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ANALISIS BAURAN PEMASARAN PADA PENJUALAN  KERIPIK TEMPE DI 

HOME INDUSTRY  BAPAK KHASAN DESA BESAH KECAMATAN 

KASIMAN KABUPATEN BOJONEGORO 

 

ABSTRAK 

Riyanawati, Dwi. 2023. “Analisis Bauran Pemasaran Pada Penjualan Keripik Tempe 

di Home Industry Bapak Khasan Desa Besah Kecamatan Kasiman Kabupaten 

Bojonegoro”. Skripsi, Program Studi Pendidikan Ekonomi, Fakultas Ilmu 

Pengetahuan Sosial, IKIP PGRI Bojonegoro. Pembimbing (I). Dr. Fruri 

Stevani, M.Pd (II). Boedy Irhadtanto, S.T, M.Pd. 

Kata Kunci: Strategi, Strategi Pemasaran, Bauran Pemasaran 

       Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: 1) Penerapan bauran pemasaran di 

home industry Bapak Khasan 2) Faktor penghambat dan pendukung terhadap 

penjualan dengan menggunakan bauran pemasaran di home industry Bapak Khasan. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif secara deskriptif dengan sumber 

data primer dan sekunder. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah 

observasi, wawancara, dan dokumentasi. Strategi pemasaran memiliki suatu peranan 

yang penting dalam suatu keberhasilan usaha. Dalam strategi pemasaran dapat 

mengenal istilah bauran pemasaran.  

        Adapun hasil penelitian ini menjelaskan tentang bauran pemasaran yang telah 

dilakukan home industry Bapak Khasan. Aspek bauran dari segi Produk yang berupa 

keripik tempe dengan kualitas sesuai standar, Harga yang cukup terjangkau, 

Tempat/Distribusi berupa lokasi yang kurang strategis dan produk di distribusi ke 

beberapa daerah yaitu Kasiman, Padangan, dan Cepu, Promosi yang dilakukan masih 

dengan cara sederhana yaitu promosi lewat whatsapp dan sistem mulut ke mulut, 

Manusia berupa karyawan yang terlatih, Proses yang dilakukan dari pembuatan 

hingga menjadi produk jadi, dan Bukti Fisik atau bangunan yang cukup memadai. 

Adapun faktor penghambat meliputi lokasi yang kurang strategis, jangkauan 

distribusi yang terbatas, kurang pahamnya mengenai media sosial, teknologi, dan 

persaingan pasar. Sedangkan faktor pendukungnya meliputi produk, tenaga kerja 

yang kompeten dan terlatih, pelayanan yang baik, dan bahan baku yang selalu 

tersedia dan mudah didapat. Dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa home 

industry Bapak Khasan telah menerapkan bauran pemasaran 7P meskipun 

dilakukannya belum secara maksimal karena beberapa faktor. 
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ANALYSIS OF THE MARKETING MIX ON THE SALE OF TEMPE CHIPS 

IN THE HOME INDUSTRY OF MR. KHASAN VILLAGE BESAH DISTRICT 

KASIMAN, BOJONEGORO REGENCY 

DWI RIYANAWATI 

19210008 

ABSTRACT 

Riyawati, Dwi. 2023. "Marketing Mix Analysis on Sales of Tempe Chips in Mr. 

Khasan's Home Industry, Besah Village, Kasiman District, Bojonegoro 

Regency". Thesis, Economic Education Study Program, Faculty of Social 

Sciences, IKIP PGRI Bojonegoro. Advisor (I). Dr. Fruri Stevani, M.Pd (II). 

Boedy Irhadtanto, S.T, M.Pd. 

Keywords: Strategy, Marketing Strategy, Marketing Mix 

       This study aims to find out: 1) The marketing mix in Mr. Khasan's home 

industry 2) What are the inhibiting and supporting factors for sales using the 

marketing mix in Mr. Khasan's home industry. This study uses a descriptive 

qualitative approach with primary and secondary data sources. Data collection 

techniques in this study are observation, interviews, and documentation. Marketing 

strategy has an important role in a business success. In marketing strategy, you can 

get to know the term marketing mix. 

        The results of this study explain the marketing mix that has been carried out by 

Mr. Khasan's home industry. Aspects of the product mix in the form of tempe chips 

with standard quality, quite affordable prices, places/distribution in the form of less 

strategic locations and products distributed to several areas, namely Kasiman, 

Padangan, and Cepu, promotions are still carried out in a simple way, namely 

promotions via whatsapp and word of mouth systems, Humans in the form of trained 

employees, Processes carried out from manufacture to finished products, and 

Physical Evidence or buildings that are sufficient. The inhibiting factors include a 

less strategic location, limited distribution reach, lack of understanding of social 

media, technology, and market competition. While the supporting factors include 

products, competent and trained workforce, good service, and raw materials that are 

always available and easy to obtain. From the results of the study it can be concluded 

that Mr. Khasan's home industry has implemented the 7P marketing mix even though 

it has not been implemented optimally due to several factors. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Dalam dunia usaha saat ini, di indonesia saat ini sangat ketat 

persaingannya serta tingkat persaingan industri-industri bisnis semakin 

tajam. Semua pelaku usaha berlomba-lomba mendirikan usaha yang sangat 

berpengaruh dalam perekonomian. Dengan semakin berkembangnya 

teknologi saat ini, perusahaan memaksimalkan produknya agar diminati oleh 

masyarakat luas. Setiap perusahaan selalu meningkatkan kualitas produk 

maupun pemasaranya guna menghasilkan keuntungan-keuntungan sesuai 

dengan target yang diinginkan perusahaan. Keuntungan yang dimiliki 

perusaahaan karena adanya pemasaran. 

Pemasaran sendiri merupakan salah satu dari sekian banyak kegiatan 

yang dilakukan pelaku usaha atau pembisnis agar usahanya berlangsung 

dengan baik serta berkembang untuk mendapatkan laba. Sukses atau 

tidaknya usaha dipengaruhi oleh kemampuan pemasaran yang dilakukan 

pengusaha. Tidak hanya kemampuan pemasaran, sukses atau tidaknya usaha 

juga bergantung pada fungsi-fungsi pengusaha agar usaha berjalan dengan 

lancar. (Agusti Gesta Nabila dan Antje Tuasela 2021:22). 

Banyak yang berpendapat bahwa pemasaran menjadi salah satu kunci 

dari kesuksesan bisnis dan perusahaan. Menurut Sedjati (2018) 

mendefinisikan bahwa pemasaran mengacu pada setiap usaha atau kegiatan 
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untuk menyampaikan barang atau jasa dari produsen kepada konsumen 

ketika kegiatan tersebut diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

dengan cara tertentu yang dikenal dengan pertukaran. Itu sebabnya 

pemasaran pun penting untuk diperhatikan serta salah satu yang 

mempengaruhi keberhasilan adalah pemasaran. 

Dalam mencapai tujuan perusahaan diperlukan strategi yang kuat untuk 

mepertahankan kelangsungan usahanya. Strategi merupakan hal yang penting 

bagi perusahaan. Strategi adalah perumusan misi dan tujuan suatu organisasi, 

termasuk rencana tindakan untuk mencapai tujuan tersebut secara jelas 

dengan mempertimbangkan kondisi persaingan dan pengaruh kekuatan di 

luar organisasi yang secara langsung atau tidak langsung mempengaruhi 

kelangsungan organisasi. 

Strategi pemasaran memiliki suatu peranan yang penting dalam suatu 

keberhasilan usaha. Dalam strategi pemasaran dapat mengenal istilah bauran 

pemasaran (marketing mix). Dimana menurut Efefendy (2019:85) bauran 

pemasaran merupakan sekumpulan kegiatan yang saling berhubungan yang 

disusun untuk tujuan mengetahui kebutuhan konsumen dan seterusnya, 

mengembangkan barang yang dibutuhkan, menentukan harga, mendistribusi 

serta mempromosikan. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2016:47) bauran pemasaran 

(marketing mix) mencakup tujuh hal pokok yang biasa dikenal dengan 7P 

dapat dikontrol oleh perusahaan yang meliputi produk(product), 
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harga(price), tempat(place), promosi(promotion), orang (people), 

proses(process), dan  bukti fisik (physical evidienci). 

Bauran pemasaran 7P tersebut sangat penting digunakan di setiap 

perusahaan. Faktor-faktor dalam bauran pemasaran (marketing mix) adalah 

variabel yang diharapkan dapat membuat kepuasan konsumen atau dengan 

kata lain variabel mempengaruhi kepuasan pembelian konsumen produk. 

Kepuasan konsumen mempengaruhi loyalitas konsumen sehingga bisnis 

yang dibangun akan terus bertahan dan berkembang. Jika suatu bisnis 

memiliki indikator awal penjualan yang baik, maka dikatakan berkembang 

dan mampu bertahan, atau dengan kata lain penjualan meningkat dari waktu 

ke waktu. 

Penjualan adalah pemasaran yang ditargetkan untuk mengatur 

pertukaran produk yang dimiliki produsen kepada konsumen. Semua 

kegiatan penjualan yang dilakukan oleh perusahaan adalah untuk melayani 

kepuasan konsumen agar mencapai keuntungan yang baik untuk 

kelangsungan perusahaan.Tujuan penjualan dapat tercapai jika penjualan 

dilakukan secara efektif sesuai apa yang telah direncanakan sebelumnya. 

Penjualan diadakan untuk mendapatkan laba serta menunjang pertumbuhan 

perusahaan. Dimana laba ini nantinya digunakan untuk memperluas dan 

mempertahankan usaha yang sedang dijalankan. Oleh karena itu, setiap 

pengusaha akan terus berusaha untuk meningkatkan penjualan tersebut. 

Bauran pemasaran dalam rangka meningkatkan penjualan ini sangat 

penting artinya bagi semua perusahaan termasuk home industri keripik 
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tempe. Persaingan yang tajam pada bidang usaha ini menjadikan pelaku 

usaha harus bekerja keras dalam persaingan ini. Dalam menghadapi 

persaingan saat ini mengharuskan perusahaan untuk berorientasi pada 

kegiatan kelangsungan pasar. Hal seperti ini yang harus dilakukan sebuah 

perusahaan sehingga dapat memberikan kepuasan pada semua konsumen. 

Jika mendapatkan kepuasan dari konsumen dari produk yang dijual, maka 

konsumen akan menjadi loyal. Dengan adanya loyalitas konsumen, maka 

akan berdampak pada peningkatan penjualan. 

Home industry sendiri merupakan salah satu usaha yang bergerak di 

sektor rumah tangga. Home industry yang hanya dilakukan dirumah sehinnga 

memunculkan pesaing-pesaing lainnya untuk menciptakan produk baru. 

Home industry adalah unit usaha kecil perusahaan yang bergerak di bidang 

industri tertentu. Biasanya perusahaan ini hanya menggunakan satu atau dua 

rumah sekaligus sebagai pusat produksi, administrasi dan distribusi. 

Keripik tempe adalah jenis makanan tradisional. Berbeda dengan keripik 

pada umumnya yang kebanyakan terbuat dari singkong atau kentang, keripik 

tempe terbuat dari tempe kedelai sehingga memiliki cita rasa yang sangat 

khas. Keistimewaan keripik tempe ini adalah bentuknya yang sangat tipis 

sehingga menghasilkan tekstur yang sangat renyah. Hanya di Indonesia 

biasanya keripik tempe ini dibuat dengan berbagai rasa dan bentuk, sehingga 

setiap daerah bisa memiliki ciri khas tersendiri. 
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Berdasarkan wawancara yang dilakukan dengan pemilik home industry 

keripik tempe yaitu bapak khasan. Peneliti memperoleh data mengenai 

penjualan keripik tempe di setiap tahunnya.  

                             Tabel 1.1 : 

Jumlah penjualan home industry keripik tempe tahun 2019-2021 

NO Tahun   Jumlah Penjualan 

1 2019 400 Pcs 

2 2020 300 Pcs 

3 2021 250 Pcs 

              (Sumber : Home industri keripik tempe bapak khasan) 

Pada tabel diatas dapat dilihat bahwa home industry mengalami 

penurunan setiap tahunnya. Bapak khasan menjelaskan bahwa tingkat 

penjualan keripik tempe semakin menurun setiap tahunnya karena adanya 

persaingan pasar dimana munculnya industri yang menjual keripik tempe 

juga serta lokasi yang kurang strategis dan jangkauan distribusinya terbatas. 

Tabel diatas juga menunjukan bahwa secara signifikan mengalami 

penurunan setiap tahunnya. Dari tabel diatas menunjukan penurunan jumlah 

penjualan keripik tempe disetiap tahunnya. Dilihat dari tahun 2019 keripik 

tempe yang terjual yang terjual berjumlah 400 pcs, pada tahun 2020 

mengalami penurunan yang signifikan hingga 100 pcs yang awalnya 

berjumlah 400 pcs menjadi 300 pcs. Dan pada tahun 2021 tidak mengalami 

penurunan yang cukup banyak yaitu hanya 50 pcs yang awalnya berjumlah 

300 pcs mengalami penurunan jumlah penjualan menjadi 250 pcs. 



6 

 

 

Dari semua pemasaran dengan menggunakan strategi bauran 

pemasaran yang dilakukan home industry bapak Khasan yang tujuannya 

utamanya adalah bisnis khususnya pemasaran yang meliputi meningkatnya 

konsumen dalam melakukan pembelian, mempertahankan pelanggan, dan 

meningkatkan penjualan serta mempertahankan kelangsungan hidup home 

industry tempe bapak Khasan dalam jangka panjang.  

Hal ini menunjukkan adanya permasalahan didalam usaha tersebut 

dalam penjualan sehingga dapat diatasi dengan mengetahui lebih dalam 

mengenai bauran pemasaran dapat mempengaruhi pemasaran, baik dilihat 

dari segi produk, harga, tempat, promosinya, manusia, proses, dan bukti fisik. 

Dengan adanya 7P dapat membantu permasalahan yang ada di industri 

tersebut.Sehingga peneliti tertarik untuk melakukan penelitian yang diberi 

judul ” Analisis Bauran Pemasaran Pada Penjualan Keripik Tempe di Home 

Industry Bapak Khasan Desa Besah Kecamatan Kasiman Kabupaten 

Bojonegoro”.  

B. Rumusan Masalah 

Dari latar belakang tersebut, maka  masalah penelitian secara umum 

dirumuskan peneliti sebagai berikut: 

1. Bagaimana penerapan bauran pemasaran yang ada di home industry 

keripik tempe Bapak Khasan  Desah Besah? 

2. Apa saja faktor penghambat dan faktor pendukung pada penjualan dengan 

menggunakan bauran pemasaran di home industry Bapak Khasan Desa 

Besah? 
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C. Tujuan Penelitian 

Sesuai rumusan masalah, maka tujuan penelitian dapat disimpulkan 

peneliti sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui penerapan bauran pemasaran yang ada di home 

industry keripik tempe Bapak Khasan Desa Besah. 

2. Untuk mengetahui faktor penghambat dan pendukung pada penjualan 

dengan menggunakan bauran pemasaran di home industry Bapak Khasan 

Desa Besah. 

D. Manfaat Penelitian 

Sesuai dengan permasalahan yang akan diteliti maka peneliti 

mengharapkan terdapat manfaat sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini dapat digunakan sebagai sumbangan pemikiran untuk 

penelitian selanjutnya mengenai bauran pemasaran. Dan penelitian ini 

juga dapat dijadikan pijakan referensi untuk peneliti lainnya yang 

berhubungan tentang bauran pemasaran atau permasalahan yang serupa 

pada penelitian ini. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Akademik 

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai literasi tambahan 

mengenai bauran pemasaran bagi IKIP PGRI BOJONEGORO, 

terutama pada mahasiswa pendidikan ekonomi. 
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b. Bagi Peneliti Lain 

Peneliitian ini dapat dijadikan sebagai rujukan pengetahuan 

tentang bauran pemasaran dalam meningkatkan penjualan dan sebagai 

bahan pertimbangan antara teori yang didapat dan dapat dijadikan 

referensi bagi peneliti lain. 

c. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi saran dan masukan 

kepada home industry keripik tempe Desa Besah untuk 

mengembangkan usahanya. 

E. Definisi Operasional 

Agar variabel dalam penelitian ini dapat diukur dan diamati, penting untuk 

terlebih dahulu mengetahui definisi operasional tentang variabel penelitian. 

Variabel penelitian pada dasarnya adalah segala sesuatu yang berbentuk apa 

saja yang ditetapkan oleh penelitian untuk dipelajari sehingga diperoleh 

informasi tentang hal tersebut untuk kemudian ditarik kesimpulan. Definisi 

operasional didefinisikan untuk menghindari kesalahan perbedaan pengertian 

dan penafsiran terkait dengan istilah-istilah dalam judul skripsi. Dari judul 

yang peneliti telah tentukan maka diketahui  definisi operasionalnya sebagai 

berikut: 

1. Bauran pemasaran 

Marketing mix atau yang sering dikenal bauran pemasaran 

didefinisikan suatu kegiatan pemasaran yang menggabungkan beberapa 

komponen menjadi satu kesatuan untuk memasarkan sebuah produk 
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kepada orang yang tepat, pada waktu yang tepat, dan ditempat yang tepat. 

Dalam kehidupan bisnis, khusunya pada bauran pemasaran ini 

menggunakan variabel-variabel untuk mencapai tujuan pemasaran di pasar 

sasaran. Konsep yang diterapkan pada penelitian ini mengenai bauran 

pemasaran sebagai berikut 

a. Product (produk) 

 Produk merupakan produk adalah hal-hal yang dapat dijual oleh 

bisnis sebagai layanan, barang, atau produk digital. Dalam 

mengembangkan suatu produk, seseorang harus memeriksa terlebih 

dahulu apakah produk tersebut diinginkan atau dibutuhkan di pasar 

atau tidak. Selain itu, produk yang jual harus mampu menawarkan 

solusi atas permasalahan yang dihadapi target konsumen. 

b. Price (harga) 

 Price atau harga adalah biaya yang harus dibayar konsumen 

sasaran untuk pembelian atau penggunaan produk yang ditawarkan. 

Tingkat harga tergantung pada nilai produk yang dapat dirasakan 

konsumen. Ketika suatu produk memiliki harga rendah, lebih 

banyak konsumen dapat menggunakannya. Prinsipnya, harga harus 

lebih tinggi dari biaya produksi. Hal ini harus diperhatikan, karena 

konsep harga menentukan profit dan kelangsungan perusahaan 

ataupun home industri. Selain itu, harga yang ditetapkan juga akan 

mempengaruhi bagaimana persepsi konsumen terhadap produk. 
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c. Place (tempat) 

 Tempat atau lokasi adalah tempat di mana konsumen dapat 

menemukan, mengakses, menggunakan, atau membeli produk yang 

ditawarkan oleh pemilik usaha. Selain berwujud fisik seperti toko, 

pabrik, atau gedung. Komponen tempat saait ini juga dapat 

berwujud digital seperti media sosial, pameran, website, dan lain-

lain. Saat memilih tempat, pemilik usaha perlu memikirkan di mana 

pelanggan berada. Maksud dari komponen tempat ini juga 

pendistribusian produk yang akan dijual oleh pemilik usaha. 

d. Promosi (promotion) 

 Promosi memiliki definisi operasional sebagai ujung tombak 

untuk suatu produk agar lebih dikenal luas oleh para konsumen. 

Dengan strategi bauran pemasaran 7P yang baik, diharapkan dapat 

meningkatkan penjualan. Suatu komponen strategi bauran 

pemasaran 7P yang melayani dua tujuan. Pertama, memberitahukan 

calon konsumen tentang produk yang ditawarkan oleh suatu 

perusahaan ataupun home industri. Kedua, menarik minat 

konsumen untuk membeli produk tersebut. Cara ini dinilai sangat 

efektif dalam memasarkan. 

e. Orang (people) 

 SDM adalah bagian penting dari strategi bauran pemasaran 7P. 

Faktor manusia menentukan kemajuan atau kegagalan suatu 

perusahaan. Orang (people) merupakan bagian dari konsep bauran 
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pemasaran berupa sumber daya manusia. Tenaga kerja yang 

berkualitas memberikan dampak positif bagi perusahaan karena 

memiliki potensi untuk berkinerja baik 

f. Proses (process) 

 Proses disini menyangkut bagaimana perusahaan memenuhi 

kebutuhan setiap pelanggan. Dari pesanan pelanggan (order) 

sampai akhirnya mereka mendapatkan apa yang mereka inginkan. 

g. Bukti Fisik (physical evidenci) 

 Bukti fisik atau lokasi bisnis menggambarkan bagaimana 

bangunan perusahaan ditata. Apakah perusahaan menggunakan 

interior yang unik, sistem pencahayaan yang menarik, desain 

ruangan yang menarik, dan lain-lain. Physical evidence atau fisik 

mengacu pada citra atau penampilan perusahaan atau bisnis. Desain 

tempat usaha, kemasan produk yang sesuai, hingga citra yang 

diusung merupakan bagian bukti fisik. 

2. Penjualan 

Penjualan merupakan suatu kegiatan perusahaan untuk melanjutkan 

usahanya agar usaha tersebut tetap maju dan berkembang sesuai dengan 

keuntungan yang diinginkan oleh perusahaan tersebut. Penjualan juga 

mengacu pada proses kegiatan dimana ditetapkannya harga jual  produk 

tersebut sampai di distribusikan ke tangan para konsumen.  

 

 



12 

 

 

3. Home Industry Keripik tempe 

Home industry atau industri rumah tangga merupakan badan usaha 

kecil yang bergerak pada industri tertentu. Home industri keripik tempe 

merupakan sebuah badan usaha kecil yang bergerak pada industri 

pengolahan tempe khusunya keripik tempe. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


