BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Paparan Data dan Temuan Penelitian

1. Paparaani AS N UI?

2@/\? ““Pus Kesambi D@(erajan, Dusun
Biting, usﬁR@%@&d’ote.”

Sejarah berdirinya UD. Maju Jaya

Industri Tahu Bapak Suyono adalah pabrik yang
bergerak  dibidang  produksi  pangan  khususnya
memproduksi tahu. Industri ini telah mendapatkan izin dari

badan pengawasan obat dan makanan (BPOM) yang di atur

30 pemerintah Desa Jetis, 2023
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dalam undang-undang sebagai syarat pendirian industri
dibidang pangan. Lokasinya berapa di penghubung jalan
antara Desa Widoropayang dan Desa Jetis Tanjung di

Kecamatan Besuki Kabupaten Situbondo.

UD. Maju Jaya bergerak dibidang kuliner dengan
komudyjteiggi,gdwa&;}l

k n dijus pda., masyara t@). Maju Jaya
Q/ken . ya@u, tempe,

ser?ﬁemiliki

iproduksi oleh karyawan

yang ‘erbagi

g-masing. UD.
Vy‘ . : i ‘ ergabung menjadi
/ el : pemerintah Kabupaten
Si an tujuan dﬁ;\ﬁ yakni untuk
mengembanERQﬁiner yang ada di indonesia

khususnya dikota Situbondo. Desa jetis ini juga merupakan

wilayah pedesaan yang mempunyai keberagaman sumber
daya manusia (SDM). Usaha ini berdiri sejak tahun 1998
tepatnya pada bulan Mei yang didirikan oleh Bapak Suyono

selaku pemilik “UD.MAJU JAYA”. Perkembangan industri
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tahu di desa jetis mengalami pertumbuhan yang pesat pada

kurun waktu 2005 hingga 2016.

Sejak tahun 2017 UD. MAJU JAYA tersebut
mengalami penurunan, dikarenakan pesaing yang sangat

banyak sehingga membuat perusahaan industri tahu tersebut

mengalj‘tpﬁnSn N@ éat. setelah melakukan

@an da i hasi @ﬂn, kelemahan,
eb@enumnan

i 'har?a tabel

—

3l Wawancara, Zainul Hasan selaku direktur, 01 juni 2023, pukul 18.00 WIB
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kualitas produk

tahu untuk
mencapai loyalitas
konsumen

Kualitas tahu tidak
mudah hancur,

tidak berbau asam,

sert ta% Sng

PR

e yang hanya dapat

diandalkan
e Pembuatan tahu
memerlukan waktu
yang lama

e Kurangnya promosi

produk

B

S

Ancaman

Tahu menjadi
makanan yang
banyak peminatnya

Memperluas usaha
dan  memperluas
pemasaran

Meningkatkan

e Banyaknya pesaing
bisnis
e Harga produk
pesaing lebih murah
e Tidak ada bahan
baku alternatif pada

kenaikan bahan
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penjualan baku kedelai terjadi




d. Struktur Organisasi UD. Maju Jaya

| e

/‘ b PEMILIK
\

SUYONO

ADMINISTRASI

SITT AMINA

g4 /

’a—.\_\ < N\ TN

PENIMBANGAN C PENGGILINGAN
MIFTAHUL B AHMAD
PEMASARAN DRIVER

ROHMAN SUCIPTO
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Sesuai tabel diatas maka tugas masing-masing adalah
sebagai berikut:
1) Pimpinan dan direktur perusahaan
Direktur yang sekaligus menjabat sebagai manager
perusahaan mempunyai tanggung jawab terhadap sesuatu
yang terjadi di Slanmm haan, mulai dari pengolahan
h @n pemasaran serta

proses pro

Q/@me : ‘ , : 1ka0@‘/

atus data ;ﬁualan

engan-tujuan

Dibagian ini bertugas untuk memperoduksi bahan
baku menjadi bahan olahan yang sudah jadi
5) Pemasaran
Manager pemasaran ini mempunyai wewenang
untuk mengatur bagaimana jalannya pemasaran di UD.

Maju Jaya
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6) Driver
Adalah bertugas untuk mengirimkan barang yang
sudah dipesan dan sudah di cek oleh yang bertugas
e. Tugas Dan Wewenang
UD. MAJU JAYA memiliki 6 karyawan yang memiliki

tugas sesuai dgnganmyjabatannya masing-masing.

& / V

ng J. - 5 lah
C-\ N 7 a?n} Jumla
= -

A S1 : 1
< g & —
) . » Pﬁa = 1
| \_ 4
* *
w Y ~ ;

7 |

)‘L )

K4 BR_ OBOI\I;'}&

2. Strategi Pengembangan Usaha Industri Tahu Dalam
Meningkatkan Hasil Penjualan

Strategi merupakan penentu tujuan dan sasaran jangka

panjang dalam perusahaan, aksi dan alokasi sumber daya dapat

dibutuhkan agar dapat diterapkan perusahaan untuk mencapai
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tujuan yang telah ditetapkan.’? Sedangkan pengembangan usaha
adalah salah satu tugas dan proses yang mempersiapkan
membuka peluang pertumbuhan potensial, dukungan, dan
pemantapan pelaksanaan peluang pertumbuhan usaha. Jadi dapat
disimpulkan bahwa strategi pengembangan usaha adalah peentu
aan untuk mempersiapkan
Zﬂ] tu mencapai tujuan

. dustr u UD. Maju

tujuan yang d

memb%&fe& pertumbuhan

1usa ’\}Q
arlab

‘\rpr .
Z .
D |
) ¢ rena*engan
O

Kejuj ik i baik.
vYfeh
a aka t

Maju Ja

n /membuat

/' @ tahu di UD.
ha yang dijalankan

bisa bertahan lama dan berkembang meskipun sedikit demi
sedikit.

b. Strategi Pengembangan Produk
Startegi  pengembangan produk dalam  menghadapi

persaingan bisnis menjadi hal yang sangat penting bagi

32 Mudrajad Kuncoro,Strategi Bagaimana Meraih Keunggulan Kompetitif, (Jogja:
Penerbit Erlangga, 2005), hal.1
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industri tahu UD. Maju Jaya dalam mengkatkan kualitas dan
kepercayaan konsumen terhadap produk tahu UD. Maju Jaya.
Dalam hal ini pemilik selalu menjaga dan meningkakan
kualitas produknya dengan cara memakai bahan baku yang
berkualitas baik dan tanpa memakai bahan pengawet. Pemilik

usaha juga selalu gvgw konsumen dalam memilih

u sesual yang diingi

UD. Maju

u eperti

vl{‘ g3 bahan~baku
S k | dang’un.

1 tidak me

lain. A&lf@ﬁ@%@@n waktu acara yang

ada di Desa Jetis yaitu pada saat karnaval yang berpengaruh

pada berekembangnya usaha, dengan acara tersebut bisa
menambahkan sales dari dalam desa jetis maupun luar desa
jetis.

Dalam hal ini UD. Maju Jaya bukan hanya bisa melakukan

produksi akan tetapi juga bisa menjual dalam penjualannya.
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UD. Maju Jaya terus mengembangkan pola pemasaran
bagaimana bisa sampai ke tangan konsumen.
1) Promosi yang dilakukan oleh karyawan

Sesuai wawancara bersama mas Rohman selaku

bagian pemasaran ia menyatakan bahwa:
“Agar produk k iniy dikenal oleh banyak masyarakat
kami ﬂﬂzk szb ang kami lakukan ada
ng, seeara langsung dan c@'d langsung. Yang
9 ‘\ ‘ n y

=
1

an yan @? angsung yaitu

ial ma@hiasanya kita

a »-/\‘*- uma denge illi
. Itu : aé all pengunjung
2 ng ke perusahaan kamiy at a pelanggan. Dan

ti acara-acara atau

terkadang j etika @m
pameran kami juga % ikannya disana.>*

Salah satu konsumen juga mengatakan:

“Iya selain dipromosikan di sosial media, saya juga
melihat produksi tahu dan tempe ini dipasarkan di wisata
religi dan cara mempromosikan juga sudah sangat baik,
dan juga sudah sesuai dengan produknya. >

33 Wawancara, pak Rohman, Jetis, 31 Mei 2023
3% Wawancara, pak Ahmad selaku salah satu karyawan, Jetis 31 Mei 2023
35 Wawancara, ibu Wiwit, Jetis, 31 Mei 2023
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Setelah peneliti melakukan wawancara kepada pihak
yang bersangkutan maka, dapat disimpulkan bahwa
berbagai media telah dilakukan oleh UD. Maju Jaya dan
karyawan dalam mempromosikan produknya kepada

masyarakat. Media yang sudah dilakukan dalam promosi

adalah membu S(la dia sosial seperti, facebook,

X;X‘éx tube, m m@promom yang
nedia #‘al ni agar
besi kepada

&

jetis paten

hma*elaku

.k

enjadi hal yang
saja beragama
a bahan-bahan lain yang
alal. Karena setiap hari
saya pastl an saya selalu mengingatkan
kepada para anggota untuk memberikan produk yang
terbaik. dan jika ada produk yang kurang layak pasti saya
akan menyuruh karyawan untuk menggantinya dengan
yang lebih layak. Dan sebelum dipasarkan saya berwanti
wanti agar mengecek produk terlebih dahulu, takut ada
yang kurang layak untuk dipasarkan”.

Pernyataan lainnya juga disampaikan oleh bapak

rozak selaku konsumen bahwa:

36 Wawancara, pak Ahmad selaku bagian produksi, Jetis, 02 Juni 2023
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“Saya membeli tahu ini dari UD. Maju Jaya , dengan
alasan karena disana sudah sisertifikasi nasional. Jadi saya
membeli untuk dikonsumsi sendiri dan dijual kepada
konsumen, dan selain itu juga untuk dimasak buat
catering. Biasanya saya membeli tahu dan tempe. Tapi
saya sekarang lebih memesan tahu saja karena juga
sebagai konsumsi sendiri. Tetapi sekarang yang lebih
banyak diminati di luar adalah tahu. Setiap pembelian itu
saya selalu diatas 10 kotak papan. kadang satu bulan itu
bisa sekali atau dua kali pembelian kepada UD. Maju Jaya

Jetis, kalau untukspengirtimannya itu langsung dari pihak
sana\.%( A f Vﬂ &

a pasti
elanggan
belinya diatas

n harga yang

itasny:.
2(‘%}’. Situbondo’*.*’ ‘\/
4) Tempat ROBO

kemudian peneliti menanyakan perihal tempat di

UD. Maju Jaya, Pak Suyono menyatakan:

“Mengenai tempat, kalau pabriknya itu murni milik
saya, kalau untuk kenyamanan para anggota tani dibagian
produksi  alhamdulillah merasa nyaman, soalnya
tempatnya lebar. Dan lokasi pabrik ini bisa dilihat dengan

37 Wawancara, pak Ases selaku konsumen, Jetis, 03 Juni 2023
3% Wawancara, Siti Amina selaku Administrasi,Jetis, 01 Juni 2023
3 Wawancara, pak Sutrino selaku konsumen, Jetis, 02 Juni 2023
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jelas meskipun dengan jarak jauh, kan pabrik ini berada
dipinggir jalan dan banyak orang yang berlalu lalang”’.*°

Buk wiwit juga mengatakan sebagai konsumen:

“Menurut saya pabrik beras organik ini sudah bisa
dikatakan strategis. Karena dapat dijangkau oleh
konsumen langsung dan tempatnya juga nyaman.”*!

5) Oran SN
i YUsh

1 karyawan di

ri desa lain
tetap pabrik

PROBOV

6) Bukti fisik

kemudian peneliti menanyakan perihal bukti fisik
karyawan di UD Maju Jaya. Pak Suyono menyatakan:

“bukti fisik yang di lakukan karyawan ya bekerja dengan
sungguh-sungguh, dan karyawan disini itu bekerja sesuai

40 Wawancara, pak Suyono selaku pemilik pabrik, Jetis, 31 Mei 2023
41 Wawancara, Buk Wiwit selaku konsumen, Jetis, 03 Juni 2023

42 Wawancara, pak Miftahul, Jetis, 02 Juni 2023

4 Wawancara, pak Suyono, Jetis, 02 Juni 2023
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dengan structural yang sudah ada, ya sesuai dengan

porsinya masing-masing’’. 4

7) Proses
Kemudian peneliti menanyakan prihal proses

pembuatan beras organik di Maju Jaya. Mas Ahmad

wyang akan di di
10tongan, pemisahan

ahﬁ s, dan
a kami menjaga

ai b benar
elit agar

h ke“produk

a@k'ta perhatikan
C

4|

, Process).

produknya

é n s
Y PROBS

a. Kualitas Produk

Maju Jaya

kemudian peneliti menanyakan perihal kualitas produk
di UD. Maju Jaya, Mas Zainul Hasan menyatakan:

“kualitas produk tahu kami UD. Maju Jaya
insyaallah sudah baik dan sudah terjaga kualitasnya ya

# Wawancara, Pak Suyono, Jetis, 02 Juni 2023
4 Wawancara, pak Ahmad, Jetis, 02 Juni 2023
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karna kami menggunakan bahan baku untuk di kelola
atau di proses menjadi beras organik yang tidak
menggunakan bahan kimia.”**¢

Buk Iin juga mengatakan sebagai konsumen:

“kualitas produknya menurut saya sangatlah baik,
karna produk tahu ini tidak menggunakan bahan-bahan
kimia di dalamnya yang sehat dan baik untuk tubuh
kita.”¥?

D Jaya ialah

na ng a saja sckarang

di 2 wvarian, 3 variam preduksi ini memiliki

ma faa‘MﬁBa tahu yang sangat

banyak “di alah satu manfaatnya ialah
untuk menurunkan resiko diabetes.”*

c. Gaya dan Desain Produk
kemudian peneliti menanyakan perihal gaya dan

desain produk tahu di UD. Maju Jaya. Mas Zainul

Hasan menyatakan:

46 Wawancara, Mas Zainul Hasan, Jetis, 02 Juni 2023.
47 Wawancara, buk wiwit selaku konsumen, Jetis, 02 Juni 2023
48 Wawancara, Mas Zainul Hasan, Jetis 02 Juni 2023.
4 Wawancara, buk Wiwit selaku konsumen, Jetis 02 Juni 2023.
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“Terdapat dua kemasan tahu dan tempe yang
diproduksi yaitu ukuran kecil dan besar. Pengemasan
pada Proses Produksi tahu dan tempe UD. Maju Jaya
dilakukan dengan pemotongan manual untuk kemasan
potongan kecil dan besar.”°

Kemudian peneliti menanyakan prihal Gaya dan

Desain Produk beras organik di UD. Maju Jaya. Mas

{n‘{ir@vﬁkaN Up
% ni i dak Q ini dengan
berba; némbuat ns en agar

Pengembangan
stiTahu U __': ::__n H 'ug
N Oy =
Yo ’A

a kw.s\ akt‘ok

lapat meningkat

1 faktor

etis ; tubondo.
“Jadi di kita itu untuReQ& ;1str1bus1 itu karena adanya

mesin untuk produksi. Kalau tidak ada mesin itu produksi tidak
akan jalan dan penjualan juga tidak bisa dilakukan. Karena faktor
pendukung utama itu ada di mesin itu sendiri. Terus sekarang kan
zaman sudah moderen, jadi kita bisa dibantu dengan adanya sosial
media. Kami menggunakan media whatsaap dan facebook sebagai
alat supaya masyarakat lebih mudah untuk membeli produksi kami
tanpa langsung datang kesini.>>
2) Soaial media

pend

1) Kemajuan

59 Wawancara, pak Holes, Jetis, 31 Mei 2023.
3 Wawancara, Mas Ahmad, Jetis, 02 Juni 2023
2 Wawancara, mas Zainul Hasan, Jetis, 31 Mei 2023
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Selanjutnya disampaikan oleh bapak Suyono mengenai faktor

pendukung:

“Pemasaran kita dibantu dengan adanya sosial media yang
sudah dikenal oleh banyak orang. Disini kita sudah menggunakan
media whatsaap dan facebook sebagai sarana masyarakat untuk
membeli produksi kami. Sekarang juga sudah ada aplikasi
whatsapp untuk komunikasi langsung dengan konsumen. Jadi
konsumen lebih mudah gsn tidak perlu keluar rumah, tinggal

menunggu tahg,tn

B aj > 53

ans auan yang luas

s sV PR OROM

Faktor penghambat disampaikan oleh bapak Suyono bahwa:

“faktor penghambatnya sebenarnya itu kadang kekurangan
bahan baku. Selain itu kendalanya juga banyak sekali para pesaing
yang sudah meniru produk kami ini dan jual menjualnya di
berbagai toko™>*

53 Wawancara , bapak Suyono, Jetis, 31 Mei 2023
% 'Wawancara, pak Suyono, Jetis, 02 Juni 2023
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Faktor penghambat juga disampaikan oleh mas Zainul Hasan

bahwa:

“faktor penghambat perkembangnyausaha ini, itu salah satunya
modal mbak, karena untuk mengembangkan usaha apalagi saya ini
kan perorangan jadi untuk menambah modal itu bertahap”.>

Juga diperkuat oleh ibu s1gela u istri bapak suyono mengatakan:
al yam ndalanya‘& éﬁ}ya mesin rusak,
enggilingnya

juga
lai tegeidala.”“’
0\1(? Zainul

kaﬂkrategi

engan

B. PEMBAHASAN

1. Strategi Pengembangan Usaha Industri Tahu Dalam
Meningkatkan Hasil Penjualan.
UD. Maju Jaya ini menjalakan produksiya bukan hanya semata-

mata mencari keuntungan saja, bagaimana produk yang

35 Wawancara, mas Zainul Hasan, Jetis, 02 juni 2023.
36 Wawancara, ibu Siti, Jetis, 02 Juni 2023.
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menghasilkan manfaat bagi orang lain. Serta banyak diminati orang
lain.

Bagi UD Maju Jaya mencari keuntungan merupakan hal yang
wajar dan hal yang dimiliki oleh para pembisnis. namun pendapatan

laba tersebut harus dilakukan dengan cara yang tidak keluar dari

aturan dan ajaran ng notaben nya adalah
mewujudkan {xs ;Eatan bagl manu @ gan sekitar.
ang € al

&vy @n variabel 7P
ﬁng me

(place) ,dan

ukts sik sical

rha \ ek kebe n, dan : nnya karena
hal ‘g\ dap C } adap en dan juga

sebagai ben Bﬂk}sumen dengan cara
menjaga kualitas produk dengan baik. Ada beberapa aspek
pemasaran yang harus benar-benar diperhatikan ketika berkaitan
dengan produk yaitu: (1) realistiis (2) humanisnis (3) transparasi.’’

Karyawan sangat menjaga kualitas produknya, mulai dari proses

pemilihan bahan baku, dan proses pembuatannya hingga produk itu

57 Hermawan Kertajaya, “Berbisnis dengan hati” , (Jakarta:mark plus&CO, 2004 ),46.
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sampai kepada tangan konsumen. Produk yang dipasarkan diperiksa
terlebih dahulu sebelum di pasarkan, apabila ada kemasan yang
rusak atau kurang baik maka pihak produksi akan menggantinya
dengan yang baru.

. Harga (price)

Untuk menent angrgw, i UD Maju Jaya mengambil
keuntung%kfl&t ak t¢rlalu besé’]@a ilan keuntungan
dit deng i

z

" meny;

=)

kan supaya

Wn harga

'h% dan

S
Z‘ ini--sangat
di Lm/laju
* e %
o) i tidak
an ini harga

tidak memBA{an PR@B

sesuai dengan kualitas produk yang dijual. %8

g ditetapkan harus

Harga merupakan sesuatu yang wajar dan aktivitas bisnis
meningkat dalam penetapan harga yang dibutuhkan perhitungan
khusus. Harga juga mempengaruhi loyalitas konsumen, dimana

apabila harga produk tersebut bertahan maka konsumen akan

8 Muhammad Sulaiman, Jejak Bisnis Rasulullah, (Jakarta: Hikmah, 2010), 184.
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bertahan dengan produk tersebut. UD Maju Jaya sangat
memperhatikan sekali mengenai harga, karena harga sangat
berpengaruh sekali untuk peningkatan minat konsumen.

c. Promosi (promotion)

Dalam melakukan promosi UD Maju Jaya melakukan dengan

secara langsung dan tid lan C ang secara langsung yakni

dengan @a langsung kepa

m dan secara tidak

psial s @1 Whaatapp,

el an promosi

“sqlal
Z D ejujp?uﬁ dan

Dne suan, Dis: mping{i ‘o ommidak
*bert HN{ pa e* saat
iclakla akni’| me g baik,
@m ARG
om}\ l@a i 0 - ‘
bisnis. Namwanpﬁmg’

sesuai dengan ajaran-ajaran suari’at Islam. Karena, banyaknya

kan promosi yang

pelaku bisnis yang mementingkan kepentingan pribadi.
d. Tempat (place)
Berdasarkan penelitian, di UD Maju Jaya sendiri memiliki tempat

yang lumayan luas dan strategis, sehingga semua karyawan disana

% Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen, (Bandung: Alfabeta,

2005), 55.
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tidak merasa jenuh. Selain itu lokasi produksi ini sangatlah mudah
diakses karena berada dipinggir jalan lalu lalang para warga. Dan
untuk kenyamanan para karyawan juga disediakan parkir yang luas
sehingga karyawan tidak kerepotan menaruh kendaraannya.
Seorang pembisnis harus memilih lokasi yang representatif dan

dapat dilihat oleh sSrakNU mempermudah adanya

transaksi %&T&I pemasar juga erhatlkan faktor

eksp@
nhnﬂﬁkan suatu

untuk
tempat‘yang
memluas
ate*yaitu

DTOSES annya, hinga

ai pRacjyg®¥;l\ﬁgga produknya itu

sangat diminati oleh para penduduk Desa Jetis. Selain itu, promosi

produk itu sa

yang dilakukan juga sesuai dengan produknya dan selalu
mengedepankan kejujuran. Baik itu promosi yang secara langsung
atau tidak langsung. Begitupun juga dengan harganya. Harga yang

ditentukan juga disesuaikan dengan kualitas barangnya dan tidak

60 Nandan Limakrisna dan Wilhemus Hary Susilo, Manajemen Pemasaran,
(Jakarta:Mitra Wacana Media, 2012), 65..
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mengambil keuntungan yang banyak. Begitu pula dengan tempat
yang digumakan untuk memasarkan produk. Tempat yang
digunakan sangat strategis dan dapat dijangkau oleh masyarakat.

e. Orang (people)

Karyawan di UD Al-Barokah juga merupakan masyarakat Desa
Jetis Tanjung send;rA szlllkl ikatan saudara atau
family, ada karyawan 3@1 arakat Desa Jetis

(

sa dan

al ang asuk

%: I { ‘ B

S ...
) dence)

2
ada di UD Néj\/J\ayPR O-BO\/

b. Proses (process)
Dalam proses memproduksi produk sangat berhati-hati sekali.
Mulai dari prosese pemilihan bahan baku, proses pembuatannya,
hinga produk itu sampai di tangan konsumen. Sehingga produknya

itu sangat diminati oleh para penduduk Lombok Kulon. Selain itu,

61 Kajian Pustaka, Kerangka Pemikiran, and Hipotesis, “Bab Il Kajian Pustaka, Kerangka
Pemikiran Dan Hipotesis 2.1.” (2009): 16—45.
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promosi yang dilakukan juga sesuai dengan produknya dan selalu
mengedepankan kejujuran.
Sedankan strategi produk yang di terapkan di UD Maju Jaya ialah
teori dari Kotler Amstrong. Adapun 3 indikator diantaranya:

a. Kualitas Produk

Kualitas produk

SMN sudah pasti aman dan baik

untuk ke @ arenakan bahan e ai di sana benar-

b;@ peth 1han elai, proses
m criggunak - an  garam

Fesec

ng

(=]
<

o)
Juk @al ke
#\
a ar Produk U
‘(@ra ya i

e
e

kolesterol

§ atttulang, mengurangi penyakit
d&siﬂz@%@&}ngkﬁkan kesehatan
kulit, sumber Aktoksidan yang baik, menduung sistem kekablan
tubuh.
c. Gaya dan desain produk
UD Maju Jaya memiliki dua kemasan yang diproduksi yaitu
kemasan ptongan kecil dan potongan besar. Pengemasan pada

Proses Produksi tahu dan tempe UD Maju Jaya dilakukan dengan
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alat pemotongan manual untuk kemasan potongan kecil dan

potongan besar.

2. Faktor Pendukung Dan Penghambat Strategi
Pengembangan Usaha Industri Tahu Dalam Meningkatkan

Hasil Penjualan.

Dalam mener kg swi
tenmn%\:i& akan lepas dari
ba y

o

Z _
D ) Tel oj semakin
*

vO

engembangan usaha ini

n@‘)y pendukung dan

maupun eksternal.

-
i:l@ tahu

a: \—-i

UD

anfaatan’fe

p¥

nah hent 181N

O

disana

ol Bieg)e?

7, N
s

dala gk

goi. H ut dilakukan
i %@\pﬁ&&l konsumen.

Di era yang ada pada saat ini, teknologi mempunyai
peranan yang sangat besar dalam sebuah sektor. Semakin
mudahnya perusahaan mengelola sistemnya menggunakan
peralatan yang berteknologi canggih, maka perusahaan

lebih banyak mendapatkan keuntungan, mempercepat
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proses produksi, akurasi yang menunjang dari segi kualitas
produk yang dihasilkan.

Agar kebutuhan konsumen dapat terpenuhi, maka
kelompok tani menggunakan teknologi yang canggih dalam
memproduksi produknya.

2) Social me

% sjal media dlSlnl a@& rmanfaat sekali,

)S media erti facebook,

\,& ay X ) 1lu/roduknya

A&@Rm sangat besar dalam

memasarkan suatu produk. Diantaranya bisa melalui You

Tube, Whaattapp, Facebook dan lain lain.

Berdasarkan pernyataan diatas dapat disimpulkan
bahwa usaha industri tahu sebagai strategi pemasaran
upaya meningkatkan perekonomian masyarakat memiliki

faktor pendukung yang adanya sosial media.
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b. Faktor penghambat
Suatu kegiatan usaha tidak akan selalu dengan baik. Pabrik
yang mengelola bahan baku kedelai menjadi produk tahu dan
tempe merupakan satu-satunya perusahaan besar yang ada di
desa Jetis. Akan tetapi sering kali mengalami hambatan

dalam melak gtrﬂN» a penelitian ini ditemukan
bal%‘\;Xk pengelolaan bera; 0:@ i memiliki faktor

O\

2

i OOV

2) Pesaing yang semakin meningkat
Semakin banyak yang meniru produk yang ada
diperusahaan kami, maka semakin banyak pula pesaing

yang menyaingi.

62 Nurul Huda, DKK, Pemasaran Syari’ah Teori dan Aplikasi, (Depok:Kencana, 2017),
133.
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Semakin pesatnya pesaing industri yang ada,
mengakibatkan terjadinya ancaman terhadap produk,
lawan akan berupaya terus meningkatkan kualitas
produknya. Maka hal ini bisa menjadi salah satu
penghambat pemasaran.®
Jadi dengan be

r%fgm untuk mempro

51a ber1 kuahtas dan
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i. produknya lewat

r en Dalam

/
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54/

Z

D bersifatpinterial maupu at el mauktor
i , .
O

'7/

o™ usaha usNtu

usa‘ up

etis Kiabupz

dapat membantu dalam mempercepat proses produksi.
Dan juga dengan adanya sosial media juga sangat

membantu sekali dalam melakukan promosi dan

pemasaran yang ada di UD Maju Jaya. Sedangkan faktor

penghambatnya yaitu adanya persaingan dan plagiasi

6 Philip Kotler dan Gary Armstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta:Pretalindo,
2008), 434.
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produk.  Persaingan  yang  semakin = meningkat
menyebabkan perusahaan juga mengalami kemerosotan.
Dan juga adanya plagiasi produk, semakin banyak
perusahaan yang memplagiasi produk perusahaan kami,

maka perusahaan juga akan mengalami kemerosotan dan

juga kurang inSyaNu en.
’Xdiﬁngkah baikng & Maju Jaya agar
]§> 1 produk yang

i konsumen




