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PERNYATAAN MENGENAI SKRIPSI
DAN SUMBER INFORMASI

Dengan ini saya menyatakan bahwa skripsi yang berjudul Bauran Pemasaran
Usaha Industri Roti ( Studi Kasus Toko Sumber Reski Di Kelurahan Letta
Kecamatan Bantaeng Kabupaten Bantaeng adalah benar merupakan hasil
karya yang belum diajukan dalam bentuk apa pun kepada perguruan tinggi mana
pun. Semua sumber data dan infog berasal atau dikutip dari karya yang
diterbitkan maupun tidak d , Iain telah disebutkan dalam teks

dan dicantumkan da




ABSTRAK

HUSNAENI SYARIF.105960149913. Bauran Pemasaran Usaha Industri Roti (
Studi Kasus Toko Sumber Reski Di Kelurahan Letta Kecamatan Bantaeng
Kabupaten Bantaeng. Dibimbing olen NAILAH HUSAIN dan KHAERIYAH
DARWIS.

Peneliian ini bertujuan untuk mengetahui Bauran Pemasaran pada
industri roti di Toko Sumber Reski, dijKota Bantaeng.

Pemilihan informan M. penelitian ini dilakukan dengan secara
langsung atau disebut den ampling sedangkan untuk konsumen
menggunakan metode #7\é ; dengan mewawancarai

atau pengambllan sampel
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Sebagian besar penduduk Indonesia mengkonsumsi beras sebagai

satu - satunya makanan pokok utama dan sebagian lagi mengkonsumsi beras

bersama - sama dengan makanati fainnya, seperti : jagung, ketela, ubi jalar
dan sagu. Preferensin f/ \ crhadap beras demikian besarnya.
- /};E MUH4 .;i\‘ ;
%‘*’@MAS San4

o m‘iilh.;'/j ,

."”n ap perubar
L 4'\-1}: haln

sebagai
atau sagu. ini dikarenakain-sebagai-bahan 1 olahan, roti memiliki
nilai gizi yang tinggi dan lebih lengkap dibanding yang lain. Selain itu, roti
juga lebih praktis untuk dikonsumsi, memiliki banyak variasi, harganya relatif

terjangkau, mudah diperoleh dan bisa mengenyangkan.



Roti adalah produk makanan yang terbuat dari tepung terigu yang
difermentasikan dengan ragi roti Saccharomyces cerevisiae, air dan atau
tanpa penambahan makanan lain yang diolah dengan cara dipanggang . Roti
merupakan salah satu makanan yang digemari oleh masyarkat Indonesia

sebagai pengganti nasi. Data Survei Sosial Ekonomi Nasional (Susenas)

menunjukan nilai konsumsi roti*fianis pada tahun 2008 mencapai 6,4 miliar

potong roti.

Keadaan ini menjadika ang bergerak di bisnis roti pun
beragam, mulai dari yang kecil atau bersifat home industry, menengah dan
industri besar.

Banyak dijumpai perusahaan roti berskala kecil di seluruh Indonesia

yang tetap bertahan dan mampu berkembang meskipun terkena dampak krisis

ekonomi. Padahal jika kita teliti lebih jauh, modal awal yang dimiliki oleh
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pemilik usaha tersebut adalah keterampilan membuat roti dan kemampuan
menangkap peluang yang ada di sekelilingnya. Sedangkan modal berupa uang
yang mutlak diperlukan, jumlahnya tidak terlalu besar.

Produksi makanan merupakan salah satu potensi home industry
terbesar kedua setelah pertanian yang memiliki prospek dan peluang jangka
panjang yang mampu menyerag i®aaga kerja di daerah. Home Industry ini
memiliki pertumbuha / \\ uk mengembangkan potensi
malk / ps MUHA .

‘i‘mﬂ(hs 4

\\\}dilfhf/

eneliti mengangkat judul bauran
pemasaran pada industri roti di toko Sumber Reski Kelurahan Letta

kecamatan Bantaeng kabupaten Bantaeng.
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1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka perumusan
masalah dalam penelitian ini adalah : Bagaimana product, price, place,
promotion, people, process dan physical evidence terhadap kepuasan

konsumen di toko roti Sumber Reski di Kelurahan Letta, Kecamatan

Bantaeng, Kabupaten Bantaeng

Toko Sumber

pemasaran untuk

2. Bagi Peneliti

Memberikan konstribusi bagi pemikiran untuk memperluas

cakrawala berpikir dalam bidang pemasaran.
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. Bagi Peneliti lain

Sebagai bahan tambahan aau referensi bagi peneliti lain dan dapat

digunakan unuk mendukung penelitian dipihak lain dimasa yang

akan datang.
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II. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pemasaran

Pemasaran merupakan suatu proses perencanaan dan menjalankan

konsep, harga, promosi, dan distribusi sejumlah ide, barang, dan jasa untuk

mencipakan pertukaran yang Jghampu memuaskan tujuan individu dan

organisasi.

American Marketing Associatin (AMA) menawarkan definisi formal
pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk
menciptkan, mengomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan
dan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan

organisasi dan pemangku kepentingannya.



Pemasaran adalah sebuah proses kemasyarakatan dimana individu
dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk dan

jasa yang bernilai dengan orang lain.

Pemasaran adalah sekelompok aktivitas yang saling berkaitan yang
u

dirancang untuk mengidentifikasi #&&butuhan konsumen dan mengembangkan
distribusi, promosi, dap -r/ \* pelayanan untuk memuaskan
kebutuhan konsum / ﬂh.q MUHJ‘! @\

ef ‘:éh% ‘\DKAS $J-q @\ autuhan (needs)

4 Yo,
t' \h‘iihﬂy/ \ de), nilai

;. "'rT—t"" | | 3 s G | n
i DtaS aran % asi da
3

. Konsep produk

. Konsep pemasaran

1
2
3. Konsep penjualan
4
5

. Konsep pemasaran kemasyarakatan
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2.2 Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran adalah titik sental dari terjadinya kegiatan
pemasaran. Tanpa adanya alat - alat pemasaran tersebut, maka tidak akan
terjadi kegiatan pemasaran.

Iwan Setiawan (2011) Bauran pemasaran sebagai suatu perangkat

variabel - variabel pemasaran digabungkan perusahaan untuk

il pasar sasaran.

uraian

ke
?}g l" '

/

TG Fiﬁ
=

Adalah jumlah yang di tagithkan oleh suatu produk atau jasa, jumlah dari
nilai yang dipertukarkan oleh konsumen untuk manfaat memilih atau
mempergunakan produk barang dan jasa.

3. Promosi

Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang

memengang peranan penting dalam membantu mempertahankan loyalitas
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merek. Perusahaan memerlukan promosi sebagai alat bantu untuk
menyampaikan informasi dan berkomunikasi dengan konsumen agar
konsumen mengetahui dan mengerti dengan produk yang ditawarkan serta
berusaha membujuk dan meyakinkan konsumen untuk melakukan

pembelian.

4. Saluran Distribusi /\
Saluran distribusi=fie perangkat organisasi yang saling

/1ph1':léH4 .@ jasa untuk digunakan
\k P‘ ‘ 1«*

unsur (7P).

Adapun masing - masing unsur bauran pemasaran 7P adalah sebagai
Kotler (2009) Marketing Mix merupakan seperangkat alat pemasaran yang
digunakan perusahaan untuk terus menerus mencapai tujuan pemasaranya
dipasar sasaran. Pada sisi lainnya terdapat penyesuaian pada marketing mix,

dimana produsen tersebut menyesuikan elemen - elemen marketing mix untuk
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masing - masing pasar sasaran. Variabel - variabel yang ada di dalam
marketing mix ini bisa digunakan secara efektif apabila disusun sesuai
dengan keadaan dan situasi yang sedang dialami dalam suatu perusahaan.
Dari definisi di atas dapat diambil kesimpulan pengertian dari
marketing mix adalah faktor - faktor yang dikuasai dan dapat digunakan oleh

marketing manajer guna mempefigacuhi keputusan pembelian konsumennya.

2. Promotion

Promosi adalah usaha perusahaan untuk mempengaruhi calon
pembeli melalui pemakaian segala unsur atau bauran pemasaran. Pada
hakikatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran, yang

dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang
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berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi, dan mengingatkan pasar
sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli,
dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.
Media promosi yang dapat digunakan pada bisnis ini antara lain periklanan,
promosi penjualan, publisitas dan hubungan masyarakat, dan pemasaran
langsung. Penentuan media prefios
jenis dan bentuk prod /

! / y 2lalui Tjiptono (2005) :

i yang akan digunakan didasarkan pada

jasa, setia ‘—%\Jﬂiﬁﬁ ﬁﬂ 'DP!A g :
[unya-un ng-mix yang memberikan pemasukan

merupakan satu - satu
atau pendapatan bagi perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya (produk,
distribusi, dan promosi) menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran). Di
samping itu harga merupakan unsur marketing mix yang bersifat flexibel,

artinya dapat diubah dengan cepat.
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Harga sangat penting karena menentukan keuntungan dan
kelangsungan hidup perusahaan. Penentuan harga memiliki dampak pada
penyesuaian strategi pemasaranyang diambil. Elastisitas harga dari suatu

produk juga akan mempengaruhi permintaan dan penjualan.

Harga dapat diukur diantaranya melalui Chandra (2002) :

@ dbiol -
7 7
Er r.kr j membuat

<

distribusi
memperoleh | rlisahaait Kasi-bisa-diukur melakui seberapa strategis
tempat tersebut, fasilitas yang bisa didapat oleh calon konsumen, serta
kemudahan dalam mengakses lokasi tersebut. Keputusan-keputusan lokasi
dan saluran penjualan meliputi pertimbangan mengenai cara penyampaian

produk kepada pelanggan dan dimana produk harus ditempatkan.
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5. People

Menurut Nirwana (2004), People adalah orang yang memiliki andil
dalam memberikan atau menunjukkan pelayanan yang diberikan kepada
konsumen selama melakukan pembelian barang. Dalam penelitian ini

karyawan kafe berperan aktif dalam memberikan pelayanan kepada

konsumen selama melak
bisa perngaruh S pembelian, seperti yang

dikemukankan+ ¥ ;'.'kﬁ MUH@ inerja yang diberikan

g \
\t\?KAS Sq ,.-,47*1.}

alam melakukan
" hr
F

= Nadlh

Delian, faktor people ini berperan aktif dan

).~ M :u»'% aKal

enjual jasa tersebut. Melalui
pelayanan yang baik, cepat, ramah, teliti dan akurat dapat menciptakan
kepuasan dan kesetiaan pelanggan terhadap perusahaan yang akhirnya

akan meningkatkan nama baik perusahaan.
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b. Customer
Faktor lain yang mempengaruhi adalah hubungan yang ada diantara
para pelanggan.
6. Physical Evidence

Menurut Nirwana (2004), “Fasilitas pendukung merupakan bagian

dari pemasaran jasa yan peranan cukup penting. Karena jasa yang
disampaikan ke \_ A .
Soactl P.q M u Hl Vl
N’“S St

\\d‘hhff

5

% dala m.'l"
"'-f

1) An  attention-Creating edium: Pe jasa  melakukan
diferensiasi dengan pesaing dan membuat sarana fisik semenarik
mungkin untuk menjaring pelanggan dari target pasarnya.

2) As amassage-creating medium. Menggunakan simbol atau isarat untuk
mengkomunikasikan secara instensif kepada audiens mengenai

kekhususan kualitas dan produk atau jasanya.
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3) An effect-creating medium. Baju seragam yang berwarna, bercorak,
suara dan desain untuk menciptakan sesuatu yang lain dari produk
atau jasa yang ditawarkan.

7. Process

Menurut Zeitmal dalam Hurriyati (2005) adalah semua prosedur

dalam jumlah badan usaha di

Indonesia serta memiliki andil sebanyak 99,6 persen dalam penyerapan
tenaga kerja (“Menuju UKM”, 2001).

Ada tiga alasan mengapa keberadaan IKM sangat diperlukan
(Berry, Rodriques dan Sandeem, 2001), Pertama, kinerja IKM cenderung

lebih baik dalam menghasilkan tenaga kerja yang produktif. Kedua, IKM
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sering meningkatkan produktivitasnya melalui investasi dan aktif
mengikuti perubahan teknologi. Keiga, IKM diyakini memiliki
keunggulan dalam fleksibilitas dibandingkan usaha besar.

M. Tohar (2009), Usaha kecil adalah kegiatan ekonomi rakyat yang

berskala kecil dan memenuhi kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan

stri adalah kegiatan

ekonomi yang mengolah bahan mentah, bahan baku, barang setengah jadi dan
atau barang jadi menjadi barang dengan nilai yang lebih tinggi lagi
penggunaannya, termasuk kegiatan rancang bangun industri dan

perekayasaan industri.
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Menurut Badan Perencanaan Permbangunan Sumatera Utara (2008)
Industri adalah suatu aktivitas untuk mengubah bahan baku menjadi barang
setengah jadi dan atau barang jadi dengan tujuan untuk dijual.
2.4 Produksi

Produksi merupakan suatu kegiatan yang dikerjakan untuk

menambah nilai guna Fr. atau menciptakan benda baru sehingga

lebih bermanfaat dalafi egiatan menambah daya

/'1?‘:-"‘ WA S I-J]{g
P
o ’@;\‘t‘l it.;

gt!h‘é al

5| jasa sedangkan

;\KAS

ungsi pokok dalam setiap
organisasi, yang mencakup aktivitas yang bertanggung jawab untuk
menciptakn nilai tambah produk yang merupakan output dari setiap

organisasi industri itu.
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Produksi yang menunjukkan faedah menurut Agus Ahyari
dalam Christian (2011), “Produksi diartikan sebagai kegiatan yang dapat
menimbulkan tambahan manfaat atau faedah baru. Penambahan faedah
faedah ini terbagi menjadi berbagai macam antara lain :

1.Faedah waktu

2.Faedah bentuk

dan kegiatan administrasi dan umum. Biaya produksi membentuk kos
produksi, yang digunakan untuk menghitung kos produksi jadi dan kos
produksi yang pada akhir periode akuntansi masih dalam proses. Biaya non

produksi ditambahkan pada kos produksi untuk menghitung total kos produk.
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Produk didefinisikan sebgai sesuatu yang dapat ditawarkan untuk
memenuhi  kebutuhan dan keinginan (Kotler, 1997). Dalam strategi
pemasaran produk merupakan variabel yang paling mendasar. Menurut
Cravens (1994), Produk adalah suatu nilai potensial dari target pasar untuk

keuntungan dan kepuasan yang melekat padanya baik yang bersifat dapat

disentuh maupun tidak dapat diséituh.
Menurut Ketlg \ beberapa atribut yang

menyertai dan / .-Lﬁ Mu H
/ : RNKAS 84

.. I
r Sti *uu‘&'

m
\\

"l;v"‘\

. Pengemasan (Pa
Pengemasan (packing) adalah kegiatan merancang dan membuat
wadah atau pembungkus suatu produk. Pengemasan melibatkan

merancang dan membuat wadah atau pembungkus suatu produk.
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3. Kualitas Produk (Product Quality)
Kualitas Produk (Product Quality) adalah kemampuan suatu produk
untuk melaksanakan fungsinya meliputi, daya tahan keandalan,
ketepatan kemudahan operasi dan perbaikan, serta atribut bernilai

lainnya. Untuk meningkatkan kualitas produk perusahaan dapat

ty Manajemen (TQM)”. Selain

. .- - an, _pokok kualitas total adalah
/ 25 MUK, 41\

i T

4.@ p‘.[ | ahn a.ta.u

produk atau jasa tersebut.

Harga merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu perusahaan
karena harga menentukan seberapa besar keuntungan yang akan diperoleh

perusahaan dari penjualan produknya baik berupa barang maupun jasa.
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Menurut Philip Kotler (2005) “Price is the amount of money charged
for a product or service. More broadly, price is the sum of all the value that
consumers exchange for the benefist of having or using the product or
service”. Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan untuk sebuah produk

atau jasa. Secara lebih luas, harga adalah keseluruhan nilai yang ditukarkan

konsumen untuk mendapatka ngan dari kepemilikan terhadap sebuah

produk atau jasa.

diperhitung
1. Biaya produksi.
2. Persepsi dan harapan penggunaan produk bagi pemakainya.
3. Tingkat persaingan.
4. Elastisitas permintaan terhadap harga.

5. Aspek juridis dan ethis dari harga.
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2.7 Promosi
Kotler (2002), mendefinisikan bauran promosi ke dalam lima cara
komunikasi utama, yaitu :
1. Periklanan, yaitu semua bentuk penyajian dan promosi non-personal

atas ide, barang atau jasa yang dilakukan oleh perusahaan sponsor

tertentu.

2. Promosi penjuali asentif jangka pendek untuk

‘ H s
4;\\ rogram untuk

<

pembeli

aan, dan

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu
program pemasaran untuk memberikan informasi mengenai adanya suatu

produk. (Fandy Tjiptono, 2008)
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Hermawan (2012) Promosi adalah salah satu komponen prioritas
dari kegiatan pemasaran yang memberitahukan kepada konsumen bahwa
perusahaan meluncurkan produk baru yang menggoda konsumen untuk
melakukan kegiatan pembelian.

Philip Kotler dan Gery Amstrong (2001) Promosi adalah yang

mengkomunikasikan keunggulaf.:pxoduk dan membujuk konsumen sasaran

untuk membelinya.

Kerangka Peri —\P.S MUH M
@@%\Mhs >
- 5 o \\m I'l.f/}

‘%l _ifl_.al 1,_‘} 1

s

Jlace, promotion,
people, prot Pv_u_ vidence yang'a Sumber Reski diawali
dengan melakukan ke asar yaitu dengan melakukan
penjualan keliling dan menitipkan ke toko - toko kecil sebelum memilih utuk

berjualan tetap atau memiliki toko sendiri.
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I11. METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Toko Sumber Reski Kelurahan Letta,

Kecamatan Bantaeng, Kabupaten Bantaeng. Waktu penelitian dilaksanakan

kurang lebih 2 bulan yaitu terhitug bulan April sampai Juni 2017. Toko ini

/\.\'
e

3.3 Jenis dan Sumber Data

Sumber data yang digunakan pada penelitian ini yaitu data primer dari
hasil wawancari dari 32 orang informan yaitu 1 orang pemilik toko, 1 orang

karyawan dan 30 orang konsumen sedangkan jenis data yang digunakan
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adalah data kualitatif. Secara umum pengumpulan data primer dilakukan
dengan melakukan wawancara langsung.

3.4 Teknik Pengumpulan Data

1. Teknik observasi langsung, yaitu cara mengumpulkan data yang

dilakukan melalui pengamatan langsung di tempat penelitian.

hubungan perusahaan dengan pasarnya.

2. Produksi adalah segala kegiatan yang di lakukan oleh toko Sumber Reski
untuk menciptakan atau menambah nilai guna dengan tujuan untuk
memuaskan orang lain melalui pertukaran.

3. Produk adalah hal yang di tawarkan oleh toko Sumber Reski kepada

konsumen

x|



4. Harga adalah nilai jual yang di tetapkan oleh toko Sumber Reski terhadap
produk yang ditawarkan kepada konsumen.

5. Promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan produk
barang atau jasa dengan tujuan menarik calon konsumen untuk membeli
atau mengkonsumsinya produk yang di tawarkan oleh toko Sumber Reski.

6. People adalah semua pelaki’ yang memainkan peranan dalam penyajian
jasa ataupun produ v/\n angaruhi pembelian.

o r/e‘ e MUK

-«d*- KAS

\ d‘l ./
o A.fév
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IV. GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN

4.1 Sejarah Berdiri Toko Sumber Reski

Industri Rumah Tangga Toko Sumber Reski adalah sebuah unit usaha

pembuatan makanan kue yan terlgtas di Jalan. Dr. Ratulangi No. 7 Kelurahan

Letta, Kecamatan Bantae

4.2 Lokasi Inc 1003 r{Apﬁkﬁ it
Industri Rumah Tangga Toko Sumber Reski terletak di Jl. Dr.
Ratulangi No. 7 tepatnya di kelurahan letta kecamatan Bantaeng kabupaten

Bantaeng atau berada di jalan poros menuju Makassar.
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4.3 Visi dan Misi Perusahaan

Visi industri dirumuskan dalam suatu pernyataan yang mempunyai
prospek cerah dalam perjalanan usahanya. Penyadaran visi merupakan suatu
tindakan untuk mengenai diri lebih jauh utamanya menyadari potensi yang

dimiliki oleh pribadi. Mengetahui kelebihan - kelebihan pada diri sendiri

sehingga dapat menutupi ke enggunakan sumber daya lain.

..i ..,.: I ﬁp cita - cita serta

! ﬂ' r setiap orang

cerah dalam perjalanan hidup industri di masa mendatang, misi akan menjadi
suatu panutan sehingga industri tidak kehilangan arah (Manggala,2001). dari

toko Sumber Reski adalah sebagai berikut :
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1. Mencari Keuntungan
2. Menjaga Kualitas Produk
4.4 Struktur Organisasi Perusahaan

Struktur organisasi yang ada di toko Sumber Reski adalah sebagai

berikut :

ar

Hj. Nur Aeni nilik Perusahaan/Kasir
Menyiapkan Bahan Baku
Menyiapkan Adonan
Membuat Roti
Membakar Roti

2. | H. Syamsuddin Menyediakan Bahan Baku

3. | Syamsia Membuat Roti
Membakar Roti
Sumber : Toko Sumber Reski, 2016
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Tabel 1 dijelaskan bahwa tugas dan tanggun jawab dari karyawan
Industri Rumah Tangga Toko Sumber Reski. Dimana untuk pemilik industri
sendiri bertanggung jawab penuh terhadap usaha tersebut. Pemilik juga

berfungsi sebagai kasir pada proses jual beli produk tersebut. Selain itu untuk

€l

S MUHq,, X

R

Q-ﬁ;g,.P‘KAssﬂq

N
?z%

2 Nt
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V. HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1 Modal Usaha

Untuk memulai industri toko Sumber Reski, produsen membutuhkan
modal, baik untuk membeli peralatan maupun bahan - bahan yang butuhkan.

) _.?\ dari modal sendiri atau modal pinjaman

Sumber modal tersebu

a industri toko roti Sumber

Sumber Reski berada di sekitar daerah Bantaeng dan Makassar sebab di
ada beberapa jenis bahan baku tidak tersedia di daerah Bantaeng.
2. Penimbangan bahan baku dilakukan untuk membagi semua bahan baku

sesuai dengan berat yang diinginkan dengan menggunakan timbangan.

xlvi



3. Pengadukan bahan atau pembuatan adonan adalah pencampuran dari
semua bahan baku yang digunakan seperti terigu, gula, air, pengembang
dan mentega sampai semua bahan tercampur dengan rata.

4. Pembulatan adonan dilakukan untuk membentuk lapisan keras diadonan,

sehingga dapat menahan gas yang dihasilkan dan menghaluskan tekstur
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Kegiatan produksi dapat dijelaskan sebagai berikut :

Pengadaan Bahan
Baku

A 4

\ /TN

L

Pengemasan

Gambar 3. Skema Langkah - Langkah Pembuatan Roti di Toko Sumber Reski
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5.3 Pembahasan

Bauran pemasaran product, price, place, promotion, people, process
dan physical evidence (7P) di pada toko Sumber Reski yang pada awal berdiri
usaha ini pemilik usaha melakukan riset pasar dengan melakukan dengan

melihat kondisi pasar yaitu sistem penjualan secara keliling yang di lakukan

oleh pemilik toko dan menitipkar e
Harga (price / i “kepada konsumen disesuaikan

i / p‘ﬁ* ML H q Saw.senang. Harga yang
“‘L}(’ASS* # i, dengan harga

i di toko - toko kecil.

keinginan

acam jenis

aunggulan dari

dan bentuk kepada
enjadi kekurangan
yang terdapat pada toko tersebut, dimana pada kemasan roti masih polos atau
tidak memiliki pengenal. Pemberian merek merupakan masalah pokok dalam
strategi produk. Pemberian merek itu mahal dan memakan waktu, serta dapat
membuat produk itu berhasil atau gagal. Nama merek yang baik dapat

menambah keberhasilan yang besar pada produk. Selain merek, kemasan

xlix



yang digunakan pada roti masih kemasan yang sangat sederhana. Pemilik roti
sampai saat ini tidak memberikan merek kepada produk yang mereka buat
karena bagi mereka merek bukanlah bagian utama penentu untuk
keberlangsungan produk mereka melainkan yang menjadi penentu adalah dari
segi rasa sebab apabila produk yang Kita tawarkan kepada konsumen sudah

pada mereka sudah sesuai maka

konsumen akan meny# arkan, selain itu segmentasi

konsumen roti "/';I"S MUH#’E \
/“' ‘% PhKA'S“ ‘iq
-L

\mﬂh&gf/

i‘iﬁ*’*‘"“

enak apalagi harga yang kita

terkadang menggunakan kendaraan roda empat (mobil) dan juga kendaraan

roda dua (motor).
Promosi (promotion) yang dilakukan oleh toko Sumber Reski pada
awalnya dengan berjualan keliling dan setelah memiliki toko sendiri promosi

tidak dilakukan karena sudah banyak konsumen yang mengenal produk ini,



akan tetapi konsumenlah yang melakukan atau memberikan infrormasi atau
merekomendasikan toko Sumber Reski ini kepada teman - teman dan
keluarga mereka atau promosi yang di lakukan di toko tersebut yaitu promosi
secara tidak langsung.

Toko Sumber Reski tidak memiliki target penjualan untuk setiap

bulannya, toko ini memprodu idari pesanan konsumen apabila tidak ada

konsumen yang Bmbuat roti tapi dalam jumlah

/ 1\5 MU Hlm a.masyarakat pun baik
\k P—\KASSQ 4:' sekitar karena

=\l

ol ‘u:\')j_;-.gf‘_g ) orang
“F

keliling tidak habis atau toko - toko tersebut memesan langsung kepada
pemilik toko Sumber Reski.

Proses (process) pembuatan roti di toko Sumber Reski sudah termasuk
moderen sebab sudah menggunakan alat - alat yang cukup canggih sebab

sudah menggunakan mixer yang cukup besar dan oven atau pembakaran yang



besar sehingga memudahkan pemiliknya untuk memproduksi roti dengan
cepat sekalipun belum seperti toko - toko pembuat roti pada umumnya.
Kegiatan produksi dilakukan oleh pemilik toko itu sendiri beserta
karyawannya. Kualitas pelayanan, keramahan, dan kesopanan yang di berikan
oleh toko Sumber Reski kepada konsumenya sangat memuaskan karena
banyak konsumen yang selalu datahg kembali untuk membeli roti yang ada di
toko Sumber ResKj. / \- milik toko Sumber Reski ini
an /q:?\"a MU '1,;»\ Agsan roti yang mereka
Q o;\P\K *S aptara pelanggan

di toko ini tidak ada ka eka tidak menggunakan brosur
ataupun spanduk tetapi mereka hanya memberikan informasi dari orang yang
satu ke orang yang lainnya.

Bahan baku yang digunakan oleh toko Sumber Reski menggunakan

terigu merek kompas sebab terigu ini yang pemilik toko percayai sebagai

bahan baku yang bagus untuk rotinya, selain terigu pemilik toko Sumber



Reski menggunakan pengembang roti sebanyak dua jenis yaitu hass dan
fermipan, pemilik toko ini juga menggunakan margarin bluband sebagai
bahan campuran untuk membuat roti.

Dari hasil wawancara dari 30 orang konsumen dapat simpulkan bahwa
pada toko Sumber Reski ini harus memperbaiki kemasan dan memberi merek

pada kemasannya sehm pengenal untuk usaha produk ini

aehgan keinginan konsumen sebab




VI. KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian di Toko Sumber Reski, maka dapat di

simpulkan bahwa di toko tersebut bauran pemasaran yang memberikan nilai

lebih terhadap penjualan roti Jakhi, : harga (Price) dan produk (Product)

dimana harga yangedi astmen sudah sangat sesuai dan

2. Untuk pemerintah sekiranya dapat memperhatikan usaha ini sehingga
dapat menjadi home industry yang lebih baik dan memberikan peluang
untuk bersaing dengan home industry lain dengan mengadakan

perlombaan.
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KUISIONER (PEMILIK)

Kuisioner Penelitian Bauran Pemasaran Indistri Roti (Studi Kasus Toko
Sumber Reski di Kelurahan Letta Kecamatan Bantaeng Kabupaten
Bantaeng)

1. Nama Perusahaan

2. Alamat Perusahaan

Apakah lokasi perusahaan Bapak/Ibu strategis?
Jawab :

2. Bagimana sarana dan prasaran produksi dan pemasaran produk pada
perusahaan Bapak/Ibu?
Jawab :

3. Bagimana sistem pengadaan bahan baku produk di perusahaan Bapak/lbu?
Jawab :
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4. Bagaimana penentuan lokasi perusahaan Bapak/Ibu?

Jawab :

5. Apakah tersediaan bahan baku produk di perusahaan Bapak/Ibu terus ada?
Jawab :

6. Apakah ada peluang pasar baru dan teknologi baru yang diciptakan oleh

perusahaan Bapak/Ibu?
Jawab :
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KUISIONER (KARYAWAN)

Kuisioner Penelitian Bauran Pemasaran Indistri Roti (Studi Kasus Toko
Sumber Reski di Kelurahan Letta Kecamatan Bantaeng Kabupaten
Bantaeng)

Nama

Alamat

Pekerjaan

Umur

Bagaimana menurut anda tent:
reski ? Kenapa?

o s DN E

11. Apakah toko sumber reski memiliki fasilitas pendukung? Apa - apa saja?
Jawab :



KUISIONER (KONSUMEN)

Kuisioner Penelitian Bauran Pemasaran Indistri Roti (Studi Kasus Toko
Sumber Reski di Kelurahan Letta Kecamatan Bantaeng Kabupaten
Bantaeng)

11. Nama
12. Alamat
13. Jenis Kelamin :

14. Pekerjaan :
15. Umur : /\
16. Bagaimana menurut bafa aragaman rasa yang ada di toko

j:vn\::sr reski ? FS M U H
M‘AS S4,

\\d‘hhf//

"‘ar 3 \dwuj.

17.

18.

19.

20. ah sttas a he k nemudah atau tidak?

22. Bagaimana pelayanan yang di berikan pemilik/karyawan terhadap
konsumennya?
Jawab :

23. Apakah Sikap pelayanan penjual kepada pembeli baik dan sopan?
Jawab :

24. Info promosi tentang toko sumber reski di peroleh dari mana?
Jawab :
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25. Apakah Bapak/Ibu merasa puas dengan roti yang dibeli di toko sumber reski?
Kenapa?
Jawab :

26. Apakah Bapak/lbu akan merekomendasikan toko sumber reski kepada orang
lain?

Jawab :
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PETA LOKASI PENELITIAN

Jalan Kesradmj
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DOKUMENTASI PENELITIAN

Pembuatan Adonan Pembulatan Adonan
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