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Abstract: Marketing has a crucial role in increasing product sales and introducing products 

to consumers. UD. Tahu Murni, located in Gunungsitoli City, is a business that focuses on tofu 

production with additional tempeh products. Although the business is still in operation, tofu 

production shows stagnation, with an increase only occurring on weekends. This is due to the 

lack of effective marketing strategies to attract a wider consumer base. This study aims to 

evaluate the marketing strategies implemented by UD. Tahu Murni in an effort to increase its 

sales volume. The main focus of this research is to identify the constraints faced in the 

marketing strategy as well as to propose improvement measures. Based on the results of the 

study, it was found that the marketing strategy of UD. Tahu Murni has not been optimized. The 

business still relies on traditional marketing methods such as word of mouth, direct sales, and 

direct distribution, which have proven to be slow and inefficient in expanding the market. 

Improving product quality and product planning based on consumer complaints is not enough 

to significantly increase sales volume. 
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Abstrak: Pemasaran memiliki peran krusial dalam meningkatkan penjualan produk dan 

memperkenalkan produk kepada konsumen. UD. Tahu Murni, yang berlokasi di Kota 

Gunungsitoli, adalah usaha yang berfokus pada produksi tahu dengan tambahan produk tempe. 

Meskipun usaha ini masih beroperasi, produksi tahu menunjukkan stagnasi, dengan 

peningkatan hanya terjadi pada akhir minggu. Hal ini disebabkan oleh kurangnya strategi 

pemasaran yang efektif untuk menarik basis konsumen yang lebih luas. Penelitian ini bertujuan 

untuk mengevaluasi strategi pemasaran yang diterapkan UD. Tahu Murni dalam upaya 

meningkatkan volume penjualannya. Fokus utama dari penelitian ini adalah untuk 

mengidentifikasi kendala-kendala yang dihadapi dalam strategi pemasaran serta untuk 

mengusulkan langkah-langkah perbaikan. Berdasarkan hasil penelitian, ditemukan bahwa 

strategi pemasaran UD. Tahu Murni belum optimal. Usaha ini masih mengandalkan metode 

pemasaran tradisional seperti promosi dari mulut ke mulut, penjualan langsung, dan distribusi 

langsung, yang terbukti lambat dan kurang efisien dalam memperluas pasar. Peningkatan 
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kualitas produk dan perencanaan produk berdasarkan keluhan konsumen saja tidak cukup 

untuk meningkatkan volume penjualan secara signifikan. 

 

Kata Kunci: Pemasaran, Strategi, Volume Penjualan, UD. Tahu Murni, Kendala 

 

 

PENDAHULUAN 

Dalam era globalisasi dan perkembangan ekonomi yang dinamis, strategi pemasaran 

menjadi elemen kunci dalam meningkatkan volume penjualan, terutama bagi usaha kecil dan 

menengah (UKM) yang menghadapi persaingan ketat. UD. Tahu Murni, sebagai salah satu 

usaha lokal di Kota Gunungsitoli, menghadapi tantangan yang serupa dalam upaya 

mempertahankan pangsa pasar dan meningkatkan penjualan produk tahu yang dihasilkannya. 

Oleh karena itu, penerapan strategi pemasaran yang efektif dan efisien menjadi sangat penting 

untuk mendukung keberlangsungan bisnis dan meningkatkan volume penjualan secara 

signifikan (Abdul, 2022). 

Menurut penelitian Ade (2018), strategi pemasaran yang dirancang secara komprehensif 

dan adaptif terhadap kondisi pasar mampu mendorong peningkatan volume penjualan. 

Penelitian ini menunjukkan bahwa pemahaman mendalam mengenai kebutuhan konsumen, 

segmentasi pasar yang tepat, serta penetapan harga yang kompetitif menjadi faktor-faktor 

utama yang dapat mengoptimalkan hasil penjualan. Dalam konteks UD. Tahu Murni, 

pendekatan serupa dapat diterapkan untuk memahami dinamika pasar lokal dan menyesuaikan 

strategi pemasaran sesuai dengan karakteristik konsumen di Kota Gunungsitoli. 

Lebih lanjut, Ana Ramadhayanti (2021) menekankan pentingnya komunikasi pemasaran 

dalam meningkatkan kesadaran konsumen terhadap produk. Komunikasi yang efektif, baik 

melalui media konvensional maupun digital, dapat memperkuat citra produk dan membangun 

kepercayaan konsumen. Bagi UD. Tahu Murni, strategi komunikasi yang melibatkan media 

lokal dan digital dapat menjadi alat yang efektif untuk menjangkau konsumen yang lebih luas, 

memperkenalkan produk tahu sebagai pilihan pangan yang sehat dan berkualitas. 

Selain itu, Anggraini et al. (2021) mengidentifikasi bahwa minat beli ulang konsumen 

dapat ditingkatkan melalui penerapan strategi pemasaran yang fokus pada kualitas produk dan 

pelayanan yang memuaskan. UD. Tahu Murni dapat memanfaatkan strategi ini dengan terus 

menjaga kualitas produk tahu yang dihasilkan serta memberikan pelayanan yang prima kepada 

pelanggan, sehingga dapat meningkatkan loyalitas konsumen dan secara langsung berdampak 

pada peningkatan volume penjualan. 

Dalam pengelolaan pemasaran, Anthony et al. (2017) menggarisbawahi pentingnya 

penggunaan sistem informasi yang terintegrasi untuk mendukung pengambilan keputusan yang 

lebih cepat dan akurat. Sistem informasi yang baik memungkinkan perusahaan untuk 

memantau stok, menganalisis tren penjualan, dan menyesuaikan strategi pemasaran dengan 

kebutuhan pasar. Implementasi teknologi ini pada UD. Tahu Murni dapat meningkatkan 

efisiensi operasional dan memberikan dasar yang kuat untuk pengambilan keputusan yang 

lebih baik dalam strategi pemasaran. 

Penelitian Gina dan Indri (2022) juga menunjukkan bahwa promosi di media sosial 

memiliki dampak yang signifikan dalam menarik minat konsumen dan meningkatkan volume 

penjualan. Mengingat perkembangan penggunaan media sosial di kalangan masyarakat Kota 

Gunungsitoli, UD. Tahu Murni dapat memanfaatkan platform ini untuk memperluas jangkauan 

pasar, berinteraksi dengan konsumen, dan mempromosikan produk tahu secara lebih efektif. 

Strategi promosi yang tepat melalui media sosial dapat menjadi alat yang ampuh untuk 

mencapai tujuan peningkatan penjualan yang diharapkan. 

Melalui pemahaman mendalam tentang berbagai aspek strategi pemasaran yang telah 

dibahas, UD. Tahu Murni diharapkan dapat merancang dan menerapkan strategi yang tepat 

guna meningkatkan volume penjualan. Dengan memanfaatkan pendekatan-pendekatan 
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tersebut, usaha ini tidak hanya dapat mempertahankan keberadaannya di pasar lokal tetapi juga 

berpotensi untuk berkembang lebih jauh dan mencapai kesuksesan jangka panjang di Kota 

Gunungsitoli. 

 

METODE 

Metode penelitian merupakan elemen esensial dalam memastikan validitas dan 

reliabilitas dari sebuah penelitian. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif, yang 

berfokus pada pemahaman mendalam mengenai fenomena yang sedang diteliti melalui 

interaksi langsung dengan subjek penelitian. Ibrahim, et al. (2018) menguraikan bahwa 

pendekatan kualitatif umumnya melibatkan data deskriptif yang sulit diukur secara numerik, 

seperti narasi, observasi, dan wawancara. Metode ini dipilih karena memberikan fleksibilitas 

bagi peneliti untuk mengeksplorasi kompleksitas isu yang ada di lapangan, serta mendapatkan 

data yang kaya dan mendalam, yang kemudian dianalisis untuk menemukan pola atau tema 

tertentu. 

Penelitian ini dilakukan dengan fokus pada satu variabel utama, yaitu strategi pemasaran, 

yang menurut Sugiyono (2017) dapat dikategorikan sebagai variabel tunggal atau independen. 

Variabel tunggal ini penting dalam penelitian kualitatif karena memungkinkan peneliti untuk 

mengarahkan perhatian secara penuh pada faktor-faktor yang mempengaruhi fenomena yang 

sedang diteliti. Dalam konteks penelitian ini, strategi pemasaran dipilih sebagai variabel utama 

karena memiliki dampak langsung terhadap volume penjualan di UD. Tahu Murni, Kota 

Gunungsitoli. Variabel ini dipecah menjadi beberapa indikator, seperti pemilihan pasar, 

perencanaan produk, penetapan harga, sistem distribusi, dan komunikasi pemasaran, yang 

kemudian menjadi fokus dalam wawancara dengan informan kunci. 

Lokasi penelitian ini terletak di UD. Tahu Murni, Kota Gunungsitoli, sebuah usaha kecil 

yang beralamat di Jl. Magiao No. 69 Dusun 02, Desa Tuhemberua Ulu. Pemilihan lokasi ini 

didasarkan pada relevansi lokasi terhadap topik penelitian, serta kemudahan akses bagi peneliti 

untuk melakukan observasi dan wawancara. Penelitian ini dijadwalkan berlangsung dari Juli 

hingga November 2023, dibagi menjadi tiga tahap utama: pengumpulan data, analisis data, dan 

penyusunan laporan. Pembagian tahap ini mengikuti rekomendasi dari Buulolo, et al. (2022), 

yang menyarankan adanya tahapan yang jelas dalam penelitian untuk memastikan proses yang 

sistematis dan terarah. 

Sumber data dalam penelitian ini terbagi menjadi dua kategori utama, yaitu data primer 

dan sekunder. Data primer diperoleh langsung melalui wawancara mendalam dengan pemilik, 

karyawan, dan pelanggan UD. Tahu Murni. Sebagaimana dinyatakan oleh Hair Jr, et al. (2017), 

data primer memiliki keunggulan dalam memberikan informasi spesifik dan relevan terhadap 

tujuan penelitian. Di sisi lain, data sekunder, seperti data penjualan harian dan bulanan, serta 

dokumen internal perusahaan, digunakan untuk memperkaya analisis dan memberikan konteks 

yang lebih luas terhadap temuan penelitian. Caniago, A. P. et al. (2022) menegaskan bahwa 

penggunaan data sekunder dapat membantu peneliti dalam membangun argumen yang lebih 

kuat dengan menggabungkan berbagai sumber informasi yang tersedia. 

Instrumen penelitian yang digunakan dalam penelitian ini meliputi peneliti sebagai 

instrumen utama, pedoman wawancara, perekam suara, dan alat tulis. Eliyunus Waruwu, et al. 

(2023) menekankan pentingnya peneliti sebagai instrumen utama dalam penelitian kualitatif, 

karena peneliti sendiri yang menentukan arah dan fokus penelitian. Selain itu, pedoman 

wawancara digunakan untuk memastikan bahwa semua informasi penting terkumpul secara 

sistematis. Perekam suara dan alat tulis juga berperan dalam mendokumentasikan hasil 

wawancara dan observasi, yang nantinya akan diolah dan dianalisis. 

Analisis data dilakukan dengan menggunakan model Miles dan Huberman, yang 

mencakup pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Proses 

ini dilakukan secara iteratif dan berulang, sesuai dengan pendapat Sugiyono (2019), untuk 

memastikan bahwa analisis data berjalan secara mendalam dan komprehensif. Reduksi data 
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dilakukan dengan merangkum dan memilih informasi penting yang relevan dengan tujuan 

penelitian, sementara penyajian data dilakukan dalam bentuk narasi dan bagan untuk 

mempermudah interpretasi. Kesimpulan yang ditarik dari penelitian ini diharapkan 

memberikan kontribusi baru yang signifikan terhadap pemahaman mengenai strategi 

pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan di usaha kecil seperti UD. Tahu Murni. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Profil Lokasi Penenlitian 

UD. Tahu Murni, sebuah usaha yang didirikan oleh Bapak Sokhiziduhu Telaumbanua, 

seorang pengusaha berdarah Nias yang hanya berpendidikan setingkat sekolah menengah atas 

(SMA), telah menjadi salah satu pilar penting dalam industri tahu dan tempe di Kota 

Gunungsitoli. Usaha ini resmi didirikan pada tanggal 26 Maret 2016, dan sejak awal, produk 

utama yang dihasilkan adalah tahu dan tempe. Pada masa-masa awal berdirinya, UD. Tahu 

Murni merupakan sebuah usaha kecil yang sederhana, namun didirikan dengan tekad kuat 

untuk menciptakan peluang usaha, memenuhi permintaan pasar, dan menawarkan produk 

berkualitas tinggi yang mampu menarik minat konsumen. 

Seiring berjalannya waktu, UD. Tahu Murni mengalami perkembangan signifikan, baik 

dari segi produksi maupun pemasaran. Pertumbuhan ini tidak lepas dari kerja keras dan 

dedikasi yang telah ditanamkan sejak awal. Permintaan konsumen yang semakin meningkat 

mendorong UD. Tahu Murni untuk memperluas operasinya, termasuk menambah jumlah 

karyawan dan meningkatkan kapasitas produksi. Saat ini, UD. Tahu Murni bukan hanya 

menjadi produsen utama tahu dan tempe di Kota Gunungsitoli, tetapi juga menjadi satu-satunya 

yang mampu bertahan dan terus berkembang di tengah persaingan yang ada. 

UD. Tahu Murni memiliki beberapa keunggulan yang membuatnya menonjol di pasar. 

Pertama, sebagai produsen terbesar di Kota Gunungsitoli, UD. Tahu Murni memiliki kapasitas 

produksi yang signifikan. Kedua, produk tahu dan tempe yang dihasilkan bebas dari bahan 

pengawet, sehingga menawarkan kualitas yang lebih sehat dan alami kepada konsumen. 

Ketiga, lokasi produksi yang strategis dan dekat dengan pusat kota memberikan kemudahan 

dalam distribusi dan aksesibilitas produk. Keempat, UD. Tahu Murni telah menjadi tempat 

pembelajaran dan praktik lapangan dalam proses fermentasi makanan, menarik minat berbagai 

institusi pendidikan, baik sekolah menengah maupun perguruan tinggi, untuk berkunjung dan 

mempelajari proses produksi secara langsung. 

Sejak awal berdirinya, UD. Tahu Murni telah menerima kunjungan dari berbagai 

perguruan tinggi, sekolah, serta dinas terkait seperti Dinas Perdagangan dan Dinas Kesehatan. 

Kunjungan ini tidak hanya bertujuan untuk belajar, tetapi juga memberikan dukungan terhadap 

perkembangan usaha ini. Keberhasilan UD. Tahu Murni sebagai produsen tahu dan tempe 

terkemuka di Kota Gunungsitoli tidak terlepas dari strategi pemasaran yang efektif, yang terus 

dikembangkan untuk memastikan bahwa produk yang ditawarkan dapat memenuhi kebutuhan 

dan ekspektasi konsumen. Dengan dedikasi yang kuat dan strategi bisnis yang tepat, UD. Tahu 

Murni berhasil mengukuhkan posisinya sebagai produsen tahu dan tempe terlaris di 

wilayahnya. 

 

Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Volume Penjualan pada UD. Tahu 

Murni Kota Gunungsitoli 

Strategi pemasaran merupakan elemen krusial dalam mendukung kesuksesan sebuah 

perusahaan, terutama dalam upaya memasarkan produk yang dihasilkan. Sebagaimana 

diuraikan oleh Kurtz (2022), strategi pemasaran mencakup keseluruhan program perusahaan 

yang bertujuan menentukan target pasar dan memuaskan konsumen dengan membangun 

kombinasi elemen-elemen dari marketing mix; yaitu produk, distribusi, promosi, dan harga. 

Dalam konteks UD. Tahu Murni Gunungsitoli, penerapan strategi pemasaran yang tepat telah 

menjadi faktor penting dalam menarik pelanggan serta memperluas pangsa pasar. Seperti yang 
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dikemukakan oleh Zega et al. (2024), perusahaan ini secara konsisten menerapkan strategi 

pemasaran yang mencakup promosi dan distribusi langsung kepada pasar dan pelanggan, 

sehingga memungkinkan jangkauan pelanggan yang lebih luas dengan berbagai segmen biaya 

yang disesuaikan berdasarkan jarak tempuh distribusi. 

Dalam hal pemilihan pasar, UD. Tahu Murni Gunungsitoli menekankan pentingnya 

distribusi langsung dan promosi sebagai pendekatan utama dalam strategi pemasaran mereka. 

Proses pemilihan pasar yang tepat adalah kunci untuk memastikan efektivitas dari strategi 

pemasaran yang diterapkan, sebagaimana disampaikan oleh Nasruddin (2021). Dalam proses 

ini, penilaian terhadap keunggulan produk menjadi esensial untuk memaksimalkan 

peningkatan penjualan. Pada praktiknya, seperti yang dijelaskan oleh Zebua et al. (2024), UD. 

Tahu Murni mengarahkan distribusinya secara langsung ke alamat pelanggan dengan tujuan 

memenuhi kebutuhan pangan masyarakat dan sekaligus meningkatkan volume penjualan. 

Berdasarkan wawancara dengan Manajer UD. Tahu Murni, Kristian Telaumbanua, pada 

9 Oktober 2023, ia menegaskan bahwa pemilihan pasar untuk produk tahu dan tempe tidak 

memerlukan segmentasi yang spesifik karena produk tersebut telah menjadi kebutuhan pokok 

masyarakat di sekitar Gunungsitoli, bahkan hingga ke kabupaten-kabupaten sekitarnya. 

Telaumbanua menyatakan, “Produk kami dikonsumsi oleh semua kalangan, mulai dari anak-

anak hingga orang tua, sehingga ketika kami melakukan penjualan ke pasar, produk kami pasti 

terjual meskipun tidak selalu habis pada hari yang sama.” 

Sejalan dengan pernyataan tersebut, Ibu Ober Telaumbanua, salah satu pekerja di UD. 

Tahu Murni, dalam wawancara pada 10 Oktober 2023, menambahkan bahwa “Produk tahu dan 

tempe merupakan kebutuhan harian rumah tangga dan restoran, sehingga penjualan dilakukan 

ke berbagai lokasi tanpa segmentasi pasar yang khusus, dengan jangkauan pasar yang 

mencakup semua kalangan yang membutuhkan.” 

Strategi ini menunjukkan bahwa UD. Tahu Murni Gunungsitoli berhasil dalam 

memanfaatkan keunggulan produknya yang memiliki permintaan stabil dan terus meningkat di 

masyarakat. Penerapan strategi pemasaran yang berfokus pada distribusi langsung dan promosi 

yang efektif memungkinkan perusahaan ini mempertahankan dan bahkan meningkatkan 

pangsa pasar di wilayah tersebut. Sebagaimana ditunjukkan dalam penelitian Zega et al. (2024), 

pendekatan yang fleksibel dalam distribusi dan promosi produk mampu memperkuat posisi 

pasar UD. Tahu Murni dan menjadikannya produsen tahu dan tempe terkemuka di Kota 

Gunungsitoli. 

Hasil wawancara dengan Friska Zai, salah satu pelanggan setia UD. Tahu Murni, 

mengungkapkan bahwa produk tahu dan tempe yang dihasilkan UD. Tahu Murni tidak terbatas 

pada kalangan tertentu. Ia menyatakan, “Penjualan tahu dan tempe UD. Tahu Murni itu tidak 

terbatas kalangannya bisa orang tua, bapak-bapak, ibu-ibu hingga anak muda karena tahu ini 

kan konsumsi semua kalangan dan apalagi harganya juga murah dan enak.” Hal ini 

menunjukkan bahwa pemilihan pasar oleh UD. Tahu Murni tidak dibatasi pada segmen tertentu 

karena produk mereka merupakan kebutuhan pokok yang relevan bagi berbagai kalangan, dari 

anak-anak hingga orang dewasa, yang terjual di pasaran dengan harga terjangkau dan 

berkualitas. 

Selain itu, wawancara dengan Kristian Telaumbanua, Manajer UD. Tahu Murni, 

mengungkapkan bahwa volume penjualan di UD. Tahu Murni mengalami fluktuasi, “Ya kalau 

volume penjualan di UD. Tahu Murni itu tergantung ya, kadang meningkat dan kadang juga 

mengalami penurunan ya artinya volume penjualan itu tidak menentu.” Hal ini menunjukkan 

ketidakpastian dalam penjualan, yang mungkin terkait dengan tidak adanya strategi pemilihan 

pasar yang terarah. Lebih lanjut, Kristian Telaumbanua juga menambahkan bahwa salah satu 

kendala yang dihadapi dalam pemilihan pasar adalah kesulitan dalam membaca perubahan 

perilaku konsumen di pasar. Ia mengatakan, “Kendala yang dialami dalam pemilihan pasar ini 

yaitu kami kurang mampu membaca perubahan dipasar atau perilaku pasarnya lah karena 
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kadang dalam sehari hanya ibu-ibu saja yang membeli kadang juga anak muda dan bapak-

bapak yang akhirnya penjualan kita menurun.” 

Peneliti juga mengamati bahwa pelanggan yang membeli produk di UD. Tahu Murni 

berasal dari berbagai kalangan, baik orang tua, ibu-ibu, bapak-bapak, maupun anak muda. 

Pemilihan pasar sangat penting untuk menargetkan segmen pasar tertentu dan menarik 

konsumen secara efektif (Buulolo et al., 2022). Berdasarkan hasil wawancara dan observasi di 

atas, dapat disimpulkan bahwa UD. Tahu Murni tidak secara eksplisit menerapkan strategi 

pemilihan pasar, karena produk mereka merupakan kebutuhan pangan yang universal. Namun, 

kendala dalam menghadapi perubahan pasar menunjukkan pentingnya strategi pemilihan pasar 

yang lebih terfokus untuk mengantisipasi fluktuasi penjualan. 

Menurut Nasruddin (2021: 22), perencanaan produk adalah suatu aktivitas yang 

mencakup proses perencanaan dari produk yang akan dihasilkan, pemilihan bahan baku yang 

memadai, implementasi rencana awal, pengujian, hingga tahap produksi. Dalam konteks UD. 

Tahu Murni, perencanaan produk merupakan langkah krusial untuk memastikan bahwa produk 

tahu dan tempe yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan dan preferensi pelanggan, serta 

memiliki daya saing di pasaran. UD. Tahu Murni melakukan analisis terhadap tren pasar dalam 

industri pangan, dengan mengamati produk, permintaan, dan perubahan perilaku konsumen 

terkait tahu dan tempe. Hal ini menunjukkan upaya mereka dalam merencanakan produk yang 

sesuai dengan kebutuhan pasar (Gea et al., 2023). 

Kristian Telaumbanua, Manajer UD. Tahu Murni, dalam wawancaranya menjelaskan 

bahwa perencanaan produk di UD. Tahu Murni difokuskan pada peningkatan kualitas produk 

tahu dan tempe. Ia mengatakan, “Perencanaan produk hanya di produk tahu dan tempe saja dan 

yang sudah kami lakukan selama ini yakni memperbaiki komplen dan keluhan para pelanggan 

kami seperti adanya bahan pengawet khusus pada produk tahu dan juga mulai merencanakan 

kualitas yang kadang cepat mengeluarkan aroma tidak sedap dari dua hari sejak dibeli 

pelanggan, karena pelanggan ini kembali menjual juga sehingga itu terus kita rencanakan dan 

produk kita saat ini tidak memakai bahan pengawet.” 

Hal ini diperkuat oleh pernyataan dari Ober Telaumbanua, seorang pekerja di UD. Tahu 

Murni, yang menyatakan bahwa perencanaan produk fokus pada kualitas dan ukuran produk, 

“Perencanaan produk yang dilakukan hanya fokus pada produk tahu dan tempe saja, dan 

perencanaannya seperti memperbaiki kualitas, menyesuaikan ukuran percetakan tahunya 

supaya konsumen merasa puas dengan cetakan dan ukuran yang lebih besar dari biasanya dan 

tentunya kualitas harus tetap dijaga.” 

Dalam upaya meningkatkan kualitas, UD. Tahu Murni juga melakukan evaluasi terhadap 

produk yang telah dihasilkan untuk mengidentifikasi dan memperbaiki keluhan pelanggan. 

Kristian Telaumbanua menjelaskan, “Ya pastilah dek, karena diawal usaha ini, produk tahu 

dan tempe ini kan tidak sepenuhnya memiliki kualitas yang sempurna dan dengan sudah 

dihasilkan akan terlihat apa yang menjadi keluhan pelanggan dan pastinya tetap kita evaluasi 

dan kembali kami tingkatkan supaya kualitasnya seperti ukuran cetakan yang lebih besar, 

memperbaiki penggunaan perbandingan bahan dan kebersihan, air bersih yang kita gunakan 

supaya aroma tetap segar dan bisa bertahan lama dan juga tahu dan tempe itu langsung kita 

bungkus diplastik supaya lebih aman dan cepat.” 

Berdasarkan wawancara di atas dan didukung oleh observasi peneliti, perencanaan 

produk di UD. Tahu Murni dilakukan dengan fokus pada peningkatan kualitas produk, seperti 

menjaga kebersihan bahan olahan dan kesehatan pekerja, serta penggunaan air bersih dan 

pengemasan produk secara langsung. Langkah-langkah ini sesuai dengan pendekatan yang 

diusulkan oleh literatur dalam pengembangan produk yang berkelanjutan dan responsif 

terhadap kebutuhan konsumen (Gulo et al., 2023; Hia & Ndraha, 2023). 

 

Kendala Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Ud. Tahu Murni 

Kota Gunungsitoli 
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Setiap usaha pasti dihadapkan pada berbagai kendala yang mempengaruhi efektivitas 

strategi pemasaran, termasuk UD. Tahu Murni di Kota Gunungsitoli. Strategi pemasaran 

merupakan komponen integral dalam upaya meningkatkan volume penjualan melalui 

perencanaan dan implementasi langkah-langkah yang efisien. Berdasarkan wawancara dengan 

manajer UD. Tahu Murni, Kristian Telaumbanua, terdapat beberapa kendala utama yang 

menghambat upaya tersebut. Salah satu kendala signifikan adalah fluktuasi harga bahan baku, 

khususnya kacang kedelai yang mencapai Rp16.000 per kilogram, menyebabkan 

ketidakpastian dalam penetapan harga produk, yang pada gilirannya mempengaruhi perilaku 

konsumen. Selain itu, masalah distribusi menjadi tantangan, dengan keterbatasan modal untuk 

menjangkau pasar yang lebih luas, serta perubahan selera konsumen yang cenderung 

menghindari tahu dan tempe karena stigma sebagai makanan murah. 

Kendala lain yang dihadapi meliputi penurunan kualitas produk setelah dua hari, serta 

keterbatasan dalam penerapan strategi pemasaran modern, seperti promosi dan iklan. 

Akibatnya, strategi penjualan masih bersifat tradisional, dengan pemilik terlibat langsung 

dalam penjualan. Kendala-kendala ini menunjukkan perlunya perbaikan dan inovasi dalam 

strategi pemasaran untuk meningkatkan daya saing dan volume penjualan UD. Tahu Murni. 

 

Upaya Meningkatkan Volume Penjualan Pada Usaha UD. Tahu Murni Kota 

Gunungsitoli 

Setiap perusahaan selalu berupaya untuk mencapai hasil optimal, terutama dalam 

meningkatkan keuntungan melalui peningkatan volume penjualan. Volume penjualan bukan 

hanya indikator pendapatan, tetapi juga mencerminkan permintaan terhadap produk yang 

dihasilkan. Menurut Swastha dan Irawan (2020), peningkatan volume penjualan menunjukkan 

kebutuhan yang meningkat terhadap produk, yang menjadi tolok ukur kinerja perusahaan. 

Upaya meningkatkan volume penjualan di UD. Tahu Murni dilakukan dengan menetapkan 

target harian yang jelas. Berdasarkan wawancara dengan Kristian Telaumbanua, manajer UD. 

Tahu Murni, target harian untuk produk tahu adalah 10.000 potong, tempe plastik panjang 50 

unit, dan tempe daun pisang 100 unit. 

Pada praktiknya, volume penjualan tertinggi yang pernah dicapai adalah 14.000 potong 

tahu, 150 tempe plastik panjang, dan 200 tempe daun pisang, dengan total pendapatan harian 

mencapai Rp10.500.000 pada 25 Februari 2023. Sebaliknya, volume penjualan terendah 

tercatat pada 24 Juli 2023, dengan pendapatan sebesar Rp4.950.000. Pencapaian target 

penjualan harian yang konsisten menjadi kunci dalam mempertahankan performa usaha, 

sekaligus menunjukkan pentingnya penerapan strategi pemasaran yang efektif untuk 

meningkatkan volume penjualan. Pendekatan ini menegaskan bahwa strategi penjualan yang 

terencana dengan baik berperan krusial dalam pencapaian target yang telah ditetapkan oleh 

UD. Tahu Murni. 

 
Tabel 1. Penjualan Perhari Tertinggi dan Terendah UD. Tahu Murni 

No Tanggal Tahu Tempe Plastik Tempe 

daun 

Penjualan 

1 25 Feb 2023 14.000 150 200 10.500.000 

2 24 Juli 2023 7000 50 100 4.950.000 

Sumber: UD. Tahu Murni, 2023 
 

Dari tabel penjualan tertinggi dan terendah UD. Tahu Murni tersebut terjadi pada tanggal 

25 Februari 2023 dan 24 Juli 2023. Dari target yang telah ditetapkan yaitu target volume 

penjualan tahu dan tempe masing-masing adalah 10.000 potong tahu, 50 tempe plastik panjang 

dan 100 tempe daun pisang dapat diperoleh persentase yaitu: 

 
Tabel 2. Persentase Volume Penjualan Tertinggi&Terendah UD. Tahu Murni Berdasarkan Target 

Tgl Produksi % Tahu %Tempe Plastik %Tempe daun 
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 Tahu Tempe     

  Plastik  Daun Penjualan    

25/2/23 14.000 150 200 10.500.000 140% 300% 200% 

24/7/23 7.000 50 100 4.950.000 70% 100% 100% 

Sumber: Olahan Peneliti, 2023 
  

Meningkatnya volume penjualan pada bulan Maret merupakan akibat dari permintaan 

konsumen yang semakin meningkat. Hal tersebut sesuai dengan data temuan peneliti bahwa 

volume penjualan UD. Tahu Murni pada bulan Maret mengalami kenaikan dari biasanya yaitu 

seperti pada data dibawah ini: 

 
Tabel 3. Penjualan UD. Tahu Murni Bulan Maret, 2023 

No 

  

Tanggal 

  

Produksi   

Penjualan 

  

% Tahu 

% 

Tempe 

P 

% 

Tempe 

D Tahu Tempe 

   Plastik  Daun     

1 01-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

2 02-Mar-23 10.000 200 200 8.700.000 100% 400% 200% 

3 03-Mar-23 12.000 50 100 7.950.000 120% 100% 100% 

4 04-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

5 05-Mar-23            

6 06-Mar-23 10.000 90 200 7.080.000 100% 180% 200% 

7 07-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

8 08-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

9 09-Mar-23 14.000 100 200 9.900.000 140% 200% 200% 

10 10-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

11 11-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

12 12-Mar-23            

13 13-Mar-23 10.000 80 200 7.260.000 100% 160% 200% 

14 14-Mar-23 12.000 200 100 9.750.000 120% 400% 100% 

15 15-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

16 16-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

17 17-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

18 18-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

19 19-Mar-23            

20 20-Mar-23 12.000 90 200 8.580.000 120% 180% 200% 

21 21-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

22 22-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

23 23-Mar-23 10.000 100 100 7.350.000 100% 200% 100% 

24 24-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

25 25-Mar-23 10.000 200 100 8.550.000 100% 400% 100% 

26 26-Mar-23            

27 27-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

28 28-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

29 29-Mar-23 12.000 200 100 9.750.000 120% 400% 100% 

30 30-Mar-23 10.000 50 100 6.750.000 100% 100% 100% 

31 31-Mar-23 11.500 200 200 9.600.000 115% 400% 200% 

Total   283.500 2.310 3.300 202.770.000    
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Sumber: UD. Tahu Murni, 2023 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis berbagai aspek yang berkaitan dengan 

kebutuhan strategi pemasaran yang efektif dalam meningkatkan volume penjualan pada UD. 

Tahu Murni, Kota Gunungsitoli. Strategi pemasaran tidak sekadar langkah-langkah untuk 

menjual produk kepada konsumen, tetapi merupakan rangkaian strategi yang terstruktur untuk 

menarik konsumen, memperkuat hubungan antara perusahaan dan produk, serta menciptakan 

kebutuhan di pasar (Buulolo et al., 2022). Pemasaran yang tepat berperan penting dalam 

mendongkrak volume penjualan dan, pada akhirnya, memacu kemajuan dan pertumbuhan 

perusahaan secara keseluruhan. Hal ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang menyatakan 

bahwa strategi pemasaran harus disesuaikan dengan karakteristik pasar yang ingin dimasuki 

(Caniago et al., 2022). Dengan demikian, keberhasilan strategi pemasaran sangat tergantung 

pada kecocokannya dengan pasar yang dituju serta responsivitasnya terhadap dinamika 

lingkungan bisnis yang selalu berubah (Assauri dalam Rudsi, 2019). 

Volume penjualan, yang merujuk pada kuantitas produk yang berhasil dijual kepada 

konsumen, menjadi indikator penting dari kinerja perusahaan (Pradiani, 2017). Volume 

penjualan yang tinggi mencerminkan tingginya permintaan pasar, yang pada gilirannya dapat 

mendorong peningkatan produksi dan menandakan bahwa produk tersebut tidak hanya 

diinginkan, tetapi juga dibutuhkan oleh konsumen (Fauziah et al., 2019). Dalam konteks ini, 

penting bagi perusahaan untuk menetapkan target penjualan yang jelas dan mencapainya 

melalui upaya pemasaran yang terarah (Assauri dalam Rudsi, 2019). Penelitian ini 

menggambarkan bahwa strategi pemasaran yang tepat tidak hanya meningkatkan volume 

penjualan, tetapi juga memperkuat daya saing perusahaan dalam menghadapi persaingan yang 

semakin ketat (Edenia et al., 2020). 

Salah satu fokus utama dari penelitian ini adalah untuk memahami strategi pemasaran 

yang diterapkan oleh UD. Tahu Murni dalam meningkatkan volume penjualannya. Strategi 

yang digunakan meliputi segmentasi pasar yang luas, mulai dari orang tua, ibu-ibu, hingga 

anak-anak dan remaja (Buulolo et al., 2022). Selain itu, UD. Tahu Murni telah berupaya 

meningkatkan daya tahan produk dengan tidak menggunakan bahan pengawet serta 

memperbesar ukuran tahu dan tempe yang dijual (Caniago et al., 2022). Penggunaan media 

sosial, terutama Facebook, juga dimanfaatkan untuk mempromosikan produk dan kegiatan 

produksi, meskipun masih ada kekurangan dalam hal promosi melalui media lain seperti banner 

dan brosur (Yusuf & Milah, 2019). Dalam hal ini, strategi pemasaran yang berbasis digital 

masih perlu ditingkatkan agar lebih relevan dengan perkembangan teknologi saat ini (Hendro, 

2011). 

Selain itu, penelitian ini juga mengidentifikasi kendala-kendala yang dihadapi oleh UD. 

Tahu Murni dalam upayanya meningkatkan volume penjualan. Kendala utama yang ditemukan 

adalah kenaikan harga bahan baku, terutama kacang kedelai, yang berdampak pada biaya 

produksi dan penentuan harga jual (Maskhurin, 2019). Ketiadaan tenaga pemasar khusus juga 

menjadi hambatan dalam pelaksanaan strategi pemasaran yang lebih modern dan efektif 

(Buulolo et al., 2022). Selain itu, masalah kualitas produk, seperti aroma tidak sedap pada tahu 

yang melebihi dua hari setelah produksi, juga turut mengurangi minat beli konsumen (Caniago 

et al., 2022). Perubahan perilaku konsumen akibat kenaikan harga produk juga menjadi 

tantangan yang harus diatasi oleh UD. Tahu Murni (Fauziah et al., 2019). 

Upaya-upaya untuk meningkatkan volume penjualan juga telah dilakukan oleh UD. Tahu 

Murni, meskipun masih terdapat keterbatasan dalam penerapannya. Salah satu strategi yang 

diterapkan adalah menerima pesanan melalui WhatsApp dan Facebook, serta melakukan 

sistem delivery order untuk jumlah pesanan tertentu (Edenia et al., 2020). Selain itu, 

perusahaan berusaha untuk terus meningkatkan kualitas produk, memastikan distribusi tepat 

waktu, dan melakukan evaluasi terhadap keluhan konsumen (Buulolo et al., 2022). Namun, 

keterbatasan dalam hal keterampilan pemasaran dan kurangnya pemanfaatan teknologi yang 
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ada saat ini masih menjadi kendala yang signifikan (Hendro, 2011). Oleh karena itu, fokus pada 

peningkatan kualitas produk dan implementasi strategi pemasaran yang lebih komprehensif 

sangat diperlukan untuk meningkatkan volume penjualan dan daya saing perusahaan (Yusuf & 

Milah, 2019). 

Dengan demikian, penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan 

oleh UD. Tahu Murni, meskipun sudah cukup baik dalam beberapa aspek, masih memerlukan 

banyak perbaikan untuk dapat menghadapi tantangan pasar yang dinamis dan kompleks. 

Pendekatan yang lebih strategis, berbasis data, dan didukung oleh teknologi digital adalah 

kunci untuk mencapai peningkatan volume penjualan yang signifikan di masa depan (Buulolo 

et al., 2022; Caniago et al., 2022). 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan analisis mendalam yang telah dibahas sebelumnya mengenai strategi 

pemasaran pada UD. Tahu Murni di Kota Gunungsitoli, beberapa kesimpulan penting dapat 

ditarik. Pertama-tama, strategi pemasaran yang diterapkan oleh UD. Tahu Murni saat ini 

tampaknya belum mencapai potensi optimalnya. Selama ini, perusahaan mengandalkan metode 

pemasaran tradisional yang meliputi strategi pemasaran dari mulut ke mulut, penjualan 

langsung, dan distribusi langsung. Meskipun pendekatan ini memiliki beberapa keunggulan, 

seperti personalisasi dan keterhubungan langsung dengan konsumen, namun dalam konteks 

pasar yang semakin kompetitif, strategi ini terbukti lambat dan tidak cukup efisien untuk 

memperluas pangsa pasar. Pendekatan ini juga hanya berfokus pada perbaikan kualitas produk 

dan tanggapan terhadap keluhan konsumen, tanpa adanya inovasi signifikan yang dapat 

mendongkrak volume penjualan. Dampaknya, UD. Tahu Murni mengalami penurunan volume 

penjualan yang terus-menerus setiap bulannya. 

Lebih jauh, terdapat beberapa kendala yang mempengaruhi efektivitas strategi 

pemasaran UD. Tahu Murni. Salah satu masalah utama adalah kekurangan tenaga pemasar 

yang dapat berperan sebagai ujung tombak dalam memperkenalkan produk kepada konsumen. 

Selain itu, perusahaan menghadapi tantangan berat dari fluktuasi harga bahan baku utama, 

seperti kedelai, yang terus meningkat setiap tahunnya. Peningkatan biaya bahan baku ini 

berdampak langsung pada biaya produksi dan penetapan harga jual produk. Masalah lainnya 

adalah ketahanan kualitas produk yang menurun, di mana produk tahu cenderung 

mengeluarkan aroma kurang sedap setelah dua hari produksi. Ini menjadi keluhan utama dari 

pelanggan dan berpotensi merusak reputasi produk. Selain itu, perubahan perilaku konsumen 

yang semakin menjauh dari produk tahu dan tempe juga menambah tantangan dalam 

mempertahankan tingkat permintaan. 

Untuk mengatasi berbagai kendala ini dan meningkatkan volume penjualan, diperlukan 

langkah-langkah strategis yang lebih inovatif dan adaptif. Pertama-tama, UD. Tahu Murni 

perlu memperkuat strategi pemasaran dengan menerapkan promosi yang lebih agresif. Ini 

termasuk pemberian diskon, penawaran khusus, serta penggunaan media sosial dan iklan 

digital secara maksimal. Pemasangan banner, poster, dan spanduk di lokasi-lokasi strategis 

juga dapat membantu menarik perhatian konsumen baru. Selain itu, meningkatkan kualitas 

komunikasi pemasaran melalui kerjasama dengan mitra atau pihak ketiga yang dapat 

memperluas jangkauan distribusi produk akan sangat bermanfaat. Perusahaan juga harus fokus 

pada peningkatan kecepatan distribusi produk dan penetapan harga yang kompetitif sesuai 

dengan daya beli konsumen. Dengan melaksanakan strategi-strategi ini, diharapkan UD. Tahu 

Murni dapat memulihkan dan bahkan meningkatkan volume penjualannya di masa depan. 
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