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ABSTRAK 

Ainul Mardiah/19134006 : Strategi Pemasaran Keripik Balado ANE 

Oleh-oleh Khas Kota Pariaman 

Pembimbing : Awisal Fasyni, SP, MM 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui: (1) Bagaimana bauran 

pemasaran (product, price, place, promotion, people, process, physical evidence) 

yang dilakukan Keripik Balado ANE, (2) Apa saja kendala-kendala yang dialami 

dalam bauran pemasaran pada usaha Keripik Balado ANE, (3) Bagaimana cara 

mengatasi kendala-kendala yang dialami bauran pemasaran Keripik Balado ANE. 

Metode analisis pengumpulan data adalah: metode dokumentasi dan metode 

wawancara. Hasil penelitian strategi bauran pemasaran yang telah diterapkan oleh 

Keripik Balado ANE sudah cukup baik. Seperti produk yang ditawarkan berupa 

kue, keripik, kacang dan snack. Harga yang diberikan Keripik Balado ANE relatif 

terjangkau. Strategi tempat/distribusi menggunakan saluran eksklusif. Strategi 

promosi yang diterapkan cukup mendukung. Sumber daya manusia yang terampil. 

Proses pelayanan konsumen dengan baik. Tampilan fisik tempat usaha yang 

menarik, Namun masih kurang maksimal dalam hal penerapannya seperti inovasi 

pengemasan, pemberian label harga, pengembangan saluran distribusi, 

keberagaman media promosi, pembekalan sumber daya manusia, pelayanan media 

sosial melalui Instagram dan feed Instagram yang tidak uptude. 

 

Kata kunci: Strategi pemasaran, Bauran pemasaran, STP (Segmentation, 

Targeting, Positioning)  
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BAB I                                                                                                    

PENDAHULUAN 
 

A. Latar Belakang Masalah 

Kemajuan perekonomian di Indonesia saat ini membuat persaingan 

semakin kompetitif, sehingga pebisnis dituntut untuk memiliki keunggulan 

yang lebih agar dapat bertahan dan memenangkan persaingan demi tercapainya 

tujuan yang telah ditetapkan.  Kontribusi pemasaran mempunyai peranan 

penting untuk menentukan berhasil tidaknya dalam mencapai kesuksesan suatu 

perusahaan. Adapun kontribusi pemasaran tidak terlepas dari bauran 

pemasaran (marketing mix). Bagi sebuah perusahaan strategi pemasaran 

bertujuan untuk mengoptimalkan penggunaan sumber daya serta mencapai 

tujuan pemasaran dan perusahaan.  Bauran pemasaran terkait dengan products, 

price, place, promotion, people, process dan physical evidence yang masing–

masing memerlukan kebijakan pemasaran. 

Keripik Balado ANE merupakan salah satu gerai yang menjual makanan 

khas Kota Pariaman. Gerai ini adalah industri rumah tangga menengah yang 

bergerak pada bidang olahan makanan ringan. Usaha tersebut sudah berdiri 

pada tahun 2010 dan telah memiliki 3 cabang di Kota Pariaman. Keripik 

Balado Ane beralamat di Jl. Syekh Burhanuddin No.106, Karan Aur, Kec. 

Pariaman Tengah, Kota Pariaman. 

Keripik Balado ANE bisa dikonsumsi oleh semua kalangan, baik usia 

anak-anak, remaja hingga orang tua. Produk yang ditawarkan mulai dari olahan 
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manis,asin bahkan pedas. Keripik Balado ANE dapat ditemui di tempat 

produksi atau di toko cabang Keripik Balado ANE. 

Target pasar dari Keripik Balado ANE yaitu orang-orang yang berwisata 

ke Kota Pariaman yang ingin mengetahui dan mencoba makanan khas daerah 

Pariaman atau dijadikan buah tangan kepada saudara yang ingin merantau.  

Bauran pemasaran yang telah diterapkan oleh Keripik Balado ANE 

berkaitan dengan Product (produk) yaitu produk yang ditawarkan sangat 

bervariasi mulai dari makanan khas pariaman seperti; arai pinang, karak 

kaliang, kerupuk jangek, keripik balado, galamai dan makanan khas Sumatera 

Barat. Ini bertujuan agar konsumen dapat memilih berdasarkan kemauannya.  

Price (harga) Keripik Balado ANE mematok harga yang sangat 

terjangkau oleh konsumen, rata-rata semua produk olahan makanan berkisaran 

harga Rp. 6.000 – 150.000. 

Place (tempat/distribusi) Keripik Balado ANE melakukan saluran 

distribusi eksklusif. Ini dapat dilihat karena Keripik Balado ANE 

mendistribusikan hasil produksi ke toko cabang sendiri dan belum bekerja 

sama dengan toko oleh-oleh yang sejenis. 

Promotion (promosi) aktivitas menawarkan barang agar konsumen 

menggunakan atau membeli barang dan jasa tersebut. Salah satu promosi yang 

dilakukan pada usaha Keripik Balado ANE adalah mendapat bonus satu produk 

apabila berbelanja dengan jumlah yang banyak. 
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People (sumber daya manusia) pada usaha Keripik Balado ANE 

memiliki karyawan sudah menerapkan SOP yang tepat agar produksinya sesuai 

target meskipun jumlahnya produk yang ditawarkan bervariasi. 

Process (proses) mencakup cara perusahaan melayani permintaan 

konsumen, dalam prosesnya Keripik Balado ANE menerapkan penjaminan 

mutu atau kualitas produknya.  

Physical evidence (bukti fisik) segi paling nampak dalam kaitanya 

dengan situasi. Keripik Balado ANE memiliki lingkungan fisik yang nyaman 

dengan adanya dekorasi ruangan, penyusunan barang rapi sehingga konsumen 

nyaman saat berbelanja. 

Keripik Balado ANE dalam menerapkan strategi pemasaran masih 

memiliki kekurangan seperti strategi produk, kekurangan strategi produk 

Keripik Balado ANE dari segi kemasan masih menggunakan plastik kaca 

biasa. Selain itu keripik balado ANE tidak mencantumkan tanggal produksi 

dan tanggal kadaluarsa produk yang bertujuan mengetahui apakah produk 

tersebut masih layak dikonsumsi atau tidak. 

Kekurangan strategi price (harga) Keripik Balado ANE belum 

menempelkan label harga pada masing-masing produk yang memudahkan 

konsumen dalam melihat harga. 

Kekurangan strategi place (tempat/distribusi) Keripik Balado ANE hanya 

didistribusikan di Kota Pariaman, tidak mendistribusikan di kota wisata seperti 

Bukiktinggi atau Bandara Minangkabau yang merupakan tempat efektif karena 

naik turun penumpang antar pulau. 
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Kekurangan strategi promotion (promosi) Keripik Balado ANE kurang 

maksimal menjangkau semua konsumen dengan hanya memberikan diskon 

untuk jumlah pembelian yang banyak.  

Kekurangan people (sumber daya manusia) Keripik Balado ANE dari 

indikator pelatihan sumber daya manusia, sebelum karyawan diterima bekerja 

Keripik Balado ANE tidak memberi suatu pelatihan kerja agar calon karyawan 

lebih menggunakan keahliannya dan memberi dampak yang baik untuk 

perusahaan. 

Kekurangan strategi process (proses) pada usaha Keripik Balado ANE 

dalam pelayanan sosial media melalui Instagram, ini dapat dilihat dari 

kurangnya respon pelaku usaha terhadap pesanan konsumen melalui direct 

message sehingga ekspetasi konsumen dengan kualitas layanan menjadi kurang 

puas. 

Kekurangan physical evidence (fasilitas fisik) Keripik Balado ANE 

dilihat dari feed Instagram yang kurang update dapat dilihat dari postingan 

terakhir kali pada tahun 2021.  

Dari uraian diatas maka penulis tertarik untuk meneliti lebih dalam 

mengenai strategi pemasaran (product, price, place, promotion, people, 

process, physical evidence) Keripik Balado ANE, untuk itu penulis tertarik 

mengangkat Tugas Akhir dengan judul “Strategi Pemasaran Keripik Balado 

ANE Oleh-oleh Khas Kota Pariaman” 
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B. Perumusan Masalah 

Sesuai dengan uraian masalah diatas dapat diperoleh rumusan masalah 

sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi produk pada usaha Keripik Balado ANE? 

2. Bagaimana strategi harga pada usaha Keripik Balado ANE? 

3. Bagaimana strategi lokasi/distribusi pada usaha Keripik Balado ANE? 

4. Bagaimana strategi promosi pada usaha Keripik Balado ANE? 

5. Bagaimana strategi sumber daya manusia pada usaha Keripik Balado ANE? 

6. Bagaimana strategi proses pada usaha Keripik Balado ANE? 

7. Bagaimana strategi tampilan fisik pada usaha Keripik Balado ANE? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Dalam setiap aktivitas penulisan tidak dapat dipisahkan dari tujuan yang 

ingin dicapai dalam penyelenggaraan aktivitas tersebut. Hal ini lebih 

bermanfaat dalam penyelenggaraan suatu kegiatan, apabila telah dirumuskan 

terlebih dahulu, yaitu dapat dijadikan tolak ukur dan pegangan dalam 

penyelenggaraan suatu aktivitas karena yang ingin dicapai pada dasarnya 

merupakan hasil dari pelaksanaan suatu kegiatan. Sesuai dengan pernyataan 

diatas maka dalam penelitian ini mempunyai tujuan sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui strategi produk pada usaha Keripik Balado ANE  

2. Untuk mengetahui strategi harga pada usaha Keripik Balado ANE  

3. Untuk mengetahui strategi lokasi/distribusi pada usaha Keripik Balado ANE  

4. Untuk mengetahui strategi promosi pada usaha Keripik Balado ANE 
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5. Untuk mengetahui strategi sumber daya manusia pada usaha Keripik Balado 

ANE 

6. Untuk mengetahui strategi proses pada usaha Keripik Balado ANE 

7. Untuk mengetahui strategi tampilan fisik pada usaha Keripik Balado ANE 

D. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Penulis 

Sebagai syarat untuk memenuhi Tugas Akhir Program Studi D III 

Jurusan Manajemen Perdagangan Fakultas Ekonomi Universitas Negeri 

Padang, serta sebagai bahan masukan untuk menambah dan memperluas 

pengetahuan penulis. 

2. Bagi Akademis 

Sebagai karya ilmiah yang dapat dijadikan referensi ataupun tambahan 

informasi bagi civitas akademik Universitas Negeri Padang, serta 

memperkenalkan Universitas Negeri Padang kepada masyarakat luas dan 

khususnya Program Studi D III Manajemen Perdagangan. 

3. Bagi Perusahaan 

Sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan dalam mengambil 

keputusan khusus mengenai kebijakan strategi pemasaran di masa yang akan 

datang. 
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BAB V                                                                                                                  

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan strategi pemasaran yang diterapkan Keripik 

Balado ANE, dapat disimpulkan bahwa: 

1. Produk yang disediakan dan ditawarkan Keripik Balado ANE berupa kue, 

keripik, kacang dan snack sudah termasuk lengkap dan bervariasi. 

Mutu/kualitas yang baik, pengemasan produk menggunakan plastik kaca 

bening, serta dari segi pelayanan mengutamakan kepuasan pelanggan. 

2. Keripik Balado ANE menetapkan harga berorientasi biaya agar perusahaan 

menggunakan harga yang cukup untuk bisa menutup biaya produk dan 

biaya-biaya lain. Harga yang ditawarkan juga bervariasi dan terjangkau oleh 

konsumen. 

3. Keripik Balado ANE menggunakan saluran distribusi eksklusif merupakan 

bentuk penyaluran yang hanya menggunakan penyalur sangat terbatas 

jumlahnya. Dari segi tempat/lingkungan yang dimiliki sangat mendukung 

keberadaan usaha tersebut dikarenakan tempat yang strategis dan mudah 

dicari oleh konsumen. 

4. Dalam strategi promosi Keripik Balado ANE telah melakukan promosi: 

pemasaran dari mulut ke mulut, papan nama, promosi penjualan dan 

pemasaran sosial media. Promosi yang dilakukan sudah bisa meningkatkan 

penjualan namun sebaiknya untuk promosi penjualan lebih bervariasi lagi. 
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5. Dalam strategi people (sumber daya manusia) keripik Balado ANE 

mempunyai 15 karyawan yang dibagi menjadi bagian pengorengan, kasir, 

pengemasan dan ladang.  

6. Keripik Balado ANE dalam strategi proses melayani permintaan konsumen 

secara online dan offline 

7. Tampilan fisik yang dimiliki Keripik Balado ANE dapat dilihat melalui 

bentuk tokonya dengan dilengkapi interior budaya khas Pariaman (tabuik) 

dan adanya pemasaran online seperti instagram 

B. Saran  

Berdasarkan apa yang disebutkan dalam kesimpulan, maka untuk 

perbaikan perusahaan kedepannya, peneliti menyarankan hal-hal sebagai 

berikut: 

1. Pengemasan pada label produk sebaiknya ditambahkan tanggal produksi 

atau tanggal kadaluarsa. Hal ini nantinya akan menjaga kualitas produk agar 

konsumen mendapatkan produk yang masih layak konsumsi. 

2. Label harga produk seharusnya ditempel pada masing-masing produk agar 

konsumen dapat memperkirakan biaya atau barang apa saja yang akan 

dibeli, serta membandingkan harga dengan pesaing yang ada. 

3. Untuk membangun strategi dan saluran distribusi secara optimal, sebaiknya 

Keripik Balado ANE menggunakan saluran distribusi intensif yang dapat 

menjangkau semua lokasi dimana calon konsumen berada. Seharusnya 

Keripik Balado ANE tidak hanya mendistribusikan barang hasil produksi ke 

toko cabang sendiri tetapi juga dapat didistribusikan di Bandar Udara, dan 
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bekerjasama dengan usaha oleh-oleh makanan khas lain agar produk dapat 

dikenal tidak hanya di Pariaman saja. 

4. Untuk mempertahankan dan meningkatkan penjualan sebaiknya Keripik 

Balado ANE melakukan promosi lebih menarik seperti memberi kupon 

terhadap pembelian diatas Rp 50.000 yang nantinya akan ada potongan 

harga apabila kupon sudah sesuai dengan jumlah yang telah ditentukan.  

5. Untuk meningkatkan kualitas sumber daya manusia sebaiknya Keripik 

Balado ANE melakukan suatu prosedur berkelanjutan yang bertujuan untuk 

memasok suatu organisasi atau perusahaan dengan orang-orang yang tepat 

seperti pelatihan lintas fungsional yang melibatkan karyawan agar mampu 

melakukan aktivitas pada bidang lain.  

6. Agar pelayanan dapat mencapai kepuasan konsumen, sebaiknya Keripik 

Balado ANE tidak hanya aktif melakukan pelayanan secara offline tetapi 

pelayanan secara online juga ditingkatkan, dengan cara merespon kebutuhan 

atau tanggapan konsumen melalui sosial media. 

7. Dari segi tampilan fisik Keripik Balado Ane memiliki kekurangan berupa 

feed Instagram yang tidak di update sejak tahun 2021. Seharusnya Keripik 

Balado juga gencar melakukan pemasaran melalui sosial media dengan 

memperbarui setiap postingan agar perkembangan produk diketahui oleh 

konsumen. 
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