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Abstract: The research on the marketing strategy analysis of UKM Dupa Julungwangi aims
to understand the marketing strategy of UKM Dupa Julungwangi in increasing its sales. It
analyzes the strategies used by applying the marketing mix consisting of the 4P
(Product,Price,Place,Promotion). This research uses a qualitative descriptive method because
it aims to describe the conditions in the field. The data collection techniques used in this study
are observation, interviews, and documentation. The data analysis techniques applied in this
study are data reduction, data presentation, and conclusion drawing. Consumers are
commonly referred to as the central point that must be considered by the market. UD Dupa
Julungwangi is an MSME engaged in the retail sector, particularly incense and other worship
supplies. In the production process of incense, UD Dupa Julungwangi has a very good
development due to the curiosity strategy used, which can compete with other companies in
the same field. This study uses qualitative research with the main informants being the owner
of UD Dupa Julungwangi and several consumers/customers. The results of the study show
that a good marketing strategy can increase product sales at UD Dupa Julungwangi. Thus,
marketing strategy is very important to pay attention to in order to develop the company in the
future
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Seiring  dengan
perdagangan telah menjadi aspek yang sangat

perkembangan zaman, yang krusial  dalam

berfungsi sebagai pendorong

perekonomian,
ekonomi

penting dalam kehidupan manusia. Setiap
individu memerlukan sumber daya dan
kekayaan untuk memenuhi  kebutuhan
hidupnya. Keberagaman di kalangan para
pedagang dapat dilihat dari berbagai faktor
yang memengaruhi, baik faktor internal
maupun eksternal, yang menjadikan perilaku
dan strategi pemasaran mereka beragam. Hal
ini tercermin dalam aspek pelayanan,
promosi produk, penetapan harga, serta
kualitas produk yang ditawarkan masing-
masing pedagang. Para pengusaha perlu
bersikap teliti dalam  mengidentifikasi
berbagai peluang maupun ancaman Yyang
mungkin dihadapi oleh produk yang mereka
pasarkan.

Saat ini, dunia bisnis menghadapi
persaingan yang semakin Kketat dalam
memenuhi kebutuhan konsumen yang terus
berkembang dan semakin cerdas dalam
memilih apa yang mereka butuhkan. Usaha
Kecil Menengah (UKM) memiliki peranan

lokal, pencipta lapangan kerja, dan agen
pemberdayaan masyarakat. Selain itu UKM
juga berperan dalam pendistribusian hasil-
hasil pembangunan dan merupakan motor
penggerak pertumbuhan aktivitas ekonomi
nasional. Perhatian pada pengembangan
sektor Usaha, Mikro, Kecil dan Menengah
(UMKM) memberikan makna tersendiri
pada usaha untuk menekan angka
kemiskinan suatu negara , pertumbuhan dan
pengembangan sektor UMKM sering
diartikan sebagai salah satu indikator
keberhasilan pembangunan, khususnya bagi
negara-negara yang memiliki income
perkapita yang rendah.

Seiring  dengan  meningkatnya
jumlah usaha yang bermunculan, khususnya
di sektor dupa, tidak semua dapat bertahan
dalam jangka waktu panjang. Kegiatan
promosi Yyang dilakukan oleh sebuah
perusahaan sebaiknya  direncanakan,
diarahkan, dikendalikan, dan dianggarkan
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dengan mempertimbangkan kondisi
keuangan perusahaan tersebut. Pemasaran
dapat dilakukan melalui berbagai platform
media sosial seperti Facebook, Instagram,
TikTok, dan Shopee. Saat ini, hampir semua
pelaku usaha memanfaatkan media sosial
atau platform bisnis untuk menawarkan
produk mereka.

Menurut Rizal (2020), Pemasaran
adalah suatu proses sosial dan manajerial
yang memungkinkan individu dan kelompok
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan
mereka melalui penciptaan serta pertukaran
produk dan nilai secara timbal balik dengan
orang lain. Sedangkan menurut Yusuf
(2022), Pemasaran adalah serangkaian
aktivitas yang melibatkan  penciptaan,
komunikasi, penawaran, dan pertukaran
antara individu atau kelompok untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka,
sekaligus menciptakan nilai bagi pelanggan.
Salah satu tantangan terbesar dalam
pemasaran adalah menjaga agar konsumen
tetap setia menggunakan produk yang
ditawarkan, yang sering kali disebut sebagai
loyalitas pelanggan.

Menurut Philip Kotler (2021), strategi
pemasaran Yyaitu pola pikir pemasaran yang
digunakan untuk fokus pada menciptakan
nilai bagi pelanggan dan membangun
hubungan yang kuat dengan mereka. Strategi
pemasaran adalah logika pemasaran dimana
perusahaan berharap untuk, menciptakan
nilai pelanggan dan mencapai hubungan yang
menguntungkan (Kotler and Armstrong,
2016)

Salah satu usaha kecil dan menengah
(UKM) di Desa Sangsit adalah UD Dupa
Julungwangi. Usaha ini memproduksi dan
menjual berbagai jenis dupa, dan melakukan
pemasaran secara langsung dan dari sosial
media kepada pelanggan. Saat ini, jenis
usaha seperti ini semakin meningkat, dengan
banyak perusahaan baru maupun yang sudah
beroperasi lama. UD Dupa Julungwangi
Sangsit saat ini menghadapi tantangan terkait
strategi pemasaran yang kurang optimal,
yang berdampak pada penurunan angka
penjualan. Oleh karena itu, penting bagi
perusahaan  untuk  meningkatkan  dan

Jurnal Daya Saing (Vol. XI, No. I1l Oktober 2025)

(Ni Nyoman Juli Nuryani; Ni Kadek Trisna Ayu Absari)

memaksimalkan upaya pemasaran, baik
secara langsung maupun tidak langsung.
Langkah ini tidak hanya bertujuan untuk
meningkatkan kualitas perusahaan dan
produk yang ditawarkan kepada pelanggan,
tetapi juga untuk menjaga hubungan yang
baik antara perusahaan dan pelanggan.

Berbicara mengenai bauran
pemasaran, Menurut Sofjan Assauri (2011)
bauran marketing adalah campuran dari
sebuah aktivitas yang terdiri dari sistem
marketing dan dikendalikan perusahaan
untuk mempengaruhi respon pembeli dan
konsumen. Marketing bauran pemasaran
juga bisa disebut dengan 4P (produk, harga,
promosi, dan lokasi) dalam strategi
marketing, yang bisa digunakan oleh
produsen. Adapun bagian dari 4P yang
berkaitan dengan usaha yang dijalankan
yaitu:  Pertama, produk-produk yang
dihasilkan berbagai macam bentuk mulai
dari dupa lokal dengan berat mulai dari satu
ons hingga lima ons, dan ada dupa premium
dengan berat mulai dari tiga ons hingga satu
kilo, dan masih ada banyak jenis dupa
lainnya dengan berat atau tampilan yang
berbeda. Kedua ada harga, harga
merupakan salah satu strategi yang paling
penting dalam menetukan harga jual produk
dan dari harga jual produk ini memiliki
keuntungan yang diperoleh. Ketiga ada
promosi, promosi merupakan salah satu
strategi yang digunakan oleh perusahaan
dalam mempengaruhi konsumen dalam
membeli produk yang dihasilkan dengan
cara memberikan promosi yang menarik
sehingga konsumen untuk membeli produk
yang dihasilkan dan konsumen tahu bahwa
perusahaan tersebut menghasilkan produk
yang mampu menarik konsumen untuk
membeli barang tersebut. Keempat lokasi,
merupakan salah satu strategi yang sangat
penting dalam mencapai tujuan perusahaan,
sehingga dalam menentukan tempat maka
perusahaan harus melihat apakah tempat
yang dipilih cocok untuk melakukan
produksi dan sebagai tempat penyaluran
sampai ke konsumen.
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Tabel 1.
Data Produksi Dupa UD Dupa Julungwangi
( Tahun 2018 s/d 2024)

Tahun Jumlah Produksi %

2018 300.000 pcs 15 %
2019 286.000 pcs 14 %
2020 280.000 pcs 14 %
2021 283.000 pes 14 %
2022 292000 pes 15 %
2023 276.000 pcs 14 %
2024 275853 pes 14 %

Sumber Data : UD Dupa Julungwangi

Berdasarkan pada tabel 1 di atas
dapat dilihat total produksi dupa di UD
Dupa Julungwangi tujuh tahun terakhir dari
rentang tahun 2018-2024. Waktu terus
berjalan dan lika-liku perjalanan dalam
mengembangkan usahanya UD  Dupa
Julungwangi ini tetap bisa mempertahankan
persaingan yang semakin banyak dan ketat,
dimana persaingan itu khususnya di bidang
yang sama Yyaitu menjual dupa. Pemilik.

Tabel 2.
Data Perkembangan Penjualan Dupa UD Dupa Julungwangi
( Tahun 2018 s/d 2024)

Tahun Jumlah Penjualan %

2018 3.662.400.000 19 %
2019 3.024.000.000 15 %
2020 2.700.200.000 14 %
2021 2.500.000.000 13 %
2022 2.475.500.000 13 %
2023 2.459.000.000 13 %
2024 2.445.000.000 13 %

Sumber Data : UD Dupa Julungwangi

Dari data tabel 2 dapat dilihat total
penjualan terbanyak pada tahun 2018 vyaitu
sebesar 3.662.400.000. Namun mengingat
adanya Pandemi Covid-19 yang mengganggu
perekonomian masyarakat menyebabkan
daya beli masyarakat menurun dimana pada
tahun 2019-2024 penjualan dupa terus
mengalami penurunan.

METODE

Lokasi penelitian dilakukan di UD
Dupa Julungwangi yang bertempat di Desa
Sangsit, Banjar Tegal, Kecamatan Sawan,
Kabupaten  Buleleng. Informan  pada
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penelitian ini bejumlah 4 orang dengan 1
orang pemilik dan 3 orang konsumen yang
berbelanja di Toko Dupa Julungwangi.
Teknik pengumpulan data dalam penelitian
ini  menggunakan  teknik  observasi,
wawancara dan dokumentasi.

HASIL
Strategi Pemasaran yang Diterapkan
oleh UD Dupa Julungwangi

Strategi Pemasaran adalah upaya
memasarkan suatu produk, baik itu barang
atau jasa, denganmenggunakan pola
rencana dan teknik tertentu sehingga jumlah
penjualanmenjadi lebih tinggi (Astuti &
Armada, 2020). Dalam strategi pemasaran
ada yang namanya bauran pemasaran atau
lebih sering disebut sebagai Marketing Mix.
Menurut Kotler dan Amstrong (2021),
bauran pemasaran merupakan alat taktis
yang digunakan dalam pemasaran, yang
mencakup produk, harga, tempat, dan
promosi. Semua elemen ini dipadukan oleh
perusahaan untuk menciptakan respon yang
diharapkan di pasar sasaran. Dengan
demikian, bauran pemasaran mencakup
segala upaya yang dilakukan perusahaan

untuk melibatkan konsumen dan
memberikan nilai kepada pelanggan.
Bauran  pemasaran  merupakan

variabel yang dapat dikontrol, variabel
tersebut terdiri dari dari produk (product),
harga (price), tempat (place), dan promosi
(promotion), atau yang sering disebut
dengan 4P. Perusahaan merancang bauran
pemasaran  yang terintegraasi  untuk
menghasilkan respon yang diinginkan
dalam pasar sasaran. Dengan strategi
pemasaran yang andal, perusahaan
merancang bauran pemasaran terintegrasi
yang terdiri dari 4P (product, price, place,
promotion).

Produk (Product)

Produk adalah sesuatu yang bersifat
kompleks, baik yang bisa dirasakan secara
fisikk maupun yang tidak, mencakup
berbagai aspek seperti kemasan, harga, dan
layanan yang diberikan oleh perusahaan.
Sama halnya dengan produk yang
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diciptakan olen UD Dupa Julungwangi ini
sendiri, dilihat dari kualitas dan beraneka
ragam jenis-jenis produk yang tersedia dan
selalu mengikuti keluaran dupa terbaru yang
sedang diminati oleh para konsumen. Karena
jika sebagai pemilik usaha tidak berinovasi
itu akan sangat berpengaruh besar terhadap

keberlangsungan usaha.
Tabel 3

Hasil wawanecara

Nama Informan Hasil Wawancara dengan Konsumen

Mads Fizna Saptiand | Dilikat dar produk-produk vang ada dizini sangat beranska
{Pemilik'Cwnar) | razam dar produk tradizional hingea produk modem. Eami
dizini zalain mengiluti parubshan dan mengikuti jaman,
kami tidak pemsh menvampinekan produk-produk dari
el uzaha ind bordif. Kralitas, sroma yane kami berikam
zzlaly memjadi fujusn utama kami karema setisp parfom
vang melengkapi produk-produk vang ads sangat berbada
dengan vang lain, kami disind terbensl dengan produk dupa
calup full vame menjadi cifi khas Fulungwangzi karena ada
borbamal macsm aroma yang biza dicobs olsh bonzumen.
Mungkin diluaran zana banyak pelaln usshs vang menim
produk-produk kami, tspi kami sameat percaya dengan
prinsip kami. Nerska biss s3jz menim apspun dari kami,
tetapd marsks tidak sksm biza meninn sroms-sroma produk
dan kuslitss kuslitss bshem vanz kami gunskae. Jadi
parzaingan spapun akan kami hadapd sslasi ito persainzan

vang s<hat.

Putu Adnyani Menumt saya produk-produk yang dijual sesua dengan

(Konsumen) harzpan saya bahkan sesuai dengan pelanggan-pelanggan
yang lamnya, mi dikersnakan beragammya produk-produk
dari  dupa lokal, celup full, dupa ndi  alat
persembahyangan laimnya dan masith bamyzk lagi. Selam
i1 kepussam kemi selsku konsumen bemar-bensr samgat
puzs. Szva ambil contoh ketikz bshen baku naik (perfim)
pemilik tetzp memberikan kepuzsan kepada konsumen vang
faquest untuk aromanys tetap wangi seperti semuls Dengan
mi kami selkm konsumen merasa pemilik uszha mi benar-
benar menmjaga kualitss dan memberikan kepuasan yang

sangat baik kepada konsumennya.
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Kadek Ningsih Menurut sava, produk yang ditewarkan oleh pemilik ussha

(Eonsumen) i samgat diminati oleh kalangan masyarskat Aroma-
aroma yang bisa dipertzhankan dari awal berdirmya UD
Dupa Juhmgwangi mi sampai sekarang  menunjukkan
konsistensi dari ussha i tersendiri. Selam . pemilik
uszha mi juga sangat bisz membaca kemgman-kemgnan
masyarakat yang kekinian dengan memodifikasi produk-
produk andalan merska demi terciptamya keberzgaman
produk. Sazlzh sz contch, masyarskat samgat tertarik
dengan produk-produk kekimian sedangkan pemilik dismi
dengan cepat tanggap dan mengeluarkan produk-produk

yang dimaksud.

Nengzh Sumeradi | Menurut saya, produk-produk dismi dilthat dari aroma-

(Konsumen) aroma yag ada bemar-benar emak dm pas dengam
penciuman kalmngen masyerakat Jadi produk-produk disini
sangat diimcar oleh kalmpan masyarzkat luas tidek hanya
dari samgsitbuleleng behkan luar buleleng kalan lewat
daersh toko pasti zkan singgsh untuk mencoba dan

membeli produk Julmgwangi.

EKesimpuian Dari hasil wawaneara dengsn  penulik dan  Geberzpa
(Penulis) perwakilan dari konsumen UD Dupa Julungwangi mi dapat
saya simpulkan bzhwa produk yamg ditawarkan olsh UD
Dupa Juhmgwangi benar-benar tepat sasaran  karena
masyarzkat sangat suka dengan dupa celup full yang ada di
toko dengan berbagai macam aromanya Selam it produk-
produk yang dijual juga sangat bervarizsi dan bermovasi
jadi benar-benar mengiluti tren-tren yang diminati oleh

semua kalangan masyarakat.

Harga (Price)

Harga adalah sejumlah uang yang
digunakan sebagai alat tukar untuk
mendapatkan produk atau jasa. Menurut
Mardia et al. (2021), harga merujuk pada
jumlah uang vyang dikeluarkan untuk
memperoleh suatu produk atau jasa, atau
bisa juga dianggap sebagai nilai yang
ditukarkan oleh konsumen untuk
mendapatkan manfaat dari penggunaan
produk atau jasa tersebut. Hal ini sama juga
dengan harga yang ditetapkan oleh salah
satu pelaku usaha UKM yang ada di Sangsit
yaitu UD Dupa Julungwangi, dimana harga
harus ditentukan dengan baikdan berjangka
panjang, jadi adanya konsistensi long price.
Walaupun kedepannya terjadi kenaikkan
harga namun itu tidak terlalu signifikan dan
tidak berulang-ulang kali.
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TABEL 4

Hasil Wawancara

Nama Informan Hasil Wawancara

Made Risna Saptiani | Berbicara tentang harga kami sebelum menentukan harga
(Pemilik/ Owner) per item produk-produk yang zda di toko Julumgwangi kami
selzln musyawarsh secara kekelusrpasn. Setisp pendapat
selzlu kami tamping dm menemi 1 suwa ik yang
terbzik menurut kami vang bisa kami perpumskam dalam
jangka pamjang. Harga yang kami tetapkan sasaramnya dan
menengzh kebawzh sampai menengsh keatss. jadi harga
kemi benar-benar samgat terjangkan dengan feedback yang

kami berikan kepada konsumen,

Putu Adnyani | Menurut saya, hargz disini benar-bemar terjanghkau karena
(Eonsumen) horgz muls deri 1K szmpai dengan kuranglebih 30K sudsh
bisa mendzpat produk dupa dengen kualitss yang bagus dan

benar-benar membuat kami selsku customer merasz sangat

puas.

Kadek Ningsih | Menurut saya, harpa dismi terjangkan apalapi dilihat ketika
(Konsumen) bzhan baku nzik nomun pemilik tidak menzikken herpa
secarz signifikan, jika bzhan balu naik secara signifikan
namun herga produk disini naik kiswan | sampai 2K
menurut sayz masih sangat wajar, namm jasng sava temui
kenzikan harga tersebut Karens mmmngkin pemilik sebelum

mematok harga sudzh mempertimbangkan  dengan baik

Nengzh Sumeradi | Menurut saya hargz vang ditstepkan oleh pemilik UD Dupa

(Konsumen) Julmgwangi ini pas di kemtong semuz kalangan. Dengan
harga yang samgat terjangkan kitz sebagai konsumen sudsh

bisa menikmati zromz-zroma yang unikberbagsi macam

dari toko tersebut

Eesimpulan Dari hasil wewancarz dengan pemilik dan beberzpa

(Pemulis) perwakilan dari kensumen UD Dupa Julmgwangi ini dapat
saya simpulkan bshwa menetapkan harga benar-benar harus
diznalisis dengan baik dan bemar agar terciptanya long
price. Selain i, harga terjangkau untuk masyarakat luas
sangat diherapkan oleh para konsumen, dan yang paling
pentng  zdalzh produk dengam harga tefengkan namun

tidek merubsh aroma dari produk-produk tersendiri.

Tempat (Place)

Lokasi merupakan tempat dimana
suatu kegiatan wusaha atau perusahaan
beroperasi dan melakukan kegiatan untuk
menghasilkan barang,atau jasa atau temnpat
bagi konsumen untuk datang dan berbelanja.
Pemilihan lokasi usaha yang strategis dan
tepat akan menentukan keberhasilan suatu
usaha di masa yang akan datang. Menurut
Riadi (2020), lokasi adalah tempat usaha
yang sangat mempengaruhi  keinginan
seseorang konsumen untuk datang dan
berbelanja. Lokasi tempat berdirinya UD
Dupa Julungwangi sekarang benar-benar
strategis dan mudah untuk ditemui walaupun
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di daerah desa.

TABEL 5

Hasil Wawancara

Nama Informan

Hasil Wawancara

Made Risna Saptiani
(Eonsumen)

Berbicaramengenai tempat, kami memiliki perjalanan
vang cukup panjang sebelum usaha kami ini berdiri
disini ( Toko dan Gudang vang sekarang). Sebelumnya
kami buka di rumah ayah saya dengan kondisi toko
vang kecil dan gudang juga bekas kendang babi dengan
kondist yang kurang memada1, im menyebabkan ketika
musim hujan  kami kesulitan tempat untuk
mengeringkan dupa ketilza sudah selesai dicelup. Seirmg
berjalannya waktn kami terus mencari-can mformasi
untuk kami bisa mendapatkan tempat vang lebih layak
dan bisa mudah dicari oleh konsumen kami. Singlkat

cerita dari perjalanan kami, kami mendapatkan tempat

vang lebih strategis (tempat yang sekarang).

Pum Aé.nyani

(Konsumen)

Memurut sa:_fa__ tempat Usaha imi berdiri benar-bemar
memudahkan para konsumen untuk mendatanginva,
selain itu area parkir yang sangat luas aman dan nyaman

dan tidak perlu mengganggu lalu lintas jalan raya.

Kadek Ningsit

(Konsumen)

Menurut saya, tempat ini benar-benar strategis , walau
dekat dengan kebisingan jalan raya, tetapi tidak
menutup kenvamanan untuk memilih produk-produk

vang dijual.

Nengzh Sumeradi

(Eonsumen)

Menurut saya, tempat ini benar-benar strategis, dengan
harga vang terjangkau kami selakm konsumen ibarat
kata dapat paket lengkap (pilihan produk yang sangat
lengkap. harga yang terjangkan dan tempat vang

nyaman).

Eesimpulan

(Penulis)

Dari  hesil wawancara dengan pemilik dan  beberapa
perwakilan dari konsumen UD Dupa Julungwangi i dapat
saya  simpulkan behwa tempat yamg strategis  akam
menguntungkan banyzk hal. terutama minat para calen
konsumen untuk berkunjung ke tempat kit, selam itu rasa
nyaman, aman jugz sangat dipethatiken oleh konsumen.
Contoh kecil. harga terjangkau dengan produk yang bagus
namun tempat yang tidsk memadsi i zkan menjadin salzh
satn faktor memunmksn minat konsumen untuk datang ke

tempat kita.

Promosi (Promotion)

Promosi

adalah aktivitas

komunikasi yang di lakukan oleh pemilik
produk atau jasa yang di berikan kepada
masyarakat yang memiliki tujuan untuk
produk atau jasa, nama perusahaan, dan
merek. Tujuan promosi secara umum Yaitu
untuk menyampaikan tentang barang atau
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jasa yang di produksi kepada pasar, sehingga
barang atau jasa tersebut dapat di kenal oleh
orang banyak dan di gunakan oleh para
konsumen. Promosi dapat memberikan
manfaat yang besar bagi pemasaran produk
atau jasa yang di tawarkan karena akan
mempengaruhi konsumen secara langsung
dan membuatnya tertarik. Menurut Satriadi
(2021) promosi adalah proses memberikan
informasi, membujuk sampai mempengaruhi
proses pembelian/penggunaan terhadap suatu
produk atau jasa kepada konsumen..

TABEL 6

Hasil Wawancara

Nama Informan Hasil Wawancara

Made Fisna Saptiani | Promost meripakan hal yang penting juga sebagai penjung
(Owner Pemilik) keberlangsungan dan terkenalnya ussha kami, tidak hanya
lngkup Buleleng jugz, kami mgin usshz kami dikenal
semzkin banyak lagi dan behken seluruh masyarskat agar
tan dan kenzl sama ussha ini. Promosi yang kami lakarkan
selzin = menggunskan  sosial  media  kami  juga
mempromosikan secarz personal selling dan dari satu mulut
ke mulut yang lam. I zkan menjadi alat otomatis dan
sangat mudsh dilakukan.  Karena  ketika kita  selesai
melskukan pembelanjaan di suatu tempat dengan kepuasan
vang maksimal zkan secarz otomatis kita berbagi mformasi

dengan kerzhat, teman, dan vang lzinnya

Futu Adnyani | Setan sava, promosi vang dilakukan olsh UD Dupa
(Eonsumen) Juhmgwangi i sudsh bagus, karena melzhii media sosial
zpalagi dijaman sekarang ini sangat cepat orang-orang zkan

tan mformast melahn media sosial.

Kadek Nnmgsth | Promosi  yang  dilzkukan  olsh  pemiik UD  Dupa
(Konsumen) Julmgwangi mi dilZkukan di semua kalangan media
sosial seperti Facebook, WhatsApp, Instagram. Jadi dengan
semua uszha itn saya sangat yakin, kedepanmya skan samgat

memudshkan orang-orang untuk mengetshui tentang Toko

Dupa ini.
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Nengzh Sumeradi | Menurut saya, promosi vang dilzkuksn sangat inisiatf
(Eonsumen) dengan  image-image per  item  dari  produk  yamg
diptomosikan di online sangat menarik hatt konsumen, jadi
secara tidak langsung ketika kit para konsumen melihat

gambar yang kreatif akan mengundang rasa ngin mencoba

dari produk-produk tersebut

Eesimpulan Dari hasil wawancara dengan pemilik dan  beberapa
(Penulis) perwzkilan dari konsumen UD Dupa Julmgwangi mi dapat
sayz simpulkan bshwa promesi yang baik dam mampu

menggumakan  celsh-celsh  wyang ad i zkan  samgat

memudshkan dalam perkembang

dan  kebetlangsung
uszha. Karena jika semzkin banyak orang mengstzhui uszha
kitz dengan meminimalkan bizya yang kitz keluarkan akan

semazkin  batk untuk profil wang akan kit dapatkan

kedepannya

Kendala dalam Menerapkan Strategi
Pemasaran

Setiap usaha pasti akan menemukan
kendala-kendala ~ dalam menjalankan
usahanya. Sebagai pelaku usaha kita harus
bisa memprediksi kendala-kendala apa saja
yang mungkin akan terjadi kedepannya
sehingga mampu meminimalisir resiko
yang terjadi sehingga tidak berdampak
sangat signifikan terhadap usaha yang
sudah dijalankan. Kendala dalam setiap
usaha itu bisa disebabkan oleh faktor
internal dan faktor eksternal. Faktor internal
yang dimaksud adalah sulitnya dalam
brending usaha, dilihat dari faktor
eksternalnya adalah kondisi yang tidak bisa
diprediksi seperti tahun-tahun sebelumnya
yaitu adanya wabah virus Covid-19 yang
berdampak ke semua sektor. Hal ini
diperkuat dengan hasil wawancara penulis
dengan pemilik/owner dari UD Dupa
Julungwangi itu sendiri. Adapun hasil
wawancaranya adalah sebagai berikut:
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TABEL 7
Hasil Wawancara
Nama Informan Hasil Wawancara
Made Fisna| Kendala yang benar-bensr kami hadapi adslsh kendala vang
Saptiani berada dilinar prediksi kami yaitu Covid-19 mi yang ada dari

(Pemilile Owner) tahun 2019 hinga 2021. Terhitng sejak pertsma kali adanya
Pandemi mi kami salzh sam pelakm ussha yang terkena
dampaknya juga di kswssan ussha ritel Namun kasmi tidak
tinggal diam meratapi kondisi seperti mi, kami tetap bemszha
berdiri tegak dengan ussha yang terus dilakukan agar tidak
sampa toko tutup untuk seterusnya Munghkn jika dilihat der
dampalmya pendspatan kami secarz otomatis mengalami
penunman, tetzpi tidsk sampai kami benar-benar berada di

bawszh tanpa ussha untuk tetap bisa berdini dengan prinsip

wang sudsh kami tegakkan dan konsistensi.

Eesimpulan Dari hasil wawancarz dengan pemilik UD Dupa Julungwangi

(Penulis) ini dapat saya simpulkan bzhwa kendala yang dihadapi pelakm
uszha i tidek membuat jatuh tanpa kebangkitan dan uszha
Dengan  pondasi  yamg kuat dm kekeh mampu
mempertzhanksn ussha mi sempsi sekarang. Namun toke ini
tetap bisa eksistensi dengan produk-produk andalan dan tetap
biza menemsani pecintz-pecintz produk dupa celup full dengan
aromz yang bemyak yang menjadi ciri khas deri Toke Dupa
Julmgwangi i

PEMBAHASAN

Dari  hasil wawancara kepada
informan konsumen dan pemilik UD Dupa
Julungwangi, peneliti menemukan bahwa
strategi pemasaran dalam suatu usaha sangat
penting untuk keberlangsungan usahanya.
Strategi pemasaran yang dilakukan oleh UD
Dupa Julungwangi adalah strategi pemasaran
4P vyaitu product,price,place,dan promotion.
Dari semua informan yang peneliti
wawancarai hampir sebagian besar sudah
menikmati kepuasan terhadap UD Dupa
Julungwangi. Jika dilihat dari segi produk,
UD Dupa Julungwangi sudah memiliki
beranekaragam bentuk dan macam dupa yang
diminati para konsumen, selain itu dari
model atau bentuk yang masih tradisional
sampai modern dengan ciri khas dicelup full
dengan berbagai aroma yang selalu
menjamin kepuasan konsumen. Inovasi dan
kreatifitas selalu mengikuti perkembangan
jaman seperti ini.

Dilihat juga dari segi harga yang
ditawarkan olen UD Dupa Julungwangi
sangat terjangkau dengan kualitas dupa yang
sudah terjamin apalagi tempat yang lebih
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luas dan strategis ,walaupun terletak di
pedesaan namun tidak sulit untuk
menemukan lokasinya. Selain itu dari segi
promosi yang dilakukan oleh UD Dupa
Julungwangi sangat inspiratif dengan
menggunakan sosial media secara baik dan
membuat calon konsumen sangat tertarik
untuk mengunjungi UD Dupa Julungwangi
ini.

SIMPULAN

Dari  pembahasan  berdasarkan
permasalahan dan tujuan penelitian yang
akan dicapai maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa strategi pemasaran sangat penting
dalam suatu usaha, baik wusaha yang
bergerak di  bidang jasa, dagang,
manufaktur atau yang lainnya. Salah satu
pelaku usaha yang terkenal dan esistensi
dibidang ritel yang ada di Sangsit yaitu UD
Dupa Julungwangi. UD Dupa Julungwangi
dalam  menjalankan  usahanya juga
menerapkan strategi pemasaran (Marketing
Mix) demi keberlangsungan usahanya.
Marketing Mix yang diterapkan oleh UD
Dupa Julungwangi ini adalah 4P yaitu
product ,price, place, promotion.

Setiap usaha dalam bidang apapun
akan selalu ada kendala yang harus
dilewati, namun itu tidak menjadi tolak
ukur usaha yang dijalani akan berhenti atau
bahkan sampai bangkrut. Setiap kendala
harus  diprediksi, maksudnya adalah
kendala-kendala apa yang mungkin terjadi
kedepannya, sehingga tidak berpengaruh
secara signifikan terhadap usaha yang
dijalani  jadi sedikit tidaknya dapat
meminimalisir  terjadinyahal-hal  yang
sangat fatal. Adapun kendala yang dihadapi
olen UD Dupa Julungwangi yang mungkin
tidak bisa diprediksi adalah tentang Covid-
19 yang sangat berdampak ke semua sektor.
Namun dengan demikian tidak membuat
UD Dupa Julungwangi ini sampai berhenti
beroperasi, hal ini dikarenakan pondasi
yang dibangun sudah kuat. Walaupun
sedikit konsumen tetapi tidak benar-benar
vakum dan berhenti beroperasi.
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