedangkan
desain kemasan berperan dalam menarik perhatian di titik penjualan dan meningkatkan nilai
produk dari sudut pandang konsumen. Keduanya harus dipertimbangkan dan diintegrasikan
dengan baik dalam strategi bisnis untuk mencapai hasil yang optimal.

Dari hasil observasi dan pengamatan kami produk gula merah pak widodo ini diidentifikasi
memiliki beberapa masalah yang perlu diperhatikan, contohnya seperti Tidak adanya segmentasi
pasar yang tepat atau pemahaman yang mendalam tentang berbagai segmen konsumen, seperti
konsumen rumahan, distributor, atau produsen makanan.  Akibatnya strategi pemasaran
mungkin tidak sesuai dengan kebutuhan spesifik atau preferensi setiap segmen pasar. Kegiatan
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promosi yang kurang efektif juga mengakibatkan produk gula merah mungkin tidak mendapatkan
perhatian yang cukup dari calon pembeli.
Tujuan penelitian ini untuk Menganalisis strategi pemasaran yang ada dan dampaknya
terhadap volume penjualan. Serta mengevaluasiinovasi desain kemasan yang dapat meningkatkan
daya tarik produk dan mendongkrak penjualan.
Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif untuk mengkaji strategi pemasaran
yang dilakukan Gula Merah Pak Widodo serta membantu  dalam meningkatkan volume
penjualannya dengan melakukan analisis terhadap strategi pemasaran dan inovasi desain
kemasan untuk meningkatkan volume penjualan dari produk Gula merah pak widodo khas desa
Rumbai Jaya.
Objek penelitian merupakan permasalahan yang diteliti. Objek dari penelitian ini adalah
produk Gula Merah pak Widodo. Adapun ruang lingkup penelitian hanya akan mengetahui dan
menganalisis strategi pemasaran dan melakukan inovasi desain kemasan terhadap produk Gula
Merah pak Widodo untuk meningkatkan volume penjualan produk tersebut.
Dalam proses penelitian diperlukan alat dan bahan untuk menunjang pengambilan data yaitu
berupa buku berserta alat tulis untuk menulis, mencatat, dan menggambar sketsa, kamera untuk
pengambilan gambar dokumentasi, serta laptop sebagai alat untuk mengolah data yang sudah
didapat.
Penelitian ini dilakukan di di Desa Rumbai Jaya , Kecamatan Kempas Kabupaten Indragiri Hilir
- Riau. Waktu penelitian dilaksanakan dimulai pada bulan Agustus 2024 sampai selesai.
Adapun teknik yang digunakan dalam usaha pengumpulan data penelitian ini adalah
sebagai berikut
a) Wawancara, yang dilakukan secara langsung kepada responden yang berkaitan dengan
masalah yang diteliti untuk mendapatkan data-data primer yang diperlukan dalam penelitian
ini.

b) Observasi, teknik pengumpulan data yang melibatkan pengamatan langsung terhadap objek
penelitian.

c¢) Dokumentasi, berupa pengumpulan dan pemakaian dokumen untuk mendapatkan
keterangan, penerangan pengetahuan dalam penelitian ini.

Definisi oprasional dalam variabel penelitian ialah suatu atribut atau sifat atau nilai dari objek
atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang telah ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari
dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono,2015).

Teknik Analisis datanya: Reduksi data adalah proses memilah-milah data yang tidak
beraturan menjadi potongan-potongan yang lebih teratur dan relevan untuk penelitian.
Tujuan utama dari reduksi data adalah untuk memperoleh gambaran yang lebih spesifik
dan mendalam tentang fenomena yang diteliti. Penyajian data adalah proses
mengorganisir dan menyajikan data yang telah direduksi dalam bentuk yang lebih
terstruktur dan mudah dipahami, Penyajian data seringkali berupa teks naratif (catatan
lapangan.) Hal ini membantu dalam memberikan kemungkinan penarikan kesimpulan yang
lebih akurat. Penarikan kesimpulan adalah proses mengambil kesimpulan akhir dari hasil
analisis data yang telah direduksi dan disajikan.

4 HASIL DAN PEMBAHASAN

Pengabdian kepada masyarakat yang dilakukan oleh mahasiswa melalui program Kuliah Kerja
Nyata- Tematik (KKN-TEMATIK) ini dilaksanakan selama 40 hari dari 11 Juli s/d 18 Agustus 2024.
Pelaksanaan kegiatan pengabdian pada UMKM produk gula merah milik pak widodo yang
dilakukan oleh kelompok yang beranggotakan 12 mahasiswa dari Universitas Islam Indragiri.
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Gambar 1 Kegiatan Pembiatan Gula

Sesuai dengan peraturan penempatan mahasiswa. Rangkaian kegiatan yang akan
dilaksanakan selama mahasiswa melakukan pengabdian kepada UMKM produk gula merah milik
pak widodo diantaranya adalah :

Kegiatan brainstorming dan wawancara dilakukan untuk membahas hal-hal yang meliputi:
sejarah UMKM, operasional bisnis UMKM, hambatan yang dialami selama operasional.

Selanjutnya setelah melakukan brainstorming, kami melakukan analisis terkait permasalahan
yang di alami oleh UMKM gula merah pak widodo yang paling menonjol yaitu promosi, branding
dan saluran distribusi karena sebelumnya konsumen yang dari luar kota saja yang membeli produk
gula merah ini dan kurang disebarluaskan di sekitaran daerah rumbai jaya, serta produk gula
merah pak widodo ini dijual dalam jumlah besar sehingga konsumennya tidak mencakup seluruh
kalangan hanya pemasok-pemasok besar saja. kebanyakan konsumen membeli dengan takaran
20 kiloan sehingga kami berdiskusi agar bagaimana permasalahan ini bisa diselesaikan dan
menghasilkan keuntungan lebih untuk UMKM gula merah pak widodo.

Ditemukan satu solusi yaitu membangun strategi pemasaran yang lebih kompleks serta
melakukan peningkatan terhadap kualitas produk gula merah tersebut, sehingga meningkatkan
daya saing dan volume penjualan UMKM gula merah pak widodo.

Sebelum melakukan pengembangan produk, kami melakukan penelitian dan analisis terlebih
dahulu terkait strategi pemasaran dan kualitas produk . Strategi pemasaran yang kami lakukan
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dengan cara melakukan perubahan pada kuantitas penjualan, dimana biasa produk gula merah
pak widodo ini di jual dengan kiloan besar kami mencoba untuk menjual dengan kuantitas yang
lebih kecil yaitu 1kg tiap kemasan agar produk gula merah pak widodo ini bisa mencakup segmen
yang lebih luas dan juga harapan kami produk gula merah milik pak widodo ini lebih dikenal oleh
warna sekitarsan desa rumbai jaya. Untuk inovasi desain kemasan sendiri kami melakukan
beberapa riset dan percobaan guna menentukan logo dan collor pallet yang akan kami produksi
sehinga bisa dijadikan daya pikat dari kemasan inovasi ini. Setelah itu dilakukan pengembangan
produk mendesign produk kemasan dan mulai memproduksi.

Selanjutnya melakukan foto katalog produk untuk persiapan pemasaran melalui media online
maupun offline. Untuk media online melakukan pemasaran di sosmed, dimulai dengan pembuatan
sosmed usaha, perancangan design feeds sosmed, desain poster dan juga ide konten. Untuk media
online ini mahasiswa membuka pemesanan dengan sistem Pre Order (PO). jadi pemesanan
produk terlebih dahulu kemudian produksi produk dilakukan sesuai dengan jumlah pemesanan.
Untuk media offline melakukan pemasaran produk dengan menawarkan produk ke toko-toko
terdekat.

Tahap terakhir dari pelaksanaan kegiatan ini adalah pelaksanaan monitoring dan evaluasi
kegiatan. Pada tahap terakhir ini kegiatan monitoring dan evaluasi dikakukan oleh mahasiswa kkn
unisi dengan melakukan pengecekaan terhadap Kualitas produk gula merah yang dihasilkan
setelah melewati rangkaian uji coba sebelum dipasarkan, dan mengkaji strategi pemasaran seperti
apa yang di lakukan untuk meningkatkan volume penjualan.

Dari hasil kegiatan yang telah dilakukan terkait strategi pemasaran dan Kualitas produk gula
merah sesuai dengan harapan dan rancangan kegiatan yang sudah mahasiswa kkn unisi rancang.

Berdasarkan rangkaian kegiatan yang telah dilaksanakan sesuai dengan rencana awal, progres
strategi pemasaran dan Peningkatan Kualitas produk gula merah di UMKM gula merah pak widodo
telah berhasil dicapai melalui program KKN- TEMATIK UNIVERSITAS ISLAM selama 40 hari.

Tahapan kegiatan KKN-TEMATIK Universitas Islam Indragiri kepada UMKM Gula merah pak
Widodo melibatkan proses yang terdiri dari brainstorming dan wawancara dengan pemilik,
analisis permasalahan dan perencanaan kegiatan, penelitian dan pengembangan, produksi dan
persiapan material, pengujian dan validasi, hingga pada fase pemasaran, branding, serta tahap
monitoring dan evaluasi. Pada tahap brainstorming dan wawancara bersama pemilik UMKM, ide-
ide desain kemasan yang menarik dan informatif dihasilkan melalui diskusi dan konsultasi. Tahap
analisis permasalahan dan perencanaan kegiatan membantu menyusun rencana Kualitas produk
gula merah berdasarkan hasil analisis terhadap permasalahan yang dihadapi oleh UMKM gula
merah.

Penelitian dan pengembangan selanjutnya dilakukan dengan metode wawancara, observasi,
dan studi literatur untuk memastikan strategi pemasaran dan Kualitas Produk yang dihasilkan
sesuai dengan kebutuhan UMKM  gula merah. Tahap monitoring dan evaluasi dilakukan untuk
memastikan kelancaran dan kesesuaian strategi pemasaran dan Kualitas Produk Untuk
Meningkatkan volume penjualan Produk UMKM gula merah pak Widodo berjalan sesuai rencana.
Hasil survei menunjukkan bahwa sebagian besar responden (80%) menganggap Kualitas Produk
lebih menarik untuk Meningkatkan daya minat konsumen. Secara keseluruhan, kegiatan strategi
pemasaran dan Kualitas produk gula merah telah memberikan dampak positif dengan peningkatan
minat dan penjualan, mencerminkan keberhasilan dalam mengatasi tantangan yang dihadapi oleh
UMKM gula merah pak Widodo.

5 KESIMPULAN

Berdasarkan strategi pemasaran serta kualitas produk memiliki dampak yang signifikan
terhadap peningkatan penjualan Gula Merah UMKM Pak Widodo di Desa Rumbai Jaya. Strategi
pemasaran yang berhasil, seperti pemanfaatan media promosi yang sesuai dan penetapan harga
yang kompetitif, efektif dalam meningkatkan kesadaran konsumen dan menarik lebih banyak
pelanggan. Selain itu, kualitas produk yang unggul, yang mencakup rasa, kemasan, dan daya tahan
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produk, sangat penting dalam menjaga kepuasan konsumen dan mendorong terjadinya pembelian
ulang. Secara keseluruhan, perpaduan antara strategi pemasaran yang efisien dan kualitas produk
yang baik menjadi faktor kunci dalam meningkatkan penjualan serta daya saing produk Gula Merah
UMKM Pak Widodo, baik di pasar lokal maupun di luar daerah. Oleh karena itu, pengembangan
lebih lanjut pada kedua aspek ini diharapkan dapat memberikan kontribusi positif terhadap
pertumbuhan usaha gula merah Pak Widodo selanjutnya.
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