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ABSTRACT

The large number of MSME people increases competition in the market, especially for small
or micro business owners. Therefore, several changes are needed from business people, one of
which is implementing certain strategies to market their products. A business located in
Kampung Bicara area of Tebing Tinggi City sells sweet corn and boiled peanuts. To be able to
continue to survive and develop in the Tebing Tinggi, of course, this business requires a good
business marketing strategy. The purpose of this activity is to find out the obstacles faced and
what solutions must be implemented in maintaining the business of selling corn and boiled
peanuts so that it continues to grow. The obstacle found that a large number of business people
of boiled corn and peanut had more interesting innovations to attract customers. The solution
to this problem is to add a variety of flavors, spices or create new and unique preparations.
Business people must also provide good service and be responsive to customers. In addition,
by making promotional strategies through social media, such as Whatsapp, Facebook, Tiktok,
or other types of social media by uploading photos of their products on social media so that
they can arouse appetite and attract customer attention.
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ABSTRAK

Banyaknya jumlah pelaku UMKM meningkatkan persaingan di pasar, terutama bagi pemilik
usaha kecil atau mikro. Oleh sebab itu, diperlukan beberapa perubahan dari pelaku usaha, salah
satunya adalah menerapkan strategi tertentu untuk memasarkan produknya. Sebuah usaha yang
terletak di daerah Kampung Bicara Kota Tebing Tinggi menjual jagung manis dan kacang
rebus. Untuk dapat terus bertahan dan berkembang di Kota Tebing Tinggi tentulah usaha ini
membutuhkan strategi pemasaran usaha yang baik. Tujuan kegiatan ini untuk mengetahui
kendala — kendala yang dihadapi dan solusi apa yang harus diterapkan dalam mempertahankan
usaha penjualan jagung dan kacang rebus agar semakin berkembang. Adapun kendala yang
ditemukan adalah banyaknya usaha jagung dan kacang rebus yang memiliki inovasi yang lebih
menarik untuk menarik pelanggan. Solusi terhadap masalah ini yaitu dengan menambahkan
variasi rasa, bumbu atau menciptakan olahan baru yang unik. Pelaku usaha juga harus
memberikan pelayanan yang baik dan responsif terhadap pelanggan. Selain itu, dengan
membuat strategi promosi melalui media sosial, seperti Whatsapp, Facebook, Tiktok atau jenis
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media sosial lainnya dengan cara mengunggah foto-foto produknya di media sosial sehingga
dapat menggugah selera dan menarik perhatian pelanggan.

Kata Kunci: Jagung Rebus, Kacang Rebus, Usaha, Strategi Penjualan

PENDAHULUAN

Kegiatan UMKM merupakan industri yang dapat berkembang jika dikelola dengan
baik. UMKM adalah industri padat karya yang tidak menerapkan persyaratan khusus. Kegiatan
UMKM menggunakan modal usaha yang relatif kecil dan sebagian besar menggunakan
teknologi yang mudah dan sederhana (Anggraeni, Hardjanto, Hayat, 2013). Banyaknya jumlah
pelaku UMKM meningkatkan persaingan di pasar, terutama bagi pemilik usaha kecil atau
mikro. Diperlukan beberapa perubahan dari pelaku UMKM, salah satunya adalah penerapan
strategi untuk memasarkan produknya. Strategi pemasaran merupakan peluang kreatif untuk
berinovasi dengan berbagai cara untuk mencapai kesuksesan bisnis (Sugandini, et.all, 2020).
Inovasi yang dilakukan bukan berarti harus membutuhkan dana yang besar. Inovasi ini dapat
dicapai hanya dengan mengamati apa yang dibutuhkan dan diinginkan masyarakat untuk
membeli makanan yang menarik. Tujuan penerapan strategi pemasaran adalah untuk
membangkitkan minat konsumen dalam membeli.

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah cara untuk memasarkan sesuatu produk atau
jasa untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan oleh perusahaan. Praktek pemasaran yang
efektif pada dasarnya menggunakan strategi untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan
masyarakat. Dapat dimulai dengan memenuhi kebutuhan masyarakat, kemudian menetapkan
harga produk atau jasa, menjual produk atau jasa yang dibutuhkan, kemudian melakukan
periklanan atau pemasaran. Pelaku UMKM dapat mencapai peningkatan pendapatan yang
optimal melalui penjualan produk atau jasa dengan mencari strategi konsep pemasaran yang
berbeda dengan yang lain. Karena jika para pelaku UMKM sudah menguasai pasar dengan
produk andalannya, maka akan mendapatkan untung yang besar dan produknya bisa dikenal
luas di masyarakat.

Seorang pelaku usaha kecil di Kampung Bicara yaitu Jagung dan Kacang Tanah Rebus
di salah satu daerah di kota Tebing Tinggi. Usaha ini dipasarkan melalui stelling kecil yang
menempel di sepeda motornya. Usaha jagung dan kacang rebus ini terkenal dengan cara
pemilik usaha menjual barang dagangannya di Kota Tebing Tinggi. Jagung dan kacang tanah
yang diolah dapat menjadi makanan alternatif bagi konsumen. Bisnis ini diharapkan memiliki
peluang yang baik untuk dikembangkan lebih lanjut di masa mendatang. Pemilik usaha
memasarkan produknya dengan mengelilingi sekitaran Kota Tebing Tinggi. Kegiatan
penjualan jagung dan kacang tanah rebus ini dilakukan setiap hari dari mulai pukul 2 hingga 5
sore. Strategi pemasaran yang dilakukan adalah dengan melakukan promosi secara langsung
kepada konsumen. Ketika berkeliling sambil berjualan, pemilik usaha mempromosikan
produknya seperti “kacang rebus, jagung rebus, siapa yang mau beli biar abang bungkus”.
Promosi ini merupakan salah satu hal yang dapat menarik perhatian konsumen dan membuat
mereka mencoba produk yang ditawarkan. Melalui promosi yang terarah dan kreatif, hal ini
dapat menarik perhatian pelanggan potensial, membangun kepercayaan dalam usahanya, dan
menghasilkan peningkatan penjualan produk jagung dan kacang rebusnya. Selain itu, promosi
ini dapat membantu pemilik usaha membedakan dirinya dari para pesaingnya dan
memberikannya keunggulan yang kompetitif yang membedakan produknya dari yang lain.
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Usaha yang terletak di daerah Kampung Bicara Kota Tebing Tinggi ini menjual jagung
manis (Zea mays saccharata) atau sering disebut sweet corn. Varietas jagung ini dipilih karena
memilikirasa yang lebih manis, aroma yang lebih harum dan kandungan gizi yang lebih tinggi
dibandingkan varietas jagung lainnya. Sedangkan kacang tanah yang dilipih adalah kacang
tanah jenis Virginia karena varietas ini memiliki biji yang besar dan rasa yang khas. Kacang
tanah jenis Virginia memiliki kualitas yang baik untuk direbus dan menghasilkan tekstur yang
lembut serta rasa yang gurih saat dikonsumsi. Untuk pembuatan kacang dan jagung rebus,
kedua bahan baku dicuci bersih terlebih dahulu. Untuk jagung kulitnya tidak dikupas. Setelah
dicuci bersih, lalu direbus dengan menggunakan panci besar dan dimasak di atas kayu untuk
memberikan aroma yang khas. Untuk harga jual yang ditetapkan seharga Rp. 5.000/buah untuk
jagung dan Rp. 5.000/bungkus untuk kacang tanah. Setiap harinya penjual usaha ini mampu
menjual hingga 30 buah jagung dan 2 kg kacang tanah.

Ketatnya persaingan di pasar menuntut sang pelaku usaha untuk berjuang
mempertahankan usaha ini. Terdapat banyak usaha kecil yang menjual produk yang sama. Oleh
karena itu, persaingan ini mendorong pemilik usaha selalu menyesuaikan harga jualnya agar
tetap kompetitif. Namun hal ini, dapat berdampak negatif pada keuntungan yang dihasilkan.
Terkadang bahan baku yang harganya naik turun membuat kegiatan penjualan sedikit
terhambat yang dapat menyebabkan kesulitan untuk menetapkan harga jual yang stabil dan
menguntungkan. Ketika harga bahan baku naik, pemilik usaha mungkin perlu menaikkan harga
jual untuk mempertahankan keuntungannya. Namun, kenaikan harga tersebut, dapat
menyebabkan konsumen menjadi enggan membeli produknya. Sebaliknya, ketika harga bahan
baku turun, pemilik usaha mungkin dapat menurunkan harga jualnya untuk menarik lebih
banyak konsumen. Meskipun demikian, penyesuaian harga secara terus-menerus juga dapat
mengurangi keuntungan yang dihasilkan. Beliau harus tetap konsisten dengan tidak
menurunkan kualitas produknya untuk mempertahankan pelanggannya, serta memberikan
pelayanan yang baik kepada pelanggannya dan merespon dengan baik saran dan keluhan
pelanggan. Hal ini akan diharapkan dapat membangun loyalitas pelanggan.

Di sisi lain, usaha jagung dan kacang rebus ini kurang berinovasi Ini dapat menjadi
ancaman karena banyak usaha jagung dan kacang rebus yang memiliki inovasi yang lebih.
Inovasi produk yang semakin tinggi akan meningkatkan keunggulan bersaing yang
berkelanjutan (Erlina, 2013). Tanpa adanya inovasi, produk yang ditawarkan mungkin tampak
kurang menarik atau ketinggalan zaman dibandingkan produk pesaing yang telah
mengembangkan variasi rasa, tambahan bumbu atau rempah-rempah, atau bahkan
menciptakan olahan baru yang unik.

Oleh karena itu, untuk bertahan dan berkembang di Kota Tebing Tinggi tentulah usaha
ini membutuhkan dukungan dari masyarakat sekitar dan pemerintah. Dosen - dosen STIE Bina
Karya yang tergabung dalam Tim Pengabdian menawarkan bantuan dalam hal sebagai
fasilitator untuk memberikan edukasi terkait strategi pemasaran usaha jagung dan kacang rebus
di Kampung Bicara Kota Tebing Tinggi. Kegiatan ini diharapkan mampu untuk mengetahui
strategi pemasaran apa yang telah dilakukan dalam menjalankan usaha jagung dan kacang
rebus di Kampung Bicara Kota Tebing Tinggi, kendala — kendala yang dihadapi, serta solusi
apa yang harus diterapkan dalam mempertahankan usaha ini.
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TINJAUAN PUSTAKA
Strategi Penjualan

Penjualan dapat diartikan sebagai suatu usaha yang dilakukan untuk mengembangkan
rencana-rencana strategis yang bertujuan untuk pemuasan kebutuhan dan keinginan pembeli,
sehingga mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba atau keuntungan (Marwan, 2015).
Strategi  merupakan suatu  cara  untuk mencapai tujuan dan alat untuk menciptakan
keunggulan dalam persaingan (Learned, dkk. dikutip Djajdi et.all, 2020). Oleh karena itu dapat
dikatakan bahwa, strategi pemasaran adalah upaya memasarkanbarang atau jasa dengan
cara menggunakan pola atau perencanaan tertentu untuk dapat meningkatkan jumlah
penjualan. Adapun strategi pemasaran yang dapat dilakukan untuk meningkatkan penjualan
adalah dengan memanfaatkan Bauran Pemasaran 4P yaitu mengenai Product, Price, Place,
Promotion. Empat strategi pemasaran ini harus diatur dengan baik agar dapat bertahan
dalam persaingan yang banyak. Strategi produk ialah segala sesuatu yang dapat ditawarkan
ke suatu pasar untuk memenuhikeinginan atau kebutuhan. Strategi harga juga harus
memperhatikan kebijakan harga atas dan harga bawah, serta bagaimana mengatur strategi
promosi dengan menggunakan media sosial yang ada dan juga memberikan diskon bagi
pelanggan.

UMKM

Usaha adalah sebuah bisnis yang menghasilkan keuntungan tertentu yang dijalankan
dengan modal yang digunakan untuk membuat usaha. Di dalam sebuah usaha terdapat beberapa
faktor penting salah satunya adalah potensi dan peluang usaha. Dengan memahami hal ini,
seorang pelaku usaha dapat memahami bagaimana cara menjalankan sebuah usaha yang benar
dan juga memahami keinginan konsumen yang dinamis serta menyikapi persaingan usaha
dengan bijak. Hal tersebut penting karena potensi dan peluang usaha adalah kombinasi yang
apik dalam memulai sebuah usaha yang menarik. Usaha merupakan bentuk pekerjaan yang
melakukan kegiatan secara tetap dan terus menerus agar mendapat keuntungan, baik yang
dilakukan oleh individu maupun kelompok yang berbentuk badan hukum atau tidak berbentuk
badan hukum, didirikan dan berkedudukan disuatu tempat.

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah selalu adalah sebuah topik yang menarik untuk
dibahas dari segi aspek ketahanan, aspek pembiayaan, perolehan pinjaman maupun aspek
manajerial usaha (Bobihu, Baruwadi & Boekoesoe, 2018). Pada era globalisasi khususnya
dengan adanya integrasi ekonomi di Asia Tenggara, yaitu penyatuan ekonomi (Economic
Union) yang menjadikan Asia Tenggara menjadi suatu komunitas perekonomian dengan basis
produksi tunggal membuat UMKM harus mampu mempertahankan eksistensinya ditengah
gempuran ekonomi global. Dalam hal ini, UMKM dituntut untuk mampu bersaing dan
menciptakan produk yang dapat diterima tidak hanya oleh konsumen dalam negeri (Indonesia)
tetapi juga konsumen di Asia Tenggara. Usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) selalu
hadir karena memang diperlukan. UMKM ini selalu pula dapat membuktikan ketahanannya,
terutama ketika bangsa kita dilanda badai krisis ekonomi sekitar tahun 1997an. UMKM ini
tampak merupakan salah satu sektor usaha penyangga utama yang dapat menyerap banyak
tenaga kerja. Dari Data BPS dan Kementerian Koperasi dalam Wahyudin (2013), dari seluruh
kelas usaha menunjukan bahwa usaha skala kecil di Indonesia menempati porsi sekitar 99%,
artinya hampir seluruh usaha di Indonesia merupakan usaha kecil, hanya 1% saja usaha
menengah dan besar. Perkembangan dan Pertumbuhan UMKM pun cukup bagus dari tahun ke
tahun. Hampir dari setiap pemerintahan menekankan pada pemberdayaan UMKM.

METODE
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Penelitian ini menggunakan metode deskriptif. Metode deskriptifadalah metode untuk
mempelajari keadaan sekelompok orang, objek, seperangkat keadaan, sistem pemikiran atau
kelas peristiwa pada saat ini (Nazir, 2013). Lokasi penelitian ini dilakukan di kediaman pemilik
usaha jagung dan kacang rebus yang terletak di Jalan Prof. Dr. Hamka, LK.6, Kelurahan
Durian, Kecamatan Bajenis, Kota Tebing Tinggi. Sumber data dalam penelitian ini adalah data
primer dan data sekunder. Data primer diperoleh dengan melakukan wawancara langsung
kepada pemilik usaha jagung dan Kacang Rebus dan observasi langsung ke lokasi usaha. Data
Sekunder diperoleh dari studi literatur, buku, dan data-data dari objek penelitian yang di
perlukan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Solusi yang dapat diterapkan untuk membantu mengembangkan usahanya lebih jauh ialah
dengan mengidentifikasi target pasar dengan menentukan pasar potensial produk. Jagung dan
kacang tanah rebus dapat dijual kepada individu, keluarga, atau bahkan ke restoran, kafe, dan
warung makan. Setelah mengetahui pasar yang tepat, maka para pelaku usaha harus fokus
melakukan pemasaran kepada mereka.

Selain itu, pelaku usaha juga harus tetap menjaga dan mempertahankan kualitas jagung dan
kacang rebus yang dijual memiliki kualitas yang baik, memilih bahan baku yang segar dan
berkualitas tinggi, serta memperhatikan proses perebusan yang dilakukan dengan tindakan
yang benar. Pelaku usaha juga tetap memperhatikan pergerakan harga bahan baku, melakukan
perencanaan persediaan yang baik, menjalin hubungan yang baik dengan pemasok bahan baku
untuk membantu menghadapi naik turunnya harga dan memastikan ketersediaan bahan baku
yang konsisten.

Pelaku usaha juga perlu mempertimbangkan untuk melakukan riset pasar dan mengidentifikasi
tren-tren konsumen terkini. Untuk dapat mengembangkan produknya, juga dapat dilakukan
dengan menambah variasi rasa, menambah bumbu atau menciptakan olahan baru yang unik.
Dengan berinovasi secara konsisten, pelaku usaha diharapkan dapat mempertahankan daya
saing dalam usaha jagung dan kacang rebusnya

Dalam hal pelayanan, pelaku usaha harus memberikan pelayanan yang baik dan responsif
terhadap pelanggan. Pelayanan pelanggan yang baik akan membangun hubungan yang baik
dengan pelanggan, membuat mereka lebih mungkin untuk membeli kembali produk tersebut
dan merekomendasikannya kepada orang lain. Untuk dapat mengembangkan penjualan, dapat
juga dilakukan dengan strategi promosi melalui media sosial, seperti Whatsapp, Facebook,
Tiktok atau jenis media sosial lainnya. Hal ini dilakukan dengan mengunggah foto-foto
produknya di media sosial tersebut sehingga dapat menggugah selera dan menarik perhatian
pelanggan. Cara penyajian dan pengemasan juga sebaiknya dibuat menarik dan menggugah
selera. Kemasan yang menarik dan praktis dapat membantu meningkatkan daya tarik dan
kemudahan. Dengan melakukan promosi yang efektif, diharapkan produk jagung dan kacang
rebus ini semakin dikenal masyarakat luas dan tidak hanya di sekitaran Kota Tebing Tinggi
saja.

KESIMPULAN

Dalam menghadapi ketatnya persaingan di pasar, diperlukan strategi yang kokoh, memahami
kebutuhan pelanggan, kualitas produk, promosi yang efektif, inovasi terhadap produk,
pelayanan pelanggan yang baik dan terus melakukan penyesuaian dengan perubahan pasar.
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Dengan menerapkan strategi — strategi ini, diharapkan dapat memberikan peluang yang bagus
untuk meningkatkan penjualan dan mencapai keberhasilan dalam usahanya.
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