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MOTTO

“Orang lain tidak akan bisa paham struggle dan masa sulitnya kita. Yang mareka
ingin tahu hanya bagian succes stories. Berjuanglah untuk diri sendiri walaupun
tidak ada yang tepuk tangan. Kelak diri kita dimasa depan akan sangat bangga
dengan apa yang kita perjuangkan hari ini”.

Kayaw

“Tidak ada mimpi yang gagal, yang ada hanyalah mimpi yang tertunda. Cuma sekiranya
kalau teman teman merasa gagal dalam mencapai mimpi. Jangan khawatir mimpi-mimpi
lain bisa diciptakan”.

Windah Basudara
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RINGKASAN

Muhamad Yudha, 2026, Analisis Strategi Pemasaran Buaran 7P Dalam
Meningkatkan Penjualan Pada UMKM Doyan Huhah Kota Batu. Pembimbing I: Daris
Zunaida, S.AB., M.AB. Pembimbing II: Ainul Chanafi, S.AB., M.A. 152 Hal + xxi

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan strategi pemasaran bauran 7P
Serta mengiaentitikasi kendala yang dimaoapl dalam upaya meningkatkan penjualan paca
UMKM Doyan Huhah Kota Batu. Penelitian ini dilatarbelakangi oleh tingginya tingkat
persaingan usaha kuliner serta kondisi penjualan yang cendrung fluktuatif. Meskipun
beberapa aspek seperti produk, harga, dan tempat telah berjalan dengan cukup baik, namun
aspek promosi, orang, proses, dan bukti fisik belum dioptimalkan secara maksimal
sehingga belum mampu mendorong peningkatan penjualan secara signifikan.

Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kualitatif dengan jenis
penelitian deskriptif. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara,
dan dokumentasi, dengan subjek penelitian meliputi pemilik usaha, tim produksi, dan
konsumen. Teknik analisis data dilakukan melalui tahapan reduksi data, penyajian data,
dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukan bahwa penerapan strategi bauran
pemasaran 7P pada UMKM Doyan Huhah belum sepenuhnya optimal. Aspek produk,
harga, dan tempat telah berjalan dengan baik, sedangkan aspek promosi masih terbatas pada
penggunaan Whatsapp dan Shopee serta belum memanfaatkan platfrom digital secara luas.
Aspek orang masih terbatas pada pelayanan dasar, aspek proses belum memiliki standar
operasional prosedur (SOP) jelas, serta aspek bukti fisik belum mampu memberikan daya
tarik visual yang kuat bagi konsumen.

Kesimpulan penelitian ini menunjukan bahwa strategi bauran pemasaran 7P
memiliki peran penting dalam meningkatkan penjualan, namun implementasinya masih
perlu dioptimalkan secara menyeluruh. Upaya perbaikan perlu difokuskan pada penguatan
promosi digital, peningkatan kualitas sumber daya manusia, penyusunan standar
operasional prosedur (SOP) yang sistematis, serta pengembangan bukti fisik usaha yang
lebih menarik dan profesional. Dengan penerapan strategi pemasaran yang lebih
terintegrasi dan inovatif, UMKM Doyan Huhah diharapkan mampu meningkatkan
penjualan serta memperluas jangkauan pasar secara berkelanjutan.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Bauran Pemasaran 7P, Penjualan, UMKM, Doyan
Huhah
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SUMMARY

Muhamad Yudha, 2026, Analysis of the Implementation of the 7P Marketing Mix
Strategy to Increase Sales at Doyan Huhah MSME in Batu City. Advisor I: Daris Zunaida,
S.AB., M.AB. Advisor II: Ainul Chanafi, S.AB., M.A. 152 Pages + xxi

This study aims to analyze the implementation of the 7P marketing mix strategy and
City. This research is motivated by the high level of competition in the culinary business
sector and fluctuating sales conditions. Although several aspects such as product, price,
and place have been implemented quite well, the aspects of promotion, people, process,
and physical evidence have not been optimized, thus they have not been able to significantly
increase sales.

The research method used is a qualitative approach with a descriptive research type.
Data were collected through observation, interviews, and documentation, with research
subjects consisting of the business owner, production team, and consumers. Data analysis
was conducted through data reduction, data presentation, and conclusion drawing. The
results indicate that the implementation of the 7P marketing mix strategy at Doyan Huhah
MSME has not been fully optimized. The aspects of product, price, and place have been
implemented well, while the promotion aspect is still limited to the use of WhatsApp and
Shopee and has not fully utilized digital platforms. The people aspect is still limited to basic
services, the process aspect does not yet have well-defined Standard Operating Procedures
(SOPs), and the physical evidence aspect has not been able to provide strong visual appeal
to consumers.

The conclusion of this study indicates that the 7P marketing mix strategy plays a
significant role in increasing sales; however, its implementation still needs to be optimized
comprehensively. Improvement efforts should focus on strengthening digital promotion,
enhancing human resource quality, developing systematic Standard Operating Procedures
(SOPs), and improving the physical evidence of the business to be more attractive and
professional. With a more integrated and innovative marketing strategy, Doyan Huhah
MSME is expected to increase sales and expand its market reach sustainably.

Keywords: Marketing Strategy, 7P Marketing Mix, Sales, MSMEs, Doyan Huhah
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Persainganan bisnis yang semakin ketat, membuat para pelaku usaha harus pintar
dalam membuat strategi yang optimal dan sesuai dengan target yang ingin dicapai.
Sehingga para pelaku usaha dapat tetap menjalankan usahanya. Oleh karena itu para
pelaku usaha dituntut untuk tidak hanya berusaha untuk mendapatkan pelanggan baru,
tetapi juga tetap berusaha untuk dapat mempertahankan pelanggan yang sudah
diperoleh. Kompetensi atau pesaing didunia industri semakin kompetitif seiring dengan
mulainya perusahaan yang masuk dan berkembangnya aperusahaan lokal diberbagai

dunia bisnis. (Sanana and Bakhtiar, 2024)

Strategi pemasaran yang dikenal dengan konsep bauran pemasaran 7P (Product,
Price, Place, Promotion, people, process, and physical evidence) setiap unsur memiliki
peran penting dalam menarik minat konsumen dan meningkatkan penjualan. Dari
ketujuh unsur tersebut harus berjalan secara seimbang agar suatu usaha dapat

berkembang dengan baik.

Usaha kuliner Doyan Huhah, secara umum aspek produk (Product) harga (price),
dan tempat/distribusi (place) telah berjalan dengan baik. Produk yang ditawarkan
memiliki cita rasa khas dengan berbagai kepedasaan yang menjadi daya tarik utama.
Harga yang diterapkan juga tergantung terjangakau dibandingkan pesaing lain,
sehingga tetap diminati oleh konsumen. Dari sisi tempat dan distribusi sistem

pemesanan melalui Whatsapp dan Shopee sudah cukup membantu dalam proses
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transaksi dan penjualan, meskipun masih bersifat sederhana karena berbasis usaha

rumahan.

Fenomena yang terjadi menunjukan bahwa kegiatan promosi pada Doyan Huhah
masih terbatas dan belum berjalan maksimal. Saat ini, promosi lebih difokuskan pada
penjualan melalui kedua platfrom tersebut. Strategi ini memang memudahkan
komunikasi antara penjualan dan pelanggan, terutama bagi konsumen tetap. Namun,
dari sisi jangkaun pasar, metode promosi ini masih tergolong sempit karena belum
memanfaatkan secara optimal berbagai platfrom besar seperti halnya grabfood, gofood,
shopeefood, dan e-ecommerce lainnya. Padahal, pemanfaatan platfrom-platfrom
tersebut berpotensi meningkatkan visibilitas produk serta meperluas jangkauan
konsumen baru. Kegiatan promosi ini di sosial media seperti Instgram dan Tiktok Juga
belum maksimal dengan baik dari segi frekuensi unggahan, varian konten, maupun
interaksi dengan audiens. Konten yang dibuat masih belum konsisten dan belum
memanfaatkan strategi digital marketing secara optimal, seperti halnya pembuatan
video promosi menarik, maupun kaloborasi rutin dengan influncer kuliner. Kondisi ini
menyebabkan upaya untuk memperkuat citra merek dan meningkatkan penjualan

produk belum berjalan secara efektif.

Segi orang, UMKM Doyan Huhah dikelola oleh pemilik yang juga terlibat
langsung dalam melayani pelanggan. Cara pengelolaan ini memungkinkan komunikasi
dengan pelanggan berlangsung secara langsung dan mudah, terutama dalam
pemesanan melalui platform digital. Namun, peran orang dalam strategi pemasaran
masih terbatas hanya pada pelayanan dasarsehingga belum diarahkan khusus untuk
meningkatkan penjualan. Situasi ini menunjukkan bahwa elemen orang belum

dimanfaatkan secara maksimal dalam keseluruhan strategi pemasaran.
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Aspek proses, Doyan Huhah telah menggunakan media digital untuk pemesanan,
terutama lewat Whatsapp dan Shopee. Proses pemesanan dimulai dengan komunikasi
mengenai pilihan produk mengonfirmasi pesanan, melakukan pembayaran, hingga
pengiriman kepada pelanggan. Alur ini dianggap memudahkan pelanggan karena dapat
dilakukan secara praktis tanpa perlu datang langsung ke lokasi usaha. Walaupun
prosesnya masih sederhana, sistem pemesanan tersebut telah berjalan lancar dan
membantu mendukung penjualan, terutama dalam menjangkau pelanggan di luar area

usaha.

Proses layanan yang ada saat ini masih bersifat dasar belum memiliki sistem kerja
yang terorganisir. Semua tahapan dalam proses ini masih mengandalkan pemilik usaha,
mulai dari mendapatkan pesanan, mengatur produksi, hingga menyelesaikan
pengiriman. Situasi ini mengakibatkan pelayanan cendrung tidak stabil, terutama saat
pesanan meningkat atau pemilik bisnis memiliki keterbatasan waktu dan kegiatan lain
diluar usaha. Disamping itu juga, ketiadaan Prosedur Operasional Standar (SOP) yang
tertulis mengakibatkan tidak adanya kepastian mengenai waktu pelayanan yang dapat

diharapkan oleh pelanggan.

Bukti fisik, Doyan Huhah sebagai usaha kuliner rumahan memiliki keterbatasan
dalam hal sarana fisik yang mendukung kegiatan pemasaran. Bukti fisik lebih banyak
ditampilkan melalui kemasan produk dan media penjualan daring, tetapi belum
dikelola secara terencana dalam bagian strategi pemasaran. Akibatnya, pelanggan lebih
mengenal produk lewat rasa dan harga, sedangkan aspek fisik usaha belum
memberikan dampak signifikan dalam menarik perhatian pelanggan baru atau

meningkatkan penjualan.
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Lingkungan bisnis yang sangat kompetitif, perusahaan-perusahaan akan berjuang
untuk menambah jumlah pelanggan dengan menawarkan produk mereka pada harga

yang sangat terjangkau, meningkatkan mutu barang, dan memperbaikan pelayanan
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dengan rancangan yang kreatif agar dapat berhasil dipasar yang penuh pesaingan

(Febrina, 2022).

Persaingan bisnis yang semakin krusial menjadi garda terdepan dalam menjaga
keberlangsungan dan meraih keunggulan dalam bersaing. Dengan adanya kemajuan
teknologi dan perubahan pola konsumsi masyarakat, para pelaku usaha diharuskan
untuk menyesuaikan diri dan merancanag strategi pemasaran adalah serangkai aktivitas
sosial yang memungkinkan individu dan kelompok untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan mereka melalui penciptaan tawaran dan pertukaran bebas barang serta jasa
yang memiliki nilai dengan orang lain (Rauf et al. 2021). Pemasaran merupakan sebuah
proses yang melibatkan aspek sosial dan manajerial, di mana individu serta kelompok
memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka melalui penciptaan, penawaran, dan
pertukaran hal-hal yang dimemiliki nilai bagi satu sama lain (Hidayah et al. 2021).
Berdasarkan penjelasaan definisi diatas bahwa pemasaran adalah faktor penting bagi

pengusaha kecil dan menengah dalam menghadapi kesempatan dan rintangan baru.

Tabel 1.1 Perbandingan Jenis Produk UMKM Doyan Huhah, UMKM Jajanyk.
Co dan UMKM Ngandes Pol

No | Nama Produk Doyan Huhah | Jajanyk. co | Ngendes Pol
<Et 1 | Baso Aci Original v v v
2] 2 | Baso Aci Ayam Suwir Pedas v v X
P4
) 3 | Baso Aci Keju Mozzarella v X X
X
E 4 | Baso Aci Telur Puyuh v X X
S 5 | Baso Aci Mix v X X
=
O
X
©
I
@)
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6 | Baso Aci Tulang Rangu X v v
7 | Baso Aci Jumbo Sapi X X v
8 | Baso Aci Jumbo Mercon X X v
9 | Baso Aci Keju Creamy X v X
10 | Siomay Sambal Wonton v X X
11 | Pangsit Chili Oil v X X
12 | Pangsit Ayam Tulung Rangu X v X
13 | Pangsit Ayam Keju Creamy X v X
14 | Paket Cuanki Instan v X X

Sumber : Data Diolah (2026)
Perbandingan dilakukan antara UMKM Doyan Huhah, UMKM Jajanyk. co, dan

UMKM Ngendes Pol karena ketiganya beroperasi di bidang kuliner yang sama, khususnya
produk berbahan dasar aci, serta berada di lokasi dan segmen pasar yang serupa. Kesamaan
pada jenis produk dan konsumen target membuat perbandingan ketiga UMKM ini relevan

dalam hal strategi pemasaran.

Selain itu, karakteristik usaha ketiga UMKM tersebut hampir identik, yaitu
dijalankan sebagai usaha dengan cara produksi rumahan, serta menggunakan media digital
sebagai alat utama untuk pemasaran dan penjualan. Meski demikian, terdapat perbedaan
dalam cara penerapan strategi pemasaran, terutama pada bagian promosi dan penggunaan
platform digita. UMKM Doyan Huhah menggunakan WhatsApp dan Shopee untuk
promosi dan penjualan, sedangkan UMKM Jajanyk. co dan UMKM Ngendes Pol lebih
mengandalkan WhatsApp dan media sosial, serta tidak sepenuhnya memanfaatkan

platform e-commerce.

Perbandingan ini bertujuan untuk memberikan gambaran yang jelas tentang posisi

UMKM Doyan Huhah dalam persaingan di sektor kuliner yang sama. Dengan menganalisis
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strategi pemasaran yang digunakan oleh UMKM lain, peneliti dapat menemukan
kelebihan, kelemahan, dan peluang untuk pengembangan strategi pemasaran yang dimiliki
oleh UMKM Doyan Huhah. Oleh karena itu, perbandingan dengan UMKM Jajanyk.co dan
Ngendes Pol dianggap penting dan mendukung analisis strategi pemasaran dengan

pendekatan 7P untuk meningkatkan penjualan UMKM Doyan Huhah di Kota Batu.

UMKM Jajanyk.co, promosi lebih menekankan pada penjualan lewat WhatsApp
dan Instagram sebagai media utama untuk berkomunikasi dengan para konsumen.
Pendekatan ini dianggap efektif dalam mempermudah interaksi antara penjual dan pembeli,
terutama bagi pelanggan yang sudah akrab dengan produk. Namun, dari segi jangkauan
pasar, metode promosi yang digunakan masih terbatas karena belum memanfaatkan
platform pemasaran digital besar, seperti GrabFood, GoFood, ShopeeFood, dan platform
e-commerce lainnya. Padahal, penggunaan platform tersebut berpotensi untuk

meningkatkan visibilitas produk serta memperluas akses ke konsumen baru.

Selain itu, promosi melalui media sosial seperti Instagram dan TikTok di UMKM
Jajanyk. co juga belum maksimal. Hal ini terlihat dari frekuensi posting yang tidak
konsisten, variasi konten promosi yang kurang, serta tingkat interaksi dengan pengguna
yang belum optimal. Keadaan ini mengakibatkan promosi yang dilakukan belum secara

efektif digunakan untuk meningkatkan penjualan.

Situasi serupa juga dialami oleh UMKM Ngendes Pol, di mana promosi lebih
terfokus pada WhatsApp dan Instagram sebagai saluran utama untuk pemasaran dan
penjualan. Strategi promosi ini memudahkan komunikasi dengan konsumen, terutama bagi
pelanggan yang setia. Namun, jangkauan promosi masih tergolong sempit karena belum
memanfaatkan layanan antar makanan dan platform e-commerce seperti GrabFood,

GoFood, ShopeeFood, serta marketplace lainnya. Penggunaan media sosial seperti
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Instagram dan TikTok juga belum mencapai potensi maksimal, baik dari segi frekuensi

unggahan, variasi konten promosi, maupun interaksi dengan audiens.

Kondisi ini menunjukkan bahwa meskipun promosi telah dilakukan melalui
saluran digital, penerapan taktik promosi di UMKM Jajanyk. co dan Ngendes Pol masih
sederhana dan belum terhubung dengan platform digital yang menawarkan jangkauan pasar
yang lebih luas. Hal ini dapat membatasi kesempatan untuk meningkatkan penjualan dan

perlu diperhatikan dalam pengembangan strategi pemasaran usaha.

Aspek bukti fisik, UMKM Ngendes Pol yang bergerak dalam bidang kuliner juga
menghadapi keterbatasan dalam menyediakan fasilitas fisik yang mendukung kegiatan
pemasaran. Citra fisik usaha lebih banyak tercermin pada kemasan produk dan penampilan
penjualan secara online, sementara fasilitas fisik seperti lokasi usaha, desain merek, dan

elemen pemasaran lainnya belum dikelola dengan baik.

Hal ini menyebabkan pelanggan lebih mengenali produk Ngendes Pol melalui rasa
dan macam menu yang ditawarkan, alih-alih dari tampilan fisik usaha yang kuat. Aspek
bukti fisik belum dimaksimalkan sebagai alat untuk membentuk citra merek, sehingga
perannya dalam menarik pelanggan baru dan meningkatkan penjualan masih sangat

terbatas.

UMKM Jajanyk.co juga menunjukkan kondisi yang serupa terkait bukti fisik.
Fokus bukti fisik usaha lebih diarahkan pada kemasan produk dan presentasi visual pada
platform penjualan online, tetapi belum memiliki konsep visual yang terencana sebagai
bagian dari strategi pemasaran. Fasilitas fisik usaha lebih bersifat praktis dan disesuaikan

untuk kebutuhan produksi, bukan sebagai sarana promosi yang efektif.
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Pelanggan cenderung mengenal produk Jajanyk. co berdasarkan variasi menu dan
keunikan rasa, sementara aspek fisik usaha belum memberikan kontribusi signifikan dalam

meningkatkan daya tarik visual atau mendorong minat beli konsumen secara berkelanjutan.
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Tabel 1.2 Data laba bersin UMKM Doyan Huhah Kota Batu
Bulan Oktober 2024 - Oktober 2025

No Bulan Pendapatan

1 | Oktober (2024) | Rp. 1. 675. 000

2 November Rp. 1. 675. 000

3 Desember Rp. 1. 375. 000

4 | January (2025) | Libur Penjualan

5 February Rp. 1. 625. 000

6 Maret Rp. 1. 925. 000
7 April Rp. 1. 900. 000
8 Mei Rp. 1. 675. 000
9 Juni Libur Penjualan
10 Juli Rp. 1. 375. 000

11 Agustus Rp. 1. 175. 000

12 September Rp. 1. 400. 000

13 Oktober Rp. 1. 375. 000
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Sumber : Data Diolah diperoleh dari wawancara kepada pemilik usaha (2026)

Data pendapatan Doyan Huhah selama satu tahun terakhir menunjukan pola
penjualan yanag naik turun. Pada bulan Oktober dan November, pendapatan usaha
berada pada angka yang samayaitu sekitar Rp.1.675.000 yang menunjukan bahwa
penjualan pada dua bulan tersebut cukup stabil. Namun pada bulan desember,
pendapatan mengalami penurunan menjadi Rp.1.375.000. Turunnya pendapatan ini

dapat disebabkan karena menjelang akhir tahun.

Memasuki Januari 2025 Doyan Huhah menghentikan sementara aktivitas
penjualan sehingga tidak ada pendapatan pada bulan itu tersebut. Setelah mulai
beroperasi kembali pada bulan Februari, pendapatan kembali naik menjadi Rp.
1.625.000, bahkan mencapai angka tertinggi pada bulan maret yaitu Rp.1.925.000.
Kenaikan ini menunjukan bahwa permintaan di awal tahun cukup tinggi dan strategi

penjualan pada periode tersebut berjalan dengan baik.

Pada bulan April, pendapatan sedikit menurun menjadi Rp. 1.900.000, akan tetapi
angka ini tetap menunjukan performa penjualan yang kuat. Memasuki Mei, pendapatan
menurun kembali Rp. 1.675.000, lalu Pada bulan juni usaha kembali libur sehingga
tidak ada pemasukan. Setelah libur pada bulan juli pendapatan tercatat Rp. 1.375.000,
kemudian menurun lagi pada agustus menjadi Rp. 1.175.000 yang merupakan
pendapatan terendah selama 1 tahun namun Penjualan kembali menunjukan perbaikan
pada bulan september dengan pendapatan Rp. 1.400.000 dan stabil pada Oktober

dengan angka Rp.1.375. 000.

Dari fenomena yang terjadi peneliti tertarik untuk menganalisis usaha kuliner
terkait strategi pemasaran yang di lakukan Doyan Huhah. peneliti akan melakukaan

studi dan pengamatan mengenai isu yang terjadi di doyan huhah. Dengan tujuan
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mengidentifikasi elemen-elemen kunci yang dapat merangsang peningkatan penjualan.
Peneliti ini adalah agar UMKM Doyan Huhah bisa memperluas cakupan pasar dan
menaikkan angka penjualan sehingga mampu bertahan di lingkungan UMKM yang
semakin ketat saat ini. Oleh karena itu peneliti mengangkat judul “ANALISIS
STRATEGI PEMASARAN BAUARAN 7P DALAM MENINGKATKAN

PENJUALAN PADA UMKM DOYAN HUHAH KOTA BATU .

1.2 Rumusan Masalah

1. Bagaimana penerapan strategi bauran 7P Pada UMKM Doyan Huhah Kota
Batu?

2. Apa saja kendala yang dihadapi UMKM Doyan Huhah Kota Batu dalam
penerapan strategi pemasaran bauran pemasaran 7P (product, price, place,
promotion, people, process, and physical evidence) untuk meningkatan

penjualan?

1.3 Tujuan Penelitian

1. Untuk menganalisis penerapan strategi bauran pemasaran7P pada UMKM
Doyan Huhah Kota Batu.

2. Untuk mengidentifikasi dan menganalisis kendala yang dihadapi UMKM
Doyan Huhah Kota Batu dalam penerapan strategi bauran pemasaran 7P untuk

meningkatkan penjualan.

1.4 Manfaat Penlitian

1. Manfaat Teoritis
Manfaat teoritis dari hasil penelitian ini diharapkan dapat menambahkan
pengetahuan dan wawasan bagi penulis mengenai penerapan bauran 7P

(product, price, place, promotion, people, process , and physical evidence)
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pada usaha mikro seperti Doyan Huhah. Diharapkan dapat menjadi referensi
bagi penelitian selanjutnya yang membahas mengenai strategi pemasaran pada
UMKM, sehingga dapat memperluas wawasan akademis terkait penerapan
konsep pemasaran alam kontek usaha kuliner rumahan yang menghadapi
persaingan dan dinamika pasar yang terus berkembang.
Manfaat Praktis

Manfaat Praktis dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan
rekomendasi masukan dan ide-ide untuk mengetahui sejauh mana strategi
bauran pemasaran 7P yang telah diterapkan mampu mendukung peningkatan
penjualan. Temuan ini dapat membantu pemilik usaha dalam memperbaiki dan
mengoptimalkan aspek produk penetapan harga, saluran distribusi, serta

kegiatan promosi agar lebih efektif dan sesuai dengan kebutuhan pasar.
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6.1 Kesimpulan
Berdasarkan penelitian tentang Analisis Strategi Pemasaran Bauran 7P Dalam

University of Islam Malang

Meningkatkan Penjualan di UMKM Doyan Huhah Kota Batu, dapat disimpulkan

sebagai berikut:

1. Penerapan strategi pemasaran 7P di UMKM Doyan Huhah menunjukkan

bahwa tidak semua elemen diterapkan secara maksimal.

Temuan dari penelitian menunjukkan bahwa aspek produk, harga, dan
tempat sudah dilaksanakan dengan baik. Produk yang ditawarkan memiliki
rasa khas dan variasi menu yang sesuai dengan preferensi konsumen, harga
yang dikenakan cukup terjangkau serta kompetitif, dan saluran distribusi
melalui WhatsApp dan Shopee mempermudah konsumen dalam melakukan

pemesanan.

Namun, pada aspek promaosi, orang, proses, dan bukti fisik, penerapannya
masih kurang optimal. Kegiatan promosi belum memaksimalkan platform
digital secara luas. Untuk aspek orang, pengelolaan usaha masih sepenuhnya
dilakukan oleh pemilik tanpa adanya pembagian tugas yang jelas. Pada aspek
proses, belum ada Standar Operasional Prosedur (SOP) secara tertulis,
sehingga tidak ada ketentuan operasional yang standar. Sementara pada aspek
bukti fisik, tampilan usaha dan branding belum dimanfaatkan secara maksimal

untuk menarik perhatian konsumen.
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Dengan demikian, penerapan strategi pemasaran 7P di UMKM Doyan
Huhah belum sepenuhnya efektif dan masih memerlukan integrasi yang lebih

baik untuk mendukung peningkatan penjualan.

REPOSITORY

2. Kendala dalam penerapan strategi pemasaran 7P di UMKM Doyan Huhah

University of Islam Malang

terutama terletak pada aspek promosi, orang, proses, dan bukti fisik.

Masalah pada aspek promosi terlihat dari kurangnya pemanfaatan media
digital secara optimal dan minimnya konsistensi dalam kegiatan promosi.
Pada aspek orang, terbatasnya sumber daya manusia membuat semua aktivitas
usaha bergantung pada pemilik, sehingga pelayanan tidak maksimal saat
permintaan meningkat. Untuk aspek proses, tidak adanya SOP yang tertulis
menyebabkan alur operasional berjalan sederhana dan belum terorganisir
baik. Pada aspek bukti fisik, terbatasnya pengelolaan tampilan visual dan
identitas usaha membuat citra merek belum terbentuk dengan kuat.

Keadaan ini berdampak pada penjualan yang masih berfluktuasi, yang
menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan belum sepenuhnya
efektif dalam meningkatkan penjualan secara konsisten dan berkelanjutan.

6.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian mengenai pendekatan pemasaran bauran 7P di

UMKM Doyan Huhah Kota Batu, penelitian ini memiliki beberapa saran yaitu:

1. Bagi UMKM Doyan Huhah Kota Batu

UMKM Doyan Huhah disarankan untuk memaksimalkan penerapan
strategi pemasaran bauran 7P, terutama di aspek-aspek yang belum
sepenuhnya optimal. Untuk promosi, perluasan penggunaan platform digital

harus ditingkatkan, tidak hanya lewat WhatsApp dan Shopee, tetapi juga
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menggunakan layanan seperti GoFood, GrabFood, dan ShopeeFood. Selain
itu, konsistensi serta kualitas konten di media sosial seperti Instagram dan

TikTok harus ditingkatkan agar pasar dapat dijangkau lebih luas.

Mengenai aspek orang (people), dianjurkan agar UMKM tidak hanya
mengandalkan pemilik usaha, melainkan mulai melakukan pembagian tugas
atau menambah staf demi meningkatkan efektivitas operasional dan

pelayanan kepada pelanggan.

Proses (process), sangat penting untuk menyusun Standar Operasional
Prosedur (SOP) yang jelas agar kegiatan operasional dapat berlangsung lebih

terorganisir, konsisten, dan siap menghadapi peningkatan jumlah pesanan.

Pada aspek bukti fisik (physical evidence), disarankan untuk memperbaiki
kualitas kemasan serta memperkuat identitas merek untuk membuat produk

lebih menarik dan meningkatkan kepercayaan konsumen.

Dengan mengoptimalkan semua elemen pemasaran secara terpadu,
diharapkan UMKM Doyan Huhah dapat mengalami peningkatan penjualan

yang lebih stabil dan memperluas jangkauan pasarnya.

Bagi Peneliti Selanjutnya

Peneliti selanjutnya disarankan untuk mengembangkan studi lebih lanjut
mengenai strategi pemasaran di UMKM dengan pendekatan yang lebih luas,
misalnya dengan menambahkan variabel lain di luar bauran pemasaran 7P
atau melakukan penelitian dengan metode yang berbeda, seperti kuantitatif

atau metode campuran (mixed methods).
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Lebih lanjut, penelitian mendatang juga dapat memperluas objek yang
diteliti dengan fokus pada sejumlah UMKM sejenis, sehingga bisa dilakukan

perbandingan yang lebih mendalam mengenai efektivitas strategi pemasaran

REPOSITORY

dalam meningkatkan penjualan. Dengan cara ini, hasil penelitian diharapkan

University of Islam Malang

bisa memberikan kontribusi yang lebih lengkap dari segi teoritis maupun

praktis.
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