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Abstract 

 

The objectives of this study are, 1) Analyze STP (segmentation, targeting, positioning) on 

Siwang products at Siwang Nounna Saritie.  2) Analyzing the implementation of the 4P 

Marketing Mix (product, price, place, promotion) on Siwang products at Siwang Nounna 

Saritie.  3) Analyze Siwang Nounna Saritie's marketing strategy using SWOT (strength, 

weakness, opportunity, threat). Mixed-method research method is a research where the 

researcher combines elements of qualitative and quantitative research approaches with 

the aim of gaining a broader and deeper understanding of a social reality. The data 

collection method is by collecting primary and secondary data. Siwang Nounna Saritie 

has used STP and Marketing Mix 4P in marketing. 

     Based on the SWOT analysis, Siwang Nounna Saritie has IFAS, EFAS, and IE 

matrices.  From the results of IFAS 3.1 and EFAS 2.1, it shows that the IE value is in the 

position of cell IV, namely grow and build (grow and bulld).  The SWOT matrix known in 

Siwang Nounna Saritie is an SO strategy or aggressive alternative 

Suggestion:1. Siwang Nounna Saritie can maximize STP (segmenting, targeting, 

positioning) by expanding market share at home and abroad, 2. the implementation of the 

4P Marketing Mix (product, price, place, promotion) can increase the type of sachet 

packaging for Siwang products to make it more economical and expand promotion using 

sponsorship. 3. In addition, the use of SWOT is seen from the backward integration of 

Siwang Nounna Saritie, which can collaborate with many suppliers such as farmers or 

farmer groups so that they are able to compete in the market. 
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Abstract 

Tujuan penelitian ini adalah adalah 1) Menganalisis STP (segmentation, targeting, 

positioning) pada produk Siwang di UMKM Siwang Nounna Saritie. 2) Menganalisis 

implementasi Marketing Mix 4P (product, price, place, promotion) pada produk Siwang 

di UMKM Siwang Nounna Saritie. 3) Menganalisis strategi pemasaran Siwang Nounna 

Saritie dengan menggunakan SWOT (strength, weakness, opportunity, threat). Metode 

penelitian Mixed-method adalah penelitian dimana penulis mengkombinasikan elemen 

dari pendekatan penelitian kualitatif dan kuantitatif dengan tujuan mendapatkan 

pemahaman yang lebih luas sekaligus mendalam atas suatu realitas sosial. Metode 

pengambilan data dengan mengumpulkan data primer dan skunder. Siwang Nounna 

Saritie telah menggunakan STP dan Bauran Pemasaran dalam melakukan pemasaran. 

     Berdasarkan analisis SWOT bahwa pada Siwang Nounna Saritie memiliki matriks 

IFAS, EFAS, dan IE. Dari hasil IFAS 3,1 dan EFAS 2,1 menunjukan nilai IE berada di 

posisi sel IV yaitu tumbuh dan membangun (grow and buld). Matriks SWOT yang 

diketahui di Siwang Nounna Saritie adalah Alternatif strategi SO atau agresif  

     Saran: 1. Siwang Nounna Saritie dapat memaksimalkan STP (segmenting, targeting, 

positioning) dengan memperluas pangsa  pasar di dalam Negeri maupun luar Negeri, 

dengan cara bekerja sama dengan ritel minimarket atau pusat oleh- oleh yang ada di 

dalam Negeri dan luar Negeri. 2. Penerapan Marketing Mix 4P (product, price, place, 

promotion) dapat menambah jenis kemasan saset produk Siwang agar lebih ekonomis, 

memperluas promosi dengan menggunakan sponsorship, 3. Selain itu, pengunaan SWOT 

dilihat dari integrasi kebelakang Siwang Nounna Saritie dapat menjalin kerjasama dengan 

banyak pemasok seperti petani atau  kelompok tani sehingga mampu berdayasaing di 

pasaran. 

 

Kata kunci: Strategi Pemasaran Bawang Merah Goreng, STP, Marketing Mix 4P, 

SWOT. 



BAB I. PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

     “Merupakan satu kebanggaan tersendiri bagi masyarakat Indramayu khususnya 

masyarakat warga Desa Sleman Lor, Kecamatan Sliyeg, Kabupaten Indramayu. 

Karena salah satu warganya saat ini memiliki usaha yang sangat sukses yakni 

Siwang Nounna Saritie yang sudah tembus pasar Internasional”. Seperti itulah 

Radar Cirebon (2019) menginformasikan tentang produksi olahan dari perusahaan  

Siwang Nounna Saritie yang telah eksis dalam pasar domestik maupun pasar 

internasional. Hal tersebut menunjukan bahwa perusahaan Siwang Nounna Saritie 

mampu menyesuaikan segmentasi, target, dan posisi pasar serta melihat bauran 

pemasaran, karena hal itu pokok dalam strategi pemasaran. 

     Pasar domestik adalah salah satu sumber berputarnya perekonomian negara. 

Pasar domestik menjadi kebutuhan primer untuk keberlangsungan perekonomian 

dalam negeri baik skala makro maupun mikro. Adapun industri dalam skala mikro 

salah satunya ditunjang dari industri pertanian. Menurut Hariyanto (2017) 

berpendapat bahwa dalam dekade ini industri berkembang baik dalam industri 

rumahan serta usaha mikro kecil dan menengah. Indikator tersebut salah satunya 

ialah dilihat dari berkembangnya industri rumahan serta UMKM (usaha mikro 

kecil menengah) yang menggunakan bahan dasar dari produk pertanian. 

     Searah dengan itu, sektor industri pertanian memiliki peranan penting bagi 

petani untuk meningkatkan hasil pertanian, dengan diolah menjadi suatu produk 

yang bernilai ekonomis serta menjadi keberlanjutan suatu kewirausahaan. karena 

industri pertanian merupakan kegiatan yang saling berhubungan dengan sistem 

produksi, pengolahan, pendanaan, pengangkutan, pemasaran, dan distribusi 



produk pertanian (Institut Pertanian Bogor, 2013: 4). Untuk itu UMKM sektor 

pertanian berperan penting dalam kebutuhan primer serta dibutuhkan dalam 

kehidupan sehari-hari masyarakat. Sehingga diperlukan strategi pemasaran jika 

ingin kontinue dalam pengembangan usaha, agar UMKM mempunyai cara untuk 

menyesuaikan, melihat keadaan pasar, dan mampu bersaing didalam pasar.  

     Strategi pemasaran yang merupakan suatu rencana yang terbias dalam suatu 

pemasaran yang menghasilkan rencana pemasaran secara optimal, sehingga 

memiliki ruang lingkup yang lebih luas di bidang pemasaran diantaranya adalah 

strategi dalam menghadapi persaingan pasar, strategi produk, strategi harga, serta 

strategi pelayanan yang akan diterapkan dalam pemasaran. Serta strategi 

pemasaran yang baik maka akan menghasilkan nilai loyalitas baik terhadap 

pandangan konsumen dengan cara menilai suatu perusahaan. 

     Perusahaan dapat mengenal kekuatan dan kelemahan suatu perusahaan dalam 

menggunakan strategi pemasaran, hal tersebut sangat membantu mengenali 

perusahaan serta memanfaatkan peluang yang ada serta dapat meminimalisir 

persaingan pemasaran secara langsung. Menurut Stanton (dalam Winarto, 2011: 

124) mengatakan bahwa pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan 

bisnis yang ditunjukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, 

dan mendistribusikan barang yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli 

yang ada maupun pembeli potensial. 

     Adapun produk industri pertanian di Kabupaten Indramayu memiliki berbagai 

macam olahan dan bentuk pertanian diantaranya ialah daun kayu putih yang 

diambil minyaknya, produk tersebut dikembangkan oleh PMKP Jatimunggul 

Perum Perhutani KPH Indramayu (Suhaya, 2017). Selanjutnya yaitu olahan 



keripik mangga yang termasuk industri pertanian pokok di Indramayu karena 

buah mangga menjadi komoditas primer dan populer selain padi. olahan keripik 

mangga banyak dikembangkan oleh pelaku agroindustri yang ada di Indramayu, 

seperti contoh yang diproduksi oleh Ibu Kasturi “LK Buah” di Jatibarang, 

Indramayu (Tobari, 2019). Kemudian olahan bawang berupa minyak bawang, 

pasta bawang, bawang goreng yang lazimnya terdapat di pasar-pasar dan warung 

tradisional atau modern Indramayu. Selain itu, terdapat olahan bawang goreng 

yang dicampur dengan terasi yang dinamakan  Siwang. 

     Siwang merupakan produk dari hasil pertanian yang berbahan dasar bawang 

merah. Bawang merah diolah menjadi bawang goreng memiliki ciri khas 

tersendiri dengan dicampurkan komposisi terasi serta penyedap rasa lainnya. 

Untuk namanya, Siwang berasal dari singkatan terasi dan bawang. Siwang dapat 

dikonsumsi oleh berbagai kalangan mulai dari anak kecil hingga orang dewasa. 

Serta dapat dijadikan pelengkap makanan seperti campuran dalam hidangan nasi 

atau sebagainya. Selain itu, siwang memiliki manfaat serta sangat ekonomis bagi 

para konsumen. 

     Dalam pengolahannya Siwang menjadi produk khas daerah Indramayu-

Cirebon. Tentunya kedua daerah tersebut adalah daerah pesisir utara Jawa Barat, 

khas dengan produksi terasi karena memang matapencaharian masyarakat 

sebagian menjadi nelayan. Olahan makanan Siwang merupakan inovasi yang 

dikembangkan oleh masyarakat lokal, sehingga wajar jika Siwang terdapat label 

khas Indramayu ataupun khas Cirebon. 

     UMKM yang memproduksi Siwang terbilang tidak sedikit, di Cirebon terdapat 

beberapa UMKM yang memproduksi Siwang ialah; Dua Putra Sumber, Eonni 



Cetar, Ibu Sopiyah, Ma Ipeh dan sebagainya. Kemudian di Indramayu juga 

terdapat beberapa UMKM yang memproduksi Siwang, yakni; Siwang Binih, 

Mamih Lula, Mang Upi, Mimi Sri, Siwang Anak Kos, dan khususnya Siwang 

Nounna Saritie yang menjadi objek kajian ini. berdasarkan observasi dari 

pelenitian ini Penulis mengambil kajian ini karena beralasan bahwa Siwang 

Nounna Saritie mampu menyesuaikan terhadap teori STP (Segmentation, 

Targeting, Positioning). diantara elemennya ialah segmentasi Siwang Nounna 

Saritie bisa memposisikan siwang sebagai produk olahan makanan berbahan dari 

pertanian unggul dari perusahaan lainnya. Kemudian, Siwang Nounna Saritie bisa 

melihat target pasar siwang yakni melihat keadaan yang terdapat di pasar 

Kabupaten Indramayu. Setelah itu, posisi sns di pasar Kabupaten Indramayu 

berupa posisi siwang yang mampu bersaing didalam pasar. 

     Siwang Nounna Saritie berada di Desa Sleman Lor, Kecamatan Sliyeg, 

Kabupaten Indramayu. Perusahaan tersebut merupakan industri pertanian yang 

memproduksi olahan makanan yang berbahan dasar dari hasil pertanian. Produk 

olahannya adalah Siwang, manisan mangga, sambal bawang, sambal teri kacang, 

makaroni becek, makaroni kering, sambal cumi, uyah tempe, mie janda sambal 

rujak, sambal kering, dan lain-lain. Adapun spesifikasi dalam penelitian ini ialah 

mengkaji produk olahan Siwang (terasi bawang) dari Siwang Nounna Saritie. 

     Kajian ini menganalisis strategi pemasaran Siwang (terasi bawang) yang ada di 

UMKM Siwang Nounna Saritie. Untuk memberikan gambaran semangat 

beragribisnis, persaingan Siwang di pasar, dan upaya dalam meningkatkan 

pemasaran yang dilakukan oleh pemilik perusahaan. Sepanjang pemahaman 

penulis melihat persoalan ini belum ada yang mengkaji. Oleh karena itu, penulis 



memberikan judul kajian yaitu “Analisis Stategi Pemasaran Terasi Bawang 

(Siwang): Studi Kasus UMKM Siwang Nounna Saritie, Desa Sleman Lor, 

Kecamatan Sliyeg, Kabupaten Indramayu”. 

1.2 Rumusan Masalah 

     Berdasarkan latar belakang penelitian di atas penulis memberikan rumusan 

masalah penelitian sebagai berikut: 

1. Bagaimana penerapan STP (segmenting, targeting, positioning) pada produk 

Siwang di UMKM Siwang Nounna Saritie? 

2. Bagaimana implementasi Marketing Mix 4P (product, price, place, 

promotion) pada produk Siwang di UMKM Siwang Nounna Saritie? 

3. Bagaimana strategi pemasaran Siwang Nounna Sariti dengan menggunakan 

analisis SWOT (strength, weakness, opportunity, threat)? 

1.3 Tujuan Penelitian 

     Dari rumusan masalah penelitian yang diajukan di atas maka tujuan penelitian 

ini adalah sebagai berikut: 

1. Menganalisis STP (segmentasi, targeting, positioning) pada produk Siwang di 

UMKM Siwang Nounna Saritie.  

2. Menganalisis implementasi Marketing Mix 4P (product, price, place, 

promotion) pada produk Siwang di UMKM Siwang Nounna Saritie. 

3. Menganalisis strategi pemasaran Siwang Nounna Saritie dengan menggunakan 

SWOT (strength, weakness, opportunity, threath). 

1.4 Batasan Penelitian 

     Agar penelitian tidak meluas dalam kajiannya, penulis memberikan batasan 

penelitian sebagai berikut: 



1. Tempat penelitian yaitu di Siwang Nounna Saritie yang merupakan UMKM 

pengolahan bawang merah menjadi Siwang (terasi bawang). Lokasi Siwang 

Nounna Saritie Desa Sleman Lor, Kecamatan Sliyeg, Kabupaten Indramayu, 

Jawa Barat. 

2. Penelitian dilakukan untuk mengkaji strategi pemasaran produk Siwang di 

UMKM Siwang Nounna Saritie di Kabupaten Indramayu. 

     Penelitian ini menggunakan data primer dan sekunder pengambilan data 

terbagi dalam dua tahap, tahap pertama pada tanggal 18-22 Juli 2020 dan tahap 

kedua dilaksanakan pada bulan November 2020 hingga Januari 2021. 

1.5 Manfaat Penelitian  

     Manfaat yang dapat diharapkan dalam pelaksanaan penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Manfaat untuk penulis mampu dijadikan syarat untuk menyelesaikan Program 

S1 Prodi Agribisnis dan sebagai tambahan ilmu dibidang bisnis dan 

pemasaran. 

2. Manfaat bagi pembaca dapat menambah informasi terkait strategi pemasaran 

yang diterapkan oleh UMKM Siwang Nounna Saritie sebagai referensi untuk 

penelitian berikutnya. 

Manfaat bagi UMKM Siwang Nounna Saritie penelitian ini diharapkan menjadi 

evaluasi dan pertimbangan dalam menjalankan usaha guna untuk lebih 

meningkatkan strategi pemasaran yang ada. Serta sebagai bentuk apresiasi dalam 

mengembangkan agribisnis di Kabupaten Indramayu. 



BAB VI. KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1 Kesimpulan 

     Kesimpulan dari pembahasan kajian “Analisis Strategi Pemasaran Terasi 

Bawang (Siwang): Studi Kasus UMKM Siwang Nounna Saritie, Desa Sleman, 

Kecamatan Sliyeg, Kabupaten Indramayu” adalah sebagai berikut: 

1. Penerapan STP (segmentation, targeting, positioning) pada produk Siwang 

berdasarkan Segmentation yaitu perilaku masyarakat Indramayu yang 

menyukai asin dan pedas, Targeting target pasar produk Siwang diterima 

semua usia dan kelas masyarakat yang menyukai kuliner pedas dan asin, 

Positioning posisi pasar produk siwang dapat diidentifikasikan kuat didalam 

pasar dan mampu berdaya bersaing.  

2. Marketing Mix 4P (product, price, place, promotion) yakni elemen bauran 

pemasaran berupa Produk; Siwang yang sudah memiliki merek yang dinamai 

Siwang Nounna Saritie, kemasan yang sudah praktis, sudah terdaftar dinas 

kesehatan dengan No P-IRT 202321201063923, memiliki sertifikat halal 

LPPOMUI 01061221550119. Harga; Siwang memberikan harga tetap 

meskipun harga Bawang Merah melonjak tinggi untuk kemasan 100 gr 

17.000, 170 gr 23.000, 200 gr 26.000. Tempat; Siwang berada di posisi 

tempat yang cukup strategis letaknya di jalan utama sehingga mempermudah 

konsumen. Promosi; Siwang menggunakan media sosial serta jejaring sosial. 

dengan begitu, upaya pemasaran Siwang mampu berdaya saing. 

3. Dari Siwang Analisis SWOT ditemukan nilai skor IFAS 3,1 dan untuk nilai 

skor EFAS 2,1 menunjukan nilai IE berada di posisi sel IV yaitu tumbuh dan 

membangun (grow and buld) strategi yang diterapkan antara lain strategi 



intensif (penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan produk) 

atau integratif (integrasi kebelakang, integrasi kedepan, dan integrasi 

horizontal). Matriks SWOT yang diketahui di Siwang Nounna Saritie adalah 

Alternatif strategi SO atau agresif Strategi SO (Stength and opportunity) yang 

cocok digunakan Siwang Nounna Saritie. 

6.2 Saran 

     Kajian mengenai strategi pemasaran atau manajemen pemasaran sektor 

pertanian dan produksi pertanian di Kabupaten Indramayu, terutama di pedesaan 

masih belum banyak dikaji. Penting untuk mengembangkan kajian-kajian seperti 

ini, sehingga agribisnis memiliki peranan penting dalam ekonomi khususnya di 

Kabupaten Indramayu. 

1. Siwang Nounna Saritie dapat memaksimalkan STP (segmenting, targeting, 

positioning) dengan memperluas pangsa pasar di dalam Negeri maupun luar 

Negeri dengan cara bekerja sama dengan ritel minimarket atau pusat oleh-oleh 

yang ada di dalam Negeri dan luar Negeri.  

2. Penerapan Marketing Mix 4P (product, price, place, promotion) dapat 

menambah jenis kemasan saset produk Siwang agar lebih ekonomis, dan 

memperluas promosi dengan menggunakan sponsorship.  

3. Selain itu, pengunaan SWOT dilihat dari integrasi kebelakang Siwang Nounna 

Saritie dapat menjalin kerjasama dengan banyak pemasok seperti petani atau 

kelompok tani sehingga mampu bersaing di pasaran.     
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