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Abstract 

Taro chips are a flagship product of MSME Mentari-Koe in Ngantang 

District, Malang Regency, with significant potential in the local food-based snack 

industry. This study aims to formulate an effective marketing strategy to enhance 

competitiveness and business sustainability. A descriptive quantitative method 

with a case study approach was used. Data were collected through interviews and 

questionnaires with 80 respondents, then analyzed using SWOT, IFAS–EFAS 

matrices, and mapped using the IE and SPACE matrices. The marketing 

evaluation utilized the 7P Marketing Mix, which includes product, price, place, 

promotion, people, process, and physical evidence. The SWOT analysis revealed 

strengths in product quality, affordable pricing, and service; weaknesses in limited 

product variety, underdeveloped digital promotion, and unstrategic location; 

opportunities in healthy food trends, halal certification, and digital payment 

systems; and threats from digital-savvy competitors and raw material fluctuations. 

The IE matrix places the business in quadrant I (Grow and Build), while the 

SPACE matrix shows a strategic score of X = 0.89 and Y = 0.1, indicating an 

aggressive strategic position. Therefore, the recommended strategies include 

market penetration via digital promotion and enhanced distribution, market 

expansion to new segments and regions, and product diversification through new 

flavors and flexible packaging. This study is expected to be a strategic reference 

for local food-based MSME in developing adaptive marketing plans. 

Keywords: Taro Chips, UMKM, Marketing Mix, Marketing Strategy, SPACE, 

SWOT 

 

 

 

 

 

 



Abstrak 

Keripik talas merupakan produk unggulan UMKM Mentari-Koe di 

Kecamatan Ngantang, Kabupaten Malang, yang memiliki potensi besar dalam 

industri makanan ringan berbasis lokal. Penelitian ini bertujuan untuk 

merumuskan strategi pemasaran yang tepat guna meningkatkan daya saing dan 

keberlanjutan usaha. Penelitian menggunakan metode deskriptif kuantitatif 

dengan pendekatan studi kasus. Data dikumpulkan melalui wawancara dan 

kuesioner kepada 80 responden, kemudian dianalisis dengan pendekatan SWOT 

melalui Matriks IFAS dan EFAS, serta pemetaan strategi menggunakan Matriks 

IE dan SPACE. Evaluasi pemasaran dilakukan melalui analisis Bauran Pemasaran 

7P yang mencakup produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, dan bukti fisik. 

Hasil analisis SWOT menunjukkan bahwa UMKM memiliki kekuatan dalam 

kualitas produk, harga bersaing, dan pelayanan; kelemahan pada variasi produk, 

promosi digital, dan lokasi usaha; peluang dalam tren makanan sehat, sertifikasi 

halal, dan digitalisasi pembayaran; serta ancaman dari pesaing digital dan 

fluktuasi bahan baku. Berdasarkan Matriks IE, UMKM berada di kuadran I (Grow 

and Build), dan pada Matriks SPACE memiliki nilai X = 0,89 dan Y = 0,1, yang 

menunjukkan posisi strategi agresif. Oleh karena itu, strategi yang 

direkomendasikan mencakup penetrasi pasar melalui promosi digital dan 

distribusi aktif, ekspansi pasar ke segmen dan wilayah baru, diversifikasi produk, 

serta pengembangan rasa dan ukuran kemasan. Penelitian ini diharapkan dapat 

menjadi acuan strategis dalam pengembangan pemasaran UMKM berbasis pangan 

lokal. 

Kata Kunci: Keripik Talas, UMKM, Bauran Pemasaran, Strategi Pemasaran, 

SPACE, SWOT 

 



BAB I. PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Seperti yang kita ketahui bahwa UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah) di Indonesia telah menunjukkan perkembangan yang signifikan 

sebagai wadah bagi pertumbuhan sektor swasta dan berperan tinggi dalam 

menggerakkan perekonomian nasional. UMKM memberikan kontribusi yang 

sangat besar dalam mendukung peningkatan kesejahteraan masyarakat serta dalam 

pemerataan pembangunan ekonomi daerah. UMKM memiliki peran strategis 

dalam perekonomian nasional dengan menyumbang lebih dari 60% terhadap 

Produk Domestik Bruto (PDB), yakni sekitar Rp8.573 triliun setiap tahunnya. 

Selain itu, sektor ini juga menyerap sekitar 97% dari total tenaga kerja di 

Indonesia, yang setara dengan 116 juta orang (UMKM Indonesia, 2023). 

Hal ini menjadi bukti konkrit bahwa dengan keberadaan UMKM 

memberikan kontribusi besar dalam mendorong pertumbuhan ekonomi yang 

inklusif dan berkelanjutan. Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) yang 

mendominasi struktur perekonomian nasional menjadi cerminan tingginya tingkat 

keterlibatan masyarakat dalam berbagai aktivitas ekonomi. Selama ini, UMKM 

telah terbukti mampu berperan sebagai penyangga ekonomi di masa krisis. 

Dengan mendorong tumbuhnya UMKM, secara tidak langsung turut memperkuat 

fondasi ekonomi masyarakat (Sirait et al., 2024). 

Menurut Hastuti, et al. (2020), Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 

(UMKM) berfungsi sebagai aktivitas bisnis yang dapat memperluas kesempatan 

kerja serta menyediakan layanan ekonomi yang luas bagi masyarakat. UMKM 

berkontribusi dalam pemerataan pendapatan, meningkatkan kesejahteraan 

masyarakat, mendorong laju pertumbuhan ekonomi, dan turut menjaga stabilitas 

nasional. Salah satu subsektor UMKM yang mengalami perkembangan pesat 

adalah industri makanan ringan berbasis bahan pangan lokal. Produk camilan 

seperti keripik talas menjadi pilihan masyarakat karena dianggap lebih sehat, 

terjangkau, dan bercita rasa khas.  

Menurut Solihah dan Wijaya (2020), umbi talas (Colocasia esculenta) 

merupakan salah satu tanaman pangan yang cukup melimpah di Indonesia. Talas 

memiliki kandungan gizi yang baik, termasuk karbohidrat, serat, vitamin, dan 



mineral. Meskipun pengolahan talas mentah memiliki kendala seperti rasa gatal 

jika tidak ditangani dengan tepat, inovasi produk seperti keripik talas memberikan 

alternatif olahan yang lebih praktis, higienis, dan dapat diterima oleh konsumen. 

Oleh karena itu, banyak pelaku usaha memilih mengolah talas menjadi keripik 

sebagai alternatif praktis yang diminati pasar.  

Perubahan pola konsumsi masyarakat turut memperkuat peluang pasar 

produk makanan ringan. Dalam lima tahun terakhir, pengeluaran masyarakat 

untuk makanan dan minuman jadi terus menunjukkan tren peningkatan. Putri, 

Khoiriyah, dan Sudjoni (2023) mencatat bahwa konsumsi makanan dan minuman 

siap saji meningkat dari tahun 2018 hingga 2021, meskipun sempat menurun di 

tahun 2022, namun secara keseluruhan menunjukkan kecenderungan naik. 

Kondisi ini mencerminkan adanya peningkatan kebutuhan terhadap produk 

pangan praktis, termasuk makanan ringan seperti keripik (Putri, Khoiriyah, & 

Sudjoni, 2023). Bahkan, dalam konteks penggantian makanan pokok, Masyhuri, 

Khoiriyah, dan Hindarti (2018), pentingnya mengganti dominasi nasi melalui 

pengolahan pangan lokal. Ia menyatakan bahwa “penanaman paradigma 

makanan berbasis singkong menunjukkan bahwa singkong bisa dibuat untuk 

makanan yang menarik... makan adalah apa saja, tidak hanya nasi,” yang juga 

relevan diterapkan pada talas sebagai sumber karbohidrat alternatif. 

UMKM Mentari-Koe merupakan salah satu usaha mikro yang 

memproduksi keripik talas yang berlokasi di Selokurung, Desa Kaumrejo, 

Kecamatan Ngantang, Kabupaten Malang, Jawa Timur. Meskipun telah 

menjangkau pasar yang luas, UMKM ini masih menghadapi sejumlah tantangan 

dalam aspek pemasaran. Beberapa kendala tersebut meliputi kegiatan promosi 

yang belum maksimal, kemasan produk yang masih sederhana, sistem pemasaran 

yang masih tradisional, serta pemanfaatan media digital yang belum optimal 

sebagai sarana pemasaran. Meskipun produk UMKM Mentari-Koe dapat 

dikatakan telah tersebar luas, namun dilihat berdasarkan sistem pemasaran yang 

dilakukan, UMKM Mentari-Koe mengalami penjualan yang masih belum stabil 

dalam pencapaian target.  

Berikut dibawah ini merupakan tabel penjualan produk keripik talas 

UMKM Mentari-Koe dari mulai Bulan Januari 2025 – Bulan Mei 2025. 



Tabel 1. Penjualan Keripik Talas UMKM Mentari-Koe 

No Bulan 

Jumlah 

Penjualan 

(kg) 

Target 

penjualan 

(kg) 

Target 

Tercapai 

(%) 

Keterangan 

1. Januari 4.300 7.000 61 Tidak tercapai 

2. Februari 6.040 7.000 86 Tidak tercapai 

3. Maret 7.500 7.000 107 Tercapai  

4. April 9.625 7.000 137 Tercapai  

5. Mei 5.150 7.000 73 Tidak tercapai  

Sumber: Data primer diolah, 2025 

Berdasarkan data penjualan UMKM Mentari-Koe pada tabel selama lima 

bulan terakhir, terlihat bahwa pencapaian target penjualan masih belum stabil. 

Dari total lima bulan yang diamati, hanya pada bulan Maret dan April penjualan 

berhasil melampaui target yang telah ditetapkan, dengan persentase pencapaian 

masing-masing sebesar 107% dan 137%. Sedangkan pada bulan Januari, Februari, 

dan Mei, penjualan belum mencapai target dengan persentase di bawah 100%.  

Kondisi ini menunjukkan bahwa UMKM Mentari-Koe menghadapi 

tantangan dalam mempertahankan konsistensi pencapaian penjualan yang 

berkelanjutan. Oleh karena itu, diperlukan adanya analisis strategi mendalam dan 

merumuskan strategi pemasaran yang tepat agar usaha ini dapat berkembang 

secara berkelanjutan dan mampu bersaing di pasar yang kompetitif. Dengan 

strategi yang lebih terarah, diharapkan UMKM Mentari-Koe dapat mencapai 

target penjualan secara stabil, sehingga pertumbuhan usaha dapat terjaga dan 

memberikan dampak yang mendukung keberlangsungan bisnis secara jangka 

panjang.  

Diperlukan bauran pemasaran untuk merumuskan strategi pemasaran yang 

komprehensif. Menurut Lupiyoadi dalam Kholidah dan Ardyansyah (2023:124), 

bauran pemasaran merupakan seperangkat elemen strategis yang digunakan oleh 

pemasar untuk merancang dan menjalankan program pemasaran guna memastikan 

keberhasilan implementasi strategi yang telah direncanakan. Penelitian ini 

mengadopsi kerangka marketing mix 7P. Konsep ini melengkapi bauran 

pemasaran 4P tradisional (produk, harga, tempat, promosi) dengan tiga elemen 

tambahan, yaitu people (sumber daya manusia), process (proses operasional), dan 

physical evidence (bukti fisik). Dengan memasukkan elemen-elemen tersebut, 



analisis strategi pemasaran mencakup aspek pengelolaan tenaga kerja, efisiensi 

proses produksi dan operasional, serta keberadaan sarana fisik yang mendukung 

kelangsungan usaha. 

Pendekatan 7P (produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, dan bukti 

fisik) diyakini mampu membantu UMKM Mentari-Koe dalam merancang langkah 

pemasaran yang sesuai dengan kondisi internal dan eksternal, sehingga 

pencapaian target penjualan lebih stabil dan usaha dapat bertahan dalam 

persaingan jangka panjang. Pendekatan ini belum banyak diterapkan secara 

menyeluruh pada UMKM serupa, khususnya dalam konteks pemasaran produk 

makanan ringan berbasis lokal. Oleh karena itu, penelitian ini menawarkan 

kebaruan dalam pendekatan analisisnya. Penelitian ini memiliki kebaruan 

dibandingkan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Nugroho et al. 

(2024), yang hanya berfokus pada analisis SWOT dan bauran pemasaran 4P 

(product, price, place, promotion) terhadap UMKM Mentari-Koe. Dalam 

penelitian tersebut, evaluasi strategi pemasaran belum mencakup seluruh elemen 

penting dalam bauran pemasaran yang lebih modern dan komprehensif. 

Sebagai bentuk pengembangan dari studi sebelumnya, maka penelitian ini 

menghadirkan kebaruan dengan menerapkan pendekatan marketing mix 7P untuk 

mengevaluasi strategi pemasaran UMKM Mentari-Koe secara lebih menyeluruh. 

Pendekatan ini memberikan ruang analisis yang lebih luas dalam menggali faktor-

faktor kunci yang memengaruhi penyusunan strategi pemasaran, khususnya pada 

produk makanan ringan berbahan baku lokal seperti keripik talas. Dengan 

penambahan ketiga elemen tersebut (orang/sumber daya manusia, proses, dan 

bukti fisik), penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi yang lebih 

bermakna dalam merumuskan strategi pemasaran yang sesuai dengan kondisi 

usaha dan mendukung keberlangsungan bisnis UMKM Mentari-Koe. 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang, maka dirumuskan masalah sebagai berikut :  

1. Bagaimana penerapan Marketing Mix 7P pada keripik talas UMKM 

Mentari-Koe? 

2. Bagaimana strategi pemasaran yang tepat untuk diterapkan dalam 

pengembangan produk keripik talas Mentari-Koe? 



 

1.3. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah, maka tujuan penelitian antara lain : 

1. Mengidentifikasi Marketing Mix 7P pada produk keripik talas Mentari-

Koe. 

2. Merumuskan strategi pemasaran yang tepat untuk diterapkan dalam 

pengembangan produk keripik talas Mentari-Koe. 

1.4. Batasan Penelitian 

1. Penelitian dilakukan di UMKM Mentari-Koe yang merupakan salah satu  

produsen keripik talas yang masih beroperasi sampai saat penelitian 

dilakukan, berlokasi di Dusun Selokurung, Desa Kaumrejo, Kecamatan 

Ngantang, Kabupaten Malang.  

2. Responden dalam penelitian ini adalah pemilik, para karyawan, agen, dan 

para konsumen yang membeli keripik talas di UMKM Mentari-Koe. 

3. Penelitian ini dibatasi pada aspek strategi pemasaran sayuran non-organik 

yang dilihat dari bauran pemasaran 7P (produk, harga, tempat, promosi, 

orang, proses, dan bukti fisik) sebagai variabel internal kekuatan dan 

kelemahan perusahaan, serta peluang dan ancaman sebagai faktor 

eksternal perusahaan. 

4. Analisis strategi pemasaran dilakukan dengan menggunakan matriks IFAS 

dan matriks EFAS, matriks IE, analisis SPACE, dan analisis SWOT. 

1.5. Manfaat dan Output Penelitian 

1.5.1. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Penulis 

Penelitian ini merupakan salah satu syarat dalam menyelesaikan program 

studi Strata-1 serta menjadi sarana untuk menambah wawasan dan 

pengalaman, khususnya dalam bidang pemasaran. 

2. Bagi Fakultas Pertanian Universitas Islam Malang 

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi tambahan dalam 

pengembangan keilmuan dan penelitian sejenis.  

 

 



3. Bagi Pemerintah 

Penelitian ini dapat menjadi sumber informasi yang berguna dalam 

merumuskan kebijakan terkait pemasaran produk olahan skala industri 

rumah tangga. 

4. Bagi Pelaku Usaha 

Temuan dalam penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan untuk 

mendukung dan mengembangkan kegiatan bisnis, terutama di sektor 

agroindustri makanan olahan.  

5. Bagi Pembaca 

Penelitian ini dapat memberikan tambahan informasi dan pemahaman 

terkait strategi pemasaran, khususnya pada UMKM yang bergerak di 

bidang makanan ringan. 

1.5.2. Output Penelitian 

Output penelitian ini berupa artikel yang akan diterbitkan pada jurnal 

ketahanan pangan sebagai persyaratan kelulusan. 

 



BAB V. KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat diambil kesimpulan antara lain: 

1. Penerapan Marketing Mix 7P pada UMKM Mentari-Koe telah berjalan cukup 

baik, khususnya dalam aspek kualitas produk, harga yang terjangkau, 

pelayanan yang ramah, dan kemasan yang informatif. Produk keripik talas 

memiliki identitas merek yang kuat, kualitas yang konsisten, serta telah 

bersertifikasi halal dan P-IRT. Namun, masih terdapat kelemahan pada aspek 

variasi produk yang terbatas, kurangnya kebijakan harga, promosi yang masih 

konvensional, lokasi usaha yang kurang strategis, serta belum optimalnya 

penggunaan media digital sebagai sarana pemasaran. 

2. Strategi pemasaran yang tepat untuk diterapkan oleh UMKM Mentari-Koe 

adalah strategi pertumbuhan. sebagaimana ditunjukkan oleh hasil analisis 

Matriks IE dan SPACE yang menempatkan UMKM Mentari-Koe pada 

Kuadran I (Grow and Build) dan bersifat Agresif. Posisi ini mencerminkan 

bahwa UMKM memiliki kekuatan internal dan peluang eksternal yang besar, 

sehingga disarankan untuk menerapkan strategi pemasaran yang berfokus pada 

pengembangan produk, perluasan pasar, integrasi kedepan, dan penguatan 

promosi. Strategi yang direkomendasikan mencakup penambahan variasi rasa 

dan ukuran kemasan, peningkatan daya tarik kemasan, melakukan diverifikasi 

produk, ekspansi pasar dengan semakin memperluas jaringan distribusi, 

penetrasi pasar dengan pemanfaatan promosi digital melalui media sosial dan 

marketplace, serta melakukan integrasi kedepan dengan membuka gerai utama. 

5.2. Saran 

1. UMKM Mentari-Koe disarankan untuk melakukan diversifikasi produk 

dengan menambah variasi rasa keripik talas seperti pedas, keju, atau barbeque 

serta menyediakan pilihan ukuran kemasan (100g, 250g, 500g) guna 

memperluas segmentasi pasar. Transformasi promosi juga penting dilakukan 

dengan beralih ke platform digital seperti Instagram, TikTok, Facebook, dan 

marketplace seperti Tiktok, Shopee dan Tokopedia untuk meningkatkan 

jangkauan. Di sisi lain, pembaruan desain kemasan menggunakan elemen 

modern seperti ziplock, warna mencolok, dan informasi lengkap akan 



memperkuat identitas visual produk di pasar online. UMKM juga perlu 

memperbaiki aksesibilitas dengan mendaftarkan lokasi di Google Maps, 

memasang papan nama, dan mempertimbangkan pembukaan gerai oleh-oleh 

di lokasi strategis. Selain itu, ekspansi pasar dapat dilakukan dengan 

memperluas jaringan distribusi melalui kerja sama dengan toko oleh-oleh di 

daerah lain, minimarket lokal, maupun semakin memperluas kerjasama dengan 

banyak agen dan banyak reseller untuk menjangkau lebih banyak konsumen. 

Terakhir, penyusunan SOP pelayanan serta pelatihan berkala bagi SDM di 

bidang pelayanan dan pemasaran perlu dilakukan untuk menjamin 

profesionalisme dan konsistensi layanan. 

2. Sebagai peneliti, saya menilai bahwa kekuatan utama UMKM Mentari-Koe 

terletak pada kualitas produknya, namun tantangan terbesar justru berada pada 

aspek pemasaran yang masih terbatas. Oleh karena itu, saran saya tidak hanya 

terfokus pada promosi digital, tetapi juga pada perubahan pola pikir pelaku 

usaha mengenai pentingnya strategi pemasaran jangka panjang. Diversifikasi 

produk juga perlu segera dilakukan, mengingat banyaknya pesaing di segmen 

keripik talas; inovasi turunan seperti olahan berbasis tepung talas dapat 

menjadi solusi. Selain itu, karena usaha ini masih sangat bergantung pada 

intuisi pemilik, penting untuk melibatkan generasi muda atau tenaga kerja yang 

memiliki literasi digital dan pemahaman pemasaran yang lebih kuat agar usaha 

dapat berkembang lebih profesional. Saya juga menyarankan agar UMKM 

seperti Mentari-Koe aktif mengikuti pelatihan dari dinas atau lembaga 

pendamping usaha, karena daya saing tidak hanya ditentukan oleh modal, 

tetapi juga oleh wawasan dan kesiapan menghadapi dinamika pasar. 
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