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Abstract: The development of the industrial revolution 4.0 era is the cause of progress 

in various fields, especially the economic sector. The covid-19 pandemic that occurred 

4 years ago paralyzed the sector, especially the economic sector, and led to a 

transformation that can be seen based on VUCA (Volatility, Uncertainty, Complexity, 

and Ambiguity). This research aims to find out what strategies are carried out by home 

industri entrepreneurs to increase the number of sales volumes amid the onslaught of 

VUCA transfomation and provide suggestions or input for what solutions should be 

done in the home industri company Batang-batang Daya Village, Sumenep Regency. 

This research uses descriptive qualitative methods with primary data in the form of 

interviews, documentation, and observation. The technique of taking sample data is 

done by purposive sampling. The results of the study are the strategies used in the 

industri can increase business volume in the Household Industri is to use Advertising, 

sales promotion, personal selling, publicity, and direct marketing. The contribution of 

this research is that it can help the Household industri in Batang-batang Daya village, 

Sumenep district in providing solutions to increase sales volume in the midst of the 

VUCA Era. In addition, this research also contributes to providing information to 

academics in dealing with problems related to the economy in the VUCA Era. 

Kata Kunci: 

Industri Rumah 

Tangga, Bauran 

Promosi, VUCA, 

Strategi Pemasaran.  

Abstrack: Perkembangan era revolusi industri 4.0 menjadi penyebab kemajuan 

diberbagai bidang khususnya bidang ekonomi. Adanya pandemi covid-19 yang terjadi 

4 tahun lalu menjadikan kelumpuhan sektor khususnya bidang ekonomi dan 

mengarahkan ke transformasi yang dapat dilihat berdasarkan VUCA (Volatility, 

Uncertainty, Complexity, dan Ambiguity). Penelitian ini bertujuan mengetahui strategi 

apa saja yang dilakukanoleh pengusaha industri rumah tangga untuk meningkatkan 

jumlah volume penjualan ditengah gencaran transfomasi VUCA dan memberikan saran 

atau masukan untuk solusi apa saja yang seharusnya dilakukan pada perusahaan 

industri rumah tangga Desa Batang-batang Daya, Kabupaten Sumenep. Penelitian ini 

menggunakan metode deskriptif kualitatif dengan data primer beerupa wawancara, 

dokumentasi, dan observasi. Teknik pengambilan data sampel dilakukan dengan 

purposive sampling. Hasil penelitian yakni strategi yang digunakan pada industri dapat 

meningkatkan volume usaha pada Industri Rumah Tangga adalah menggunakan Iklan, 

promosi penjualan, penjualan personal, publisitas, dan pemasaran langsung. Kontribusi 

pada penelitian ini yaitu dapat membantu pihak indutri Rumah Tangga di desa Batang-

batang Daya, kabupaten Sumenep dalam memberikan solusi untuk meningkatkan 

volume penjualan di tengah Era VUCA. Selain itu, penelitian ini juga berkontribusi 

untuk memberikan informasi kepada para akademisi dalam menangani permasalahan 

yang berkaitan dengan perekonomian di Era VUCA. 

PENDAHULUAN 

Bisnis adalah aktivitas jual beli yang selalu terkait dengan kehidupan manusia 

(Fadahunsi & Rosa, 2002; Terho et al., 2022; Reuschke & Mason, 2022; Borch, 2022; Marc 

Lim, 2023; Tóth & Blut, 2024). Untuk sukses dalam bisnis, seorang pengusaha harus teliti 

dan cekatan (Battisti et al., 2022; Sufyan et al., 2023; Kaufmann et al., 2020; Ju et al.,2020). 

Saat ini, banyak pengusaha individu yang mengelola perusahaan, termasuk usaha milik 

mereka sendiri (Henry & Lahikainen, 2024). Bisnis perorangan melibatkan kegiatan dalam 

sebuah organisasi untuk menjual barang atau jasa dengan tujuan memperoleh keuntungan, 

guna meningkatkan sumber daya perusahaan seperti keuangan, pengendalian internal, dan 

aspek lainnya (Karakara & Osabuohien, 2024; Sundriyal & Gabrielsson, 2024; Battiston et 

al., 2024; Isharyani et al., 2024; Chen et al., 2024; Errico et al., 2024; Cantarella et al., 2024). 

Perusahaan dan pemilik bisnis terus berusaha meningkatkan kualitas dan kuantitas penjualan 

https://sinta.kemdikbud.go.id/journals/profile/12219
http://ojs.cahayamandalika.com/index.php/jml
http://creativecommons.org/licenses/by/4.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/
mailto:Fathor.as@trunojoyo.ac.id


691 

 

produk mereka. Selain itu, memperkuat manajemen pemasaran adalah langkah penting untuk 

meningkatkan pendapatan. Untuk mengoptimalkan pendapatan, perusahaan harus mengikuti 

tren konsumen (McMullen et al., 2024; de Haan et al., 2024). Upaya ini dilakukan agar bisa 

bersaing dengan produk serupa dari perusahaan lain, mengingat persaingan di dunia bisnis 

semakin beragam dan luas. Di era persaingan yang semakin intens, bisnis harus tumbuh dan 

mengoptimalkan pendapatan melalui inovasi (Mula et al., 2024; Audretsch & Belitski, 2024; 

Cooper, 2024). Akibatnya, banyak bisnis mengambil kesempatan pasar dengan memperbaiki 

produk mereka. Di era industri 4.0, kemajuan teknologi dan perkembangan internet 

berlangsung dengan cepat, membawa berbagai perubahan signifikan (Arden et al., 2021; 

Adamik & Sikora-fernandez, 2021; Tabaa et al., 2020; Mhlanga, 2021). Perubahan ini 

berdampak pada banyak aspek kehidupan manusia, seperti komunikasi, interaksi, dan 

munculnya perubahan yang tidak terduga (Lee & Lim, 2021; Berge et al., 2024). Internet 

memiliki dampak yang signifikan pada kehidupan masyarakat, baik dalam aspek positif 

maupun negatif (Jahanger et al., 2024; Putri et al., 2024). Untuk memastikan penggunaan 

internet yang konstruktif, internet harus dimanfaatkan seefisien mungkin. Misalnya, internet 

dapat digunakan untuk mencari informasi tentang pekerjaan, pendidikan, dan komunikasi.  

Dengan demikian, pengguna internet di seluruh dunia dapat berbagi informasi dengan cepat, 

mudah, dan murah (Huynh-The et al., 2023). Hasilnya, Internet dapat digunakan kapan saja 

dan dari lokasi mana saja, termasuk selama pandemi. Selama pandemi, seperti yang terjadi 

pada tahun ini, banyak bisnis dan individu melaporkan bahwa penjualan mereka menurun. 

Pandemi COVID-19 yang berkepanjangan telah melumpuhkan sektor ekonomi (Aguiar-

Quintana et al., 2021). Di Desa Batang-batang Daya, Kabupaten Sumenep, terdapat industri 

rumahan yang memproduksi roti. Namun, berdasarkan penemuan dari studi, perusahaan 

tersebut secara bertahap menuju target harga antara Rp 2.000 hingga Rp 15.000 per produk. 

Dampak pandemi Covid-19 telah memicu perubahan sosial, sebagaimana tercermin dalam 

konsep VUCA (Volatility, Uncertainty, Complexity, and Ambiguity). Istilah VUCA pertama 

kali diperkenalkan oleh militer Amerika Serikat pada akhir tahun 1980-an, pasca berakhirnya 

Perang Dingin (Kucukozyigit, 2020). Ancaman dapat berasal dari berbagai arah dan situasi, 

beberapa di antaranya tidak dapat diprediksi secara teratur. Oleh karena itu, respons terhadap 

munculnya ancaman tersebut harus cepat dilakukan karena memiliki potensi untuk 

menyebabkan kerugian. Dengan demikian, di era VUCA, setiap individu perlu bersiap 

menghadapi tantangan yang semakin meningkat. Penelitian ini bertujuan untuk memahami 

strategi promosi yang digunakan dalam industri rumahan. Selanjutnya, penelitian ini 

bertujuan untuk menemukan bauran promosi yang paling efektif dalam meningkatkan 

penjualan menghadapi transformasi di era VUCA.  

 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Para peneliti menggunakan metode penelitian kualitatif deskriptif yang disesuaikan 

dengan topik dan tujuan penelitian masing-masing. Penelitian deskriptif kualitatif mengacu 

pada berbagai metode penelitian naturalistik yang digunakan dalam ilmu sosial. Data dan 

informasi dalam bentuk teks wawancara, catatan lapangan, materi visual seperti artefak, 

gambar, video, data internet, dan dokumen yang menggambarkan pengalaman manusia 

dipelajari secara kualitatif. Pendekatan deskriptif digunakan karena bertujuan untuk 

memberikan gambaran mendalam tentang suatu gejala atau peristiwa yang terjadi saat ini, 

dengan fokus pada masalah yang ada pada masa kini.  

Teknik Populasi dan Pengambilan Sampel 

Menurut teori Sugiyono (2016), penelitian kualitatif tidak menggunakan istilah 

"populasi", namun Spradley menyebutnya sebagai "lingkungan sosial" yang terdiri dari tiga 

elemen: tempat (place), pelaku (actors), dan aktivitas (activity) yang berinteraksi satu sama 
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lain. Lingkungan sosial ini dapat terjadi di berbagai tempat seperti rumah, bersama keluarga 

dan teman, di jalanan, atau di tempat kerja baik di perkotaan, desa, atau pedesaan. Situasi 

sosial ini dapat dijadikan objek penelitian dengan tujuan untuk menemukan apa yang terjadi 

didalamnya. 

Penelitian ini menggunakan metode purposive sampling, yang berarti pemilihan sumber data 

didasarkan pada pertimbangan tertentu, seperti keahlian atau pengetahuan yang dimiliki oleh 

individu tertentu, untuk memungkinkan peneliti mendalami objek atau situasi sosial yang 

sedang diteliti.  

Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian ini adalah industri rumah tangga di Desa Batang-batang Daya, 

Kabupaten Sumenep, Pulau Madura, Jawa  Timur, Indonesia.  

Instrumen Penelitian 

Penelitian ini berfungsi sebagai instrumen penelitian, khususnya penelitian itu sendiri, 

atau instrumen peneliti. Oleh karena itu, peneliti sebagai instrumen harus dievaluasi untuk 

menentukan seberapa siap peneliti kualitatif melakukan penelitian sebelum terjun ke 

lapangan. Memvalidasi peneliti sebagai instrumen meliputi penilaian terhadap 

pemahamannya terhadap metode penelitian kualitatif, penguasaan wawasan terhadap topik 

yang diteliti, serta persiapan akademik dan logistik untuk memasuki objek penelitian. 

Informan Penelitian 

Dalam penelitian ini, informan adalah orang yang dapat dipercaya dan menjadi informan 

pendukung, sehingga data yang diperoleh lebih dapat dipercaya dan mempermudah dalam 

melakukan penjajagan. Ibu Siti Qomariyah adalah informan dalam penelitian ini, beliau 

berusia 30 tahun, berjenis kelamin perempuan, beragama Islam, dan berprofesi sebagai 

pemilik. 

Sumber Data 

In this study, the data obtained is based on the focus of the promotional mix strategy used to 

increase the sales volume carried out by the Home Industry, so the researcher determines the 

source of data obtained from this research by conducting direct interviews and direct 

observation at the Batang-batang Daya Village Home Industry. Secondary data is collected 

indirectly from data collectors, such as through other individuals or a document. In this 

study, researchers collected secondary data from past research, journals, and books on the 

objects and themes covered in a theory (Sugiyono, 2016).  

Teknik Pengumpulan Data 

Strategi pengumpulan data adalah fase yang paling penting dalam penelitian karena tujuan 

utamanya adalah mendapatkan data (Yulia & Ervinalisa, 2017). Peneliti yang memahami 

strategi pengumpulan data akan mendapatkan data yang memenuhi persyaratan data yang 

ditetapkan. Untuk mendapatkan data yang valid, penulis mengumpulkan data langsung dari 

objek penelitian dan menurut Sugiyono (2016) penulis menggunakan teknik sebagai berikut :  

a. Metode Observasi atau pengamatan 

Observasi atau pengamatan dapat diartikan sebagai pengamatan dan pencatatan secara 

sistematis terhadap gejala yang berkembang pada subjek penelitian. Dimana peneliti 

terlibat langsung dengan kegiatan sehari-hari orang yang sedang diamati atau yang 

digunakan sebagai sumber data penelitian. Observasi adalah proses pengamatan dan 

pencatatan suatu hal dengan sistematika kejadian yang dilakukan secara sistematis 

terhadap fenomena yang diselidiki. Penelitian ini memerlukan pengumpulan data melalui 

observasi karena berkaitan dengan perilaku manusia, proses kerja, objek penelitian, dan 

gejala-gejala serta fenomena yang ada pada segala sesuatu yang mempengaruhi 

perubahan dalam objek penelitian (Sugiyono, 2016). Dalam penelitian ini peneliti 

mengamati lingkungan Home Industry Desa Batang-batang Daya Kabupaten Sumenep.  

b. Metode Wawancara  
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Menurut Moleong 92018) mengatakan bahwa wawancara adalah percakapan dengan 

maksud tertentu yang dilakukan oleh dua orang, yaitu pewawancara (interviewer) dan 

terwawancara (interviewee), yang keduanya disebut sebagai orang yang diwawancarai 

(interviewee) yang memberikan jawaban atas pertanyaan atau orang yang diwawancarai 

(interviewee). Wawancara digunakan sebagai pendekatan pengumpulan data apabila 

peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk melakukan identifikasi terhadap topik 

yang harus diteliti, dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden 

yang lebih mendalam. Metode pengumpulan data ini bergantung pada laporan tentang 

diri sendiri, atau setidaknya pengetahuan atau keyakinan pribadi (Sugiyono, 2016).  

c. Metode Dokumentasi 

Menurut (Sugiyono, 2016) menyatakan bahwa dokumen merupakan catatan peristiwa 

yang sudah berlalu. Dokumen bisa berbentuk tulisan, foto, atau karya-karya besar dari 

seseorang. Dokumen tertulis antara lain berupa jurnal, resume, cerita, biografi, dan 

peraturan kebijakan. Foto, gambar hidup, sketsa, dan dokumen berbasis gambar lainnya. 

Dokumen dalam bentuk karya, seperti seni rupa, bisa dalam berbagai bentuk, termasuk 

lukisan, patung, video, dan lainnya. Telaah dokumen melengkapi penggunaan observasi 

dan wawancara dalam penelitian kualitatif.  

Validitas Data 

Penelitian kualitatif harus mengungkap kebenaran yang objektif. Keabsahan data adalah alat 

penting dalam penelitian kualitatif. Keabsahan data dapat membantu membangun kredibilitas 

atau keandalan penelitian kualitatif. Pemeriksaan ini digunakan untuk membantah klaim 

bahwa penelitian kualitatif tidak ilmiah. Teknik pemeriksaan keabsahan data menunjukkan 

bahwa hasil penelitian dapat dipertanggungjawabkan dari segala aspek (Moleong, 2018).  

Teknik Analisis Data 

a. Analisis Data  

Analisis data melibatkan pengorganisasian data, memecahnya menjadi beberapa 

komponen, mensintesiskannya, menyusunnya ke dalam pola, menentukan apa yang 

signifikan dan apa yang akan diinvestigasi, dan membuat kesimpulan yang dapat 

dibagikan kepada orang lain. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 

mengikuti tahapan yang dijelaskan oleh Miles dan Huberman dalam Sugiyono (2016).  

b. Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dalam penelitian kualitatif melibatkan observasi, wawancara 

mendalam, dokumentasi, atau kombinasi ketiganya (triangulasi). Pengumpulan data 

membutuhkan waktu beberapa hari, bahkan berbulan-bulan, sehingga menghasilkan data 

dalam jumlah besar. Pada tahap awal, peneliti menyelidiki konteks sosial atau objek yang 

sedang dipelajari; semua yang dilihat dan didengar dicatat. Hasilnya, peneliti akan 

memiliki akses ke sejumlah besar data yang beragam. 

c. Reduksi Data  

Jumlah data yang dikumpulkan dari lapangan sangat banyak, sehingga harus dicatat 

dengan cermat dan teliti. Seperti yang telah dikatakan sebelumnya, semakin lama peneliti 

berada di lapangan, semakin banyak data yang terkumpul, dan semakin kompleks 

situasinya. Oleh karena itu, sangat penting untuk melakukan penilaian dengan cepat dan 

melalui reduksi data. Reduksi data meliputi merangkum, memilih informasi yang 

penting, memfokuskan pada topik-topik tertentu, dan mengidentifikasi tema dan pola. 

Hasilnya, data yang telah direduksi akan memberikan gambaran yang lebih akurat dan 

jelas, sehingga memudahkan peneliti untuk melakukan pengumpulan dan mencari data 

tambahan yang diperlukan. Perampingan data dapat dilakukan dengan menggunakan 

peralatan elektronik seperti komputer kecil yang memberikan kode-kode pada aspek-

aspek tertentu. 
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d. Tampilan Data  

Tampilan data adalah visualisasi informasi tertentu yang tersusun yang memungkinkan 

Anda untuk menarik kesimpulan dan mengambil tindakan. Data kualitatif biasanya 

diberikan dalam bentuk teks naratif, meskipun dapat juga ditampilkan dalam bentuk 

matriks, grafik, tabel, atau bagan. 

e. Conclusion Drawing/Verification  

Menurut Miles & Huberman (2014) dalam Suwarno (2023) “Kondensasi data adalah 

proses pemilihan, pemfokusan, penyederhanaan, pengabstrakan, dan transformasi data 

yang terdapat dalam keseluruhan korpus (isi) catatan lapangan tertulis, transkrip 

wawancara, dokumen, dan bahan-bahan empiris lainnya.” Dengan memadatkan data, kita 

meningkatkan kekuatannya.” Kondensasi data adalah proses seleksi yang bertujuan 

untuk menyederhanakan dan mengisolasi data tindakan dari catatan lapangan, 

wawancara, transkrip, dan materi lainnya.  

Dengan menggunakan data yang telah dipadatkan akan memberikan lebih banyak 

stabilitas dan kekuatan. Setelah itu, data yang telah ditelaah dijelaskan dan ditafsirkan 

dengan kata-kata untuk menggambarkan berbagai fakta di lapangan, sehingga dapat 

digunakan sebagai isu penelitian dan bahan diskusi. Berdasarkan penjelasan di atas, pada 

setiap tahapan proses penelitian, keabsahan data ditentukan dengan cara menelaah 

seluruh data yang ada dari berbagai sumber yang diperoleh dari lapangan dan dokumen 

pribadi, dokumen resmi, gambar, foto, dan lain sebagainya, melalui metode wawancara, 

yang ditunjang dengan beberapa metode lainnya.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Peneliti akan melakukan analisis data berdasarkan presentasi data penelitian. Pembahasan 

dalam bagian ini akan terbagi menjadi dua fokus utama berdasarkan kerangka topik: pertama, 

strategi bauran promosi untuk meningkatkan volume penjualan Home Industri; kedua, 

strategi yang efektif dalam meningkatkan volume penjualan Home Industri. 

Strategi Promosi yang digunakan di Home Industry 

Menurut Kotler & Armstrong seperti yang dijelaskan dalam Susilowati (2023), bauran 

promosi mencakup periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, 

dan pemasaran langsung. Selain menggunakan bauran promosi ini, terdapat indikasi bahwa 

kami memanfaatkan komunikasi untuk berinteraksi dengan pelanggan atau masyarakat umum 

karena komunikasi juga memegang peran penting dalam implementasi bauran promosi, 

meskipun tidak disebutkan secara eksplisit. Dengan mempertimbangkan data penelitian yang 

telah disajikan dan kontras dengan teori pendukung, kelima elemen bauran promosi tersebut 

diuraikan sebagai berikut :  

a. Periklanan Berdasarkan temuan dari penelitian yang dilakukan pada Home Industry dan 

tinjauan terhadap teori yang relevan, disarankan untuk menerapkan strategi bauran 

promosi yang salah satunya adalah periklanan. Periklanan ini akan difokuskan pada 

media elektronik, khususnya platform media sosial seperti WhatsApp dan Instagram. 

Dalam proses periklanan ini, pengembangan materi cetak yang dirancang khusus tetap 

diperlukan untuk meningkatkan volume penjualan Home Industry di pasar target. 

Periklanan berfungsi sebagai berikut : 

1. Sebagai fungsi informasi, dimana tujuannya adalah menyampaikan informasi tentang 

produk, atributnya, dan lokasi penjualannya kepada konsumen. Iklan membantu 

dalam memberitahu konsumen tentang produk baru yang tersedia.  

2. Sebagai fungsi persuasif, yang bertujuan untuk membujuk konsumen agar memilih 

untuk membeli merek tertentu atau mengubah pandangan mereka tentang produk 

baru.  
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3. Sebagai fungsi pengingat, di mana periklanan bertugas untuk terus mendorong 

konsumen agar tetap memilih produk yang dipasarkan, terlepas dari adanya 

persaingan di pasar 

Industri rumahan ini menggunakan media sosial sebagai sarana periklanan elektronik, di 

mana kontennya berfokus pada beragam jenis produk. Melalui media sosial, konsumen 

dan pelanggan dapat dengan mudah mendapatkan informasi rinci mengenai produk 

tersebut, termasuk detail fisiknya. Selain itu, mereka juga dapat berinteraksi terkait 

harga, baik dengan bertanya maupun bernegosiasi, sehingga mencapai kesepakatan harga 

yang memuaskan bagi kedua belah pihak. Pemilik menyatakan, iklan sangat bermanfaat 

dalam proses pemasaran guna memperluas pangsa pasar. Hal ini disebabkan oleh 

perubahan kebutuhan dan keinginan konsumen yang terus menerus meningkat setiap 

harinya. Terkadang, iklan berhasil mencapai target yang diinginkan, tetapi di lain waktu 

target yang diharapkan tidak mampu tercapai. Hal ini juga mempengaruhi stok akhir 

produksi di setiap lokasi yang bervariasi. Periiklanan dilakukan dengan melalui beberapa 

media elektronik, terutama media sosial seperti: WhatsApp, Instagram, dan Facebook 

adalah platform yang digunakan untuk mempromosikan produk mereka kepada 

masyarakat luas. Beberapa pendekatan media sosial dirasa kurang efektif, terutama 

Facebook, karena di era sekarang tidak semua konsumen masih  menggunakan aplikasi 

tersebut. Platform yang paling populer adalah WhatsApp, Instagram dan Tiktok, 

semuanya diharapkan mampu dipergunakan secara optimal. Tiktok sangat populer di 

kalangan masyarakat untuk era sekarang mulai dari  anak kecil.kaum milenial, geng z, 

sampai ke orang tua.  

Hal ini menyebabkan beberapa konsumen merasa tertatik ingin membeli produk dengan 

lebih praktis dan cepat. Selain itu, Instagram dan Tiktok memiliki keunggulan tersendiri 

dalam sektor bisnis, khususnya dalam pemasaran produk. Meskipun pengguna Instagram 

tidak sebanyak WhatsApp namun platfrom ini tetap efektif sebagai alat pemasaran yang 

sangat mirip dengan katalog dalam media cetak. Instagram digunakan untuk 

menampilkan berbagai produk industri rumahan. Selain itu media sosial lainnya Tiktok 

sekarang yang sangat booming mampu memasarkan produk dengan jumlah yang banyak 

karena dengan Tiktok di era sekarang menjadi alat yang sangat cocok untuk 

mendapatkan banyak pelanggan.  

Selan itu, konsumen sangat memperhatikan keberlangsungan jangka panjang. Sebagai 

akibatknya, banyak perusahaan makanan dan roti di luar desa Batang-batang Daya yang 

menggunakan pendekatan ini. Untuk Usaha Kecil dan Menengah (UKM), para pemilik 

usaha menyebarluaskan informasi tentang berbagai produk mereka melalui media cetak. 

b. Promosi Penjualan  

Menurut hasil wawancara dan pengamatan lapangan serta dibandingkan dengan ide yang 

sudah ada dan diterapkan dari strategi bauran promosi. Salah satu komponen dari strategi 

ini adalah promosi penjualan melalui pemberian diskon. Diskon ini ditawarkan kepada 

pengunjung terkhusunya untuk pengunjung luar negeri (Turis) untuk mendorong 

penjualan dan meningkatkan keuntungan. Selain itu, mereka juga melakukan penawaran 

lainnya seperti uji coba gratis kepada setiap pengunjung. Ada pelanggan dan konsumen 

baru yang ingin menjadi anggota saluran distribusi penjualan industri rumah tangga. 

Dengan uji coba gratis dan diberikan diskon 10% yang diberikan kepada pelanggan jenis 

roti, diharapkan minat masyarakat untuk membeli dapat meningkat. Uji coba ini 

memungkinkan konsumen dan pelanggan untuk melihat secara langsung untuk bentuk, 

rasa, dan variasi produk. Metode promosi penjualan untuk mendistribusikan produk 

rumah tangga ini adalah sebuah badan tertentu mengawasi iklan di media. Dalam situasi 

ini, promosi penjualan menyampaikan informasi dan membujuk pelanggan dengan 

menggunakan alat dan prosedur tertentu yang diawasi oleh pemilik bisnis. Secara umum, 
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biaya yang dikeluarkan lebih sedikit dan hasilnya dapat diperoleh atau didapatkan lebih 

cepat dibandingkan sebelumnya.  

Pengaruh penerapan promosi penjualan dapat memberikan kesan mendalam bagi 

masyarakat. Pelanggan dapat memberikan umpan balik dan saran saat mendesain produk. 

Selain itu, promosi penjualan harus memberikan informasi yang bermanfaat bagi 

masyarakat luas. Metode yang digunakan dalam kampanye penjualan ini adalah dari 

mulut ke mulut, dengan menawarkan sampel gratis kepada pembeli. 

c. Publisitas 

Berdasarkan hasil wawancara dan kondisi lapangan, serta teori-teori yang telah 

dipaparkan sebelumnya, terlihat bahwa publisitas belum sepenuhnya efektif ketika 

produk hanya dipasarkan melalui humas yang sudah ada. Contohnya, saat ada acara 

besar di tingkat kecamatan seperti pasar malam perwakilan setiap desa, atau bazar di 

tingkat desa. Misalnya, saat desa atau kelurahan mengadakan acara UMKM untuk 

memberikan penyuluhan tentang pentingnya berwirausaha dengan produk mereka, ini 

dapat menonjolkan produk dari segi kualitas dan kuantitas.  

Menurut Rangkuti (2009), publisitas memiliki tiga ciri khas :  

1. Artikel dan berita di media memiliki nilai kepercayaan yang lebih tinggi daripada 

iklan, sehingga lebih otentik bagi pembaca.  

2. Menghindari tenaga penjual dan iklan memungkinkan publisitas yang lebih luas. 

Pembeli menerima informasi melalui berita, bukan dari percakapan langsung dengan 

penjual.  

3. Dramatisasi: iklan dan publisitas dapat mendramatisasi bisnis atau produk. Oleh 

karena itu, menjaga hubungan bisnis dengan perusahaan terkenal penting untuk 

memperpanjang umur produksi.  

Menurut berbagai wawancara mengenai publisitas yang dihasilkan, fitur yang paling 

menarik dari produk ini adalah tampilan logo yang membedakannya dari produk lain. 

Hal ini membuat produk ini dikenal baik di dalam maupun di luar desa Batang-Batang 

Daya. 

d. Penjualan Pribadi 

Berdasarkan hasil wawancara dan kondisi lapangan, serta analisis teori yang telah 

dijelaskan sebelumnya, penjualan personal merupakan salah satu komponen dari bauran 

promosi. Penelitian juga menunjukkan bahwa dalam penjualan personal, produk disuplai 

ke berbagai lokasi yang sudah menjadi pelanggan tetap Home Industry. Strategi 

penjualan yang disesuaikan ini menggunakan media sosial sebagai sarana. Menurut 

keterangan dari pemilik, penjualan personal memungkinkan individu untuk membeli 

produk Home Industry secara langsung ketika dibutuhkan, tidak melalui gerai toko biasa. 

Hasil dari wawancara mengenai penjualan personal ini sesuai dengan harapan pihak 

Home Industry, di mana kegiatan ini juga meningkatkan volume penjualan harian. 

Sebagai contoh, jika omset bulanan melebihi Rp 500.000,00, maka dapat mencapai lebih 

dari Rp 1.000.000,00. Bahkan, pengamatan peneliti menunjukkan bahwa pelayanan 

kepada pelanggan/konsumen sangat baik, ramah, dan responsif ketika mereka 

berinteraksi langsung dengan pemilik dan karyawan. Penjualan personal melibatkan 

penggunaan tenaga penjualan, terutama individu lain, sebagai distributor produk. Dalam 

situasi lain, pemilik menangani proses distribusi (penjualan) langsung kepada klien. 

e. Pemasaran 

Dari hasil wawancara dan pengamatan lapangan yang dipadukan dengan teori yang telah 

ditetapkan sebelumnya, informasi disampaikan kepada konsumen dan pelanggan melalui 

pemasaran langsung menggunakan platform media sosial seperti WhatsApp, Instagram, 

dan Facebook. Pemasaran langsung adalah hubungan antara pemilik bisnis dan 

konsumen individu yang sengaja ditargetkan untuk mendapatkan tanggapan instan dan 
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menjalin hubungan langsung dengan pelanggan. Telemarketing, majalah, koran, radio, 

televisi, dan internet adalah contoh kegiatan pemasaran langsung yang didukung media. 

Pemasaran langsung saat ini cukup mudah, namun internet juga dapat menjadi alat 

pemasaran langsung yang sangat efektif. Internet saat ini mencakup banyak topik di 

seluruh dunia, terutama meningkatkan informasi UMKM dan perusahaan rumahan. 

Strategi Bauran Promosi yang tepat digunakan untuk Meningkatkan Volume 

Penjualan pada UKM 

a. Periklanan 

Berdasarkan hasil observasi dan implementasi, iklan ternyata memberikan manfaat yang 

cukup signifikan. Terutama, periklanan melalui media sosial dapat memperluas cakupan 

target atau pasar yang awalnya terbatas pada satu wilayah tertentu, menjadi lebih merata 

di berbagai wilayah. Pendekatan periklanan ini memiliki potensi untuk membuat 

produksi menjadi lebih berkelanjutan karena konsumen memberikan respon positif 

terhadap produk Industri Rumahan. Akibatnya, rencana pemasaran yang efektif mampu 

mengatasi ketidakpastian seputar jumlah pembeli produk. Dengan demikian, industri ini 

mendapat manfaat nyata dari iklan yang berhasil.  

Dengan kemajuan teknologi saat ini, kemampuan untuk beradaptasi menjadi kunci 

utama. Adapatasi memungkinkan kita untuk menghadapi tantangan dengan lebih siap. 

Hal ini juga menjadi salah satu strategi untuk mengatasi kekhawatiran global di Era 

VUCA, Dengan konsekuensi evaluasi terhadap kualitas sumber daya manusia menjadi 

sangat penting, terutama di bidang manufaktur di mana personel yang sebelumnya 

menggunakan pendekatan pemasaran tradisional harus ditingkatkan kemampuannya 

dalam teknologi informasi. Dengan demikian, produk yang dihasilkan dapat ditingkatkan 

dan dikembangkan yang memungkinkan untuk bersaing dengan produk serupa di era 

VUCA ini.  

b. Promosi Penjualan  

Promosi penjualan merupakan strategi persuasi yang menggunakan berbagai insentif 

untuk menarik klien (Santoso & Samboro, 2017). Dalam usaha untuk meningkatkan 

volume penjualan, promosi penjualan dapat menarik pelanggan baru, mengajak 

pelanggan untuk mencoba produk baru, dan mendorong pelanggan untuk membeli lebih 

banyak.  

Dengan adanya promosi penjualan, seringkali dapat menargetkan aktivitas promosi dari 

pesaing, serta meningkatkan pembelian impulsif dari konsumen. Selain itu, promosi 

penjualan membantu memperkuat hubungan penjualan dengan pengecer. Berdasarkan 

temuan dan penelitian, penerapan promosi penjualan seperti penawaran harga khusus 

atau uji coba gratis memberikan dampak yang positif bagi konsumen atau pelanggan 

karena strategi ini dianggap penting bagi mereka. Keberlanjutan produk diperoleh ketika 

promosi penjualan secara signifikan menyederhanakan proses pemasaran dalam hal 

kualitas dan kuantitas. Sebaliknya, metode seperti uji coba gratis dan diskon khusus 

dalam promosi penjualan dapat dengan cepat meningkatkan jumlah klien serta menarik 

minat orang untuk membeli setiap produk yang ditawarkan.  

c. Penjualan Pribadi 

Menurut Kotler yang dikutip dalam Kusniadji (2018), penjualan personal merupakan 

metode yang efektif untuk berkomunikasi dengan pembeli saat ini dan calon pembeli. 

Penjualan personal adalah interaksi dua arah antara pembeli dan penjual yang memiliki 

pengaruh terhadap keputusan pembelian pelanggan. Karena terjadi kontak langsung 

antara calon pembeli dan penjual, tenaga penjualan dapat memahami keinginan, 

motivasi, dan perilaku pelanggan, serta merespons terhadap produk perusahaan. Personal 

selling melibatkan interaksi yang intensif antara penjual dan klien atau konsumen secara 

umum. Metode ini sangat efektif untuk memastikan produk terjual dengan cepat dan 
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mencapai konsumen. Sebagai alternatif terhadap menunggu pembeli datang, industri 

rumahan dapat mengalokasikan sumber daya untuk memasarkan produk secara langsung 

kepada pelanggan, baik dengan cara melakukan kunjungan langsung maupun 

meninggalkan produk di toko. Namun, dalam melakukan hal ini, penting untuk 

memperhatikan kontrol internal dengan cermat untuk mencegah kemungkinan 

manipulasi hasil penjualan oleh tenaga penjualan yang ditugaskan. Pendekatan ini juga 

relevan dalam konteks dunia yang serba tidak pasti seperti Era VUCA saat ini.  

Analisis data adalah aspek penting dalam penelitian, di mana analisis data bertujuan 

untuk merangkum informasi yang terkumpul. Proses analisis data melibatkan evaluasi 

data yang diperoleh dengan menggunakan penalaran analitis dan logis untuk 

mengidentifikasi pola, korelasi, atau tren yang terjadi. Diskusi hasil analisis data 

kemudian digunakan untuk mengevaluasi kesimpulan atau temuan dengan 

membandingkannya dengan hasil penelitian sebelumnya. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai strategi bauran promosi untuk meningkatkan volume 

penjualan di Industri Rumah Tangga, terutama dalam konteks usaha produksi roti tawar 

seperti Power Rods, telah diidentifikasi beberapa langkah strategis:  

a. Beriklan melalui media sosial seperti WhatsApp, Facebook, dan Instagram dengan 

informasi produk.  

b. Melakukan penjualan personal yang melibatkan penjualan langsung oleh pemilik bisnis 

atau karyawan.  

c. Berpartisipasi dalam acara-acara lokal atau regional yang penting seperti pasar petani atau 

bazar pemerintah yang dianggap publik.  

d. Menggunakan pemasaran langsung dengan memanfaatkan strategi bauran promosi dan 

media internet.  

Dengan menggunakan campuran promosi yang berbeda, terutama fokus pada periklanan, 

promosi penjualan, dan penjualan personal, diharapkan dapat meningkatkan volume 

penjualan di Industri Rumah Tangga. Hal ini akan memungkinkan pengukuran yang lebih 

akurat terhadap keberlanjutan produksi. Di era VUCA ini, ada potensi untuk 

mengembangkan taktik-taktik baru yang sesuai dengan kebutuhan, yang tentunya akan 

memberikan dampak positif bagi komunitas wirausaha. 

Promosi penjualan memainkan peran kunci dalam memperbaiki kekurangan dan 

mengoptimalkan kelebihan Industri Rumah Tangga dalam lingkungan persaingan. Sementara 

itu, iklan akan meningkatkan kesadaran selama proses pembelian, sementara media cetak 

mungkin tidak seefektif seperti dulu. Hal ini dapat menarik pelanggan baru untuk membeli 

produk. Penjualan personal juga menjadi aspek penting dalam strategi promosi karena 

interaksi langsung antara penjual dan konsumen dapat membantu meningkatkan kualitas dan 

kuantitas produk, serta memberikan bantuan yang lebih pribadi dalam proses pembelian.  

Kesimpulan menggambarkan jawaban terhadap hipotesis dan/atau tujuan penelitian atau 

temuan ilmiah yang diperoleh. Kesimpulan tidak memuat pengulangan hasil dan 

pembahasan, melainkan merangkum temuan sesuai yang diharapkan dalam tujuan atau 

hipotesis. 

 

Rekomendasi (12pt, Times New Roman) 

Rekomendasi menggambarkan hal-hal yang akan dilakukan berkaitan dengan gagasan 

penelitian selanjutnya. Hambatan atau permasalahan yang dapat mempengaruhi hasil 

penelitian juga disajikan pada bagian ini. 

capan Terima Kasih (jika ada)  (12pt, Times New Roman) 
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