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ABSTRAK

Sektor ekonomi merupakan salah satu sektor yang terdampak akibat pandemi covid 19
selain sektor kesehatan. Usaha rumah tangga merupakan salah satu sektor informal dalam
perekonomian yang juga terkena dampak dari adanya pandemi Covid 19. Demi
keberlangsungan usaha rumah tangga, khususnya usaha rumah tangga yang dikelola oleh
kaum wanita, perlu disusun strategi agar usahanya dapat tetap survive. Tujuan penelitian
ini adalah : untuk mengembangkan model strategi pemasaran ditinjau dari sisi Marketing
Mix pada usaha rumah tangga yang dijalankan oleh kaum wanita di Kelurahan Lontar
Kecamatan Sambikerep Kota Surabaya pada masa pandemi Covid 19.Penelitian
dilakukan pada bulan Mei 2021. Sampel ditentukan secara purposive sampling. Untuk
pengembangan model tersebut, maka penelitian ini didahului dengan analisis SWOT
yaitu suatu analisis yang digunakan untuk mengidentifikasi berbagai faktor untuk
merumuskan strategi perusahaan. Analisis SWOT menganalisis kekuatan, kelemahan,
peluang dan ancaman usaha rumah tangga tersebut, fokusnya pada product, price, place
dan promotion, yang merupakan unsur dari Marketing Mix. Dengan model implementasi
strategi marketing mix yang disusun, diharapkan eksistensi dari usaha dapat terwujud.
Berdasarkan hasil analisis SWOT, dengan fokus pada bauran pemasaran (marketing mix)
yang meliputi product, price, place dan promotion, maka model implementasi strategi
pemasaran yang dilakukan oleh usaha rumah tangga adalah dengan menerapkan
diversifikasi produk, diversifikasi ukuran produk, meningkatkan stock/volume penjualan
dengan memperluas pangsa pasar, mempertahankan layanan antar barang tanpa ada
tambahan biaya serta meningkatkan promosi melalui Whats App sebagai media promosi
yang dinilai sangat efektif.

Kata kunci: usaha rumah tangga, SWOT, marketing mix, strategi pemasaran, model

PENDAHULUAN

Sektor riil menjadi salah satu sektor yang terdampak akibat adanya Pandemi
Covid 19 yang telah berlangsung sejak bulan Maret tahun 2020 (Nursalim, 2020; Sayuti,
2020; Azimah, 2020), terutama bagi masyarakat yang tergolong dalam tingkat menengah
ke bawah, seperti pedagang sektor informal. Sektor usaha rumah tangga yang menjadi
salah satu bagian dari sektor informal ini juga terdampak. Agar usahanya tetap
berlangsung pada masa pandemi Covid 19 ini, mereka para pelaku di sektor rumah tangga
ini harus menggunakan strategi yang memungkinkan untuk mereka laksanakan agar
usaha rumah tangga mereka tetap berlangsung, tetap menghasilkan.
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Dampak pandemi Covid 19 terhadap usaha mandiri membuat usaha menjadi
terhenti dan sebagian mengalami penurunan produksi. Sebanyak 40% usaha mandiri
terhenti kegiatannya dan 52% mengalami penurunan kegiatan produksi. Hal ini
berdampak 35% usaha mandiri tanpa pendapatan dan 28% pendapatan menurun hingga
50%. Diprediksi 10 juta pengusaha mandiri akan terhenti dan 10 juta lainnya akan
menurun pendapatannya hingga 40%. Sebanyak 15 juta pekerja bebas atau keluarga akan
menganggur (Humas LIPI, 2020). Oleh karena itu merumuskan strategi pemasaran
menjadi sangat diperlukan oleh pelaku usaha rumah tangga agar tetap survive di era
pandemi Covid 19 yang belum pasti kapan berakhirnya ini.

Penelitian ini menekankan pada pengembangan model strategi pemasaran,
khususnya strategi yang menekankan pada Marketing Mix yang meliputi strategi product,
price, place dan promotion yang dianggap tepat bagi usaha rumah tangga yang dijalankan
oleh para wanita agar usahanya tetap berlangsung dengan melakukan analisis lingkungan
usaha baik secara internal maupun eksternal dengan menggunakan analisis SWOT
(Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats Analysis). Analisis SWOT
merupakan analisis dengan mengetahui kekuatan dan peluang sebuah usaha dan serta
meminimalkan ancaman dan kelemahan dari usaha tersebut, dan pada akhirnya dapat
diputuskan sebuah strategi yang sesuai dengan usaha tersebut agar dapat memiliki
keunggulan bersaing dalam industri (David, 2017).

Tujuan penelitian : mengembangkan model strategi Marketing Mix pada usaha
rumah tangga yang dilaksanakan oleh kaum wanita di Kelurahan Lontar Kecamatan
Sambikerep Kota Surabaya.

Perencanaan strategi pemasaran merupakan langkah penting bagi suatu
perusahaan. Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu
di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan
untuk dapat mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaan. Strategi pemasaran dapat
dilaksanakan melalui penetapan strategi bauran pemasaran (marketing mix). Menurut
Kotler dan Keller (2012), bauran pemasaran merupakan seperangkat alat pemasaran yang
digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Marketing mix adalah
variabel-variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan yang terdiri dari produk,
harga, distribusi, dan promosi. Oleh karena itu strategi menghendaki keputusan-
keputusan di bidang perencanaan barang, penetapan harga, penentuan saluran distribusi
dan distribusi fisik, serta perencanaan promosi. Strategi pemasaran yang berhasil
umumnya ditentukan dari satu atau beberapa variabel bauran pemasaranya. Jadi
perusahaan dapat mengembangkan strategi produk, harga, distribusi atau promosi atau
mengkombinasikan variabel-variabel tersebut ke dalam suatu rencana stratejik yang
menyeluruh.

Kebijakan produk meliputi perencanaan dan pengembangan produk. Kegiatan ini
penting dalam lingkungan yang berubah-ubah oleh karenanya perusahaan dituntut untuk
menghasilkan dan menawarkan produk yang bernilai dan sesuai dengan selera konsumen.
Harga adalah jumlah uang yang harus dibayarkan pelanggan untuk memperoleh produk
atau jasa. Perubahan harga suatu produk akan mengakibatkan perubahan kebijakan
saluran distribusi dan promosi. Promosi adalah aktivitas yang menyampaikan manfaat
produk atau jasa dan membujuk pelanggan untuk membelinya. Tempat meliputi kegiatan
perusahaan yang membuat produk atau jasa tersedia bagi pelanggan sasaran.

Bauran pemasaran (Marketing mix) adalah kekuatan dan kelemahan sebagai
faktor strategis yang dapat dikendalikan, yang merupakan unsur dari strategi pemasaran
yang berasal dari internal perusahaan. Indikator dari kekuatan dan kelemahan ini adalah
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harga, kualitas, promosi, lokasi, saluran distribusi dan sumber daya manusia yang akan
menjadi alat ukur dalam mengidentifikasi lingkungan internal.

Dalam merumuskan suatu strategi pemasaran, perusahaan harus memperhatikan
lingkungan yang mempengaruhinya. Agar sukses dalam jangka waktu yang lama,
perusahaan harus menyesuaikan diri dengan lingkungan perusahaan. Lingkungan
perusahaan terdiri dari lingkungan internal dan eksternal, oleh karena itu perusahaan perlu
mempertimbangkan faktor-faktor internal dan eksternal perusahaan yang dapat
mempengaruhi  Kinerja perusahaan dalam memasarkan produk-produk yang
dihasilkannya, untuk dapat mengetahui peluang dan ancaman bagi perusahaan (David,
2017).

Analisis SWOT merupakan instrumen untuk menganalisis strategi perusahaan
dengan memaksimalkan peran faktor kekuatan dan pemanfaatan peluang dan sebagai alat
untuk meminimalisasi kelemahan yang ada pada perusahaan dan menekan dampak
ancaman yang timbul. Analisis SWOT untuk pengambilan keputusan (Wheelen and
Hunger, 1986; Kajanus, 2012; Taghavifard et al., 2018; Khatri and Metri, 2016). Analisis
ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (strengths) dan peluang
(opportunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (weakness)
dan ancaman (threats). Keputusan strategis perusahaan perlu mempertimbangan faktor
internal yang mencakup kekuatan dan kelemahan maupun faktor eksternal yang
mencakup peluang dan ancaman, dikemukakan juga oleh Rangkuti, 2016; Arslan, 2008;
Helms and Nixon, 2010.

Penelitian terdahulu yang relevan dengan penelitian ini, yang menyimpulkan
strategi pemasaran dengan penekanan pada marketing mix sangat diperlukan dengan
memanfaatkan peluang dan kekuatan pasar serta meminimalkan kelemahan internal dan
ancaman (Khairunnisa, dkk., 2020; Amalia, 2016; Agusetyaningrum, dkk., 2016)

METODE

Jenis penelitian ini deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Penelitian deskriptif
menganalisis data dengan cara mendeskripsikan data yang telah terkumpul sebagaimana
adanya, tanpa bermaksud membuat simpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi
(Sugiyono, 2017). Penelitian kualitatif adalah penelitian ilmiah untuk memahami suatu
fenomena dalam konteks sosial secara alamiah dengan proses interaksi yang mendalam
antara peneliti dengan fenomena yang diteliti (Moleong, 2019). Peneliti ini bertujuan
untuk mendiskripsikan dan menganalisis strength (kekuatan), weakness (kelemahan),
opportunities (peluang) dan threats (ancaman) yang digunakan untuk mengembangkan
model strategi marketing mix usaha rumah tangga wanita.

Informan dalam penelitian ditentukan secara purposive, yaitu para wanita pelaku
usaha rumah tangga, konsumen serta pakar marketing. Penelitian ini dilakukan pada
bulan Mei 2021.

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari data primer dan data
sekunder. Data primer diperoleh melalui observasi dan wawancara. Data sekunder
didapatkan dari sumber yang telah ada, yaitu dari media, website, internet, buku-buku
dan lainnya (Sekaran dan Bougie, 2016). Peneliti juga menggunakan teknik dokumentasi.

Fokus penelitian adalah strength (kekuatan), weakness (kelemahan), opportunities
(peluang) dan threats (ancaman) yang ada pada usaha rumah tangga dari sisi product,
price, place, promotion (Marketing Mix). Strategi pemasaran yang dilakukan oleh usaha
rumah tangga juga menjadi fokus dari penelitian ini.
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Peneliti menggunakan teknik keabsahan data berupa triangulasi data. Kuncoro (2013),
metode triangulasi ada dua macam vyaitu triangulasi dengan sumber yang banyak
(multiple sources) dan triangulasi dengan teknik yang banyak (multiple methods).
Penelitian ini menggunakan metode triangulasi dengan sumber banyak (multiple
sources), Yyaitu data yang diperoleh berdasarkan wawancara dari beberapa
informan/narasumber dan dokumentasi.

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis SWOT, untuk
mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan internal serta mengidentifikasi ancaman serta
peluang eksternal (Fitzsimmons dan Fitzsimmons, 2016). Dalam menganalisis data,
peneliti menggunakan model interaktif Miles dan Huberman, yaitu data collection, data
reduction, data display serta verifying.

HASIL
Tabel 1. Diskripsi Pelaku Usaha Rumah Tangga
No. ltem Diskripsi Pelaku Usaha
1 Umur (tahun) 30-41
2 Pendidikan SMP - Sarjana
3 Lama Berusaha (tahun) 3-5
4 Modal (Juta Rp) 7-10
5 Pendapatan kotor per bulan (Juta Rp) 45-15

Usia pelaku usaha rumah tangga wanita berkisar antara 30 sampai dengan 40
tahun, termasuk dalam usia produktif. Dengan usia tua ini, menjadikan mereka optimis
terhadap usaha mereka, meskipun dalam kondisi pandemi covid 19. Pendidikan mereka
berkisar dari SMP sampai dengan Sarjana Strata satu. Hal ini menjadikan pola pikir
berusaha mereka tidak sama. Hal ini terungkap dari hasil wawancara, ada diantara mereka
yang ingin meningkatkan usaha mereka menjadi distributor. Masa berusaha mereka juga
sudah cukup lama, berkisar dari tiga sampai dengan lima tahun. Hal ini membuktikan
bahwa usaha yang mereka jalankan tidak sekedar pengisi waktu, tetapi memang
dijalankan secara professional. Modal mereka saat ini berkisar antara tujuh sampai
dengan sepuluh juta. Hal ini sudah meningkat, jika dibandingkan dengan modal pada saat
mereka baru pertama kali berusaha. Dari sisi pendapatan, perbulan pendapatan yang
mereka peroleh berkisar antara 4,5 juta sampai dengan 15 juta rupiah. Artinya perharinya
pendapatan mereka berkisar antara Rp. 150.000 sampai dengan Rp. 500.000.

Tabel 2. Diskripsi Product, Price, Promotion, Place Pelaku Usaha Rumah Tangga

No. Item Diskripsi Pelaku Usaha

1 Product Sembako, detergent, pewangi

2 Price Sama atau lebih rendah dari pesaing

3 Promotion Whats App

4 Place Pembeli ke lokasi, barang dianter ke rumah pembeli

Secara umum produk yang dipasarkan oleh pelaku usaha rumah tangga wanita
merupakan barang-barang yang sifatnya tidak mudah rusak, seperti : sembako, detergent,
pewangi. Dari wawancara diperoleh informasi bahwa dengan produk yang tidak mudah
rusak, akan menekan kerugian apabila belum terjual dalam waktu tertentu. Harga yang
mereka tawarkan cukup kompetitif, karena memang untuk produk-produk tersebut sangat
banyak yang menjual. Promosi yang dijalankan oleh mereka hanya mengandalkan
WhatsApp saja. Tapi dengan WhatsApp ini ternyata cukup efektif, konsumen memesan
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barang yang akan dibeli dengan WhatsApp dan dalam waktu yang tidak terlalu lama,
barang yang dipesan akan sampai ke alamat pemesan tanpa ada tambahan biaya.

Ketatnya persaingan untuk produk yang ditawarkan oleh para pelaku usaha rumah
tangga wanita ini, dan disisi lain dengan kondisi pandemi covid 19, usaha ini juga harus
terus berjalan, maka diperlukan model strategi pemasarannya. Untuk itu harus dianalisis
dahulu tentang kekuatan (strength), kelemahan (weakness), peluang (opportunity) dan
ancaman (threats) pada usaha rumah tangga tersebut.
Analisis Kekuatan (Strength), Kelemahan (Weakness), Peluang (Opportunity) dan
Ancaman (Threats) Usaha Rumah Tangga

Tabel 3. Internal Strategic Factor Analysis Summary (IFAS)

Bobot | Peringkat | Skor Bobot
Faktor Internal (B) ) (BXP)
Kekuatan (S)
1 | Produk tidak cepat rusak 0,28 4 1,12
2 Tidak ada ukuran pembelian jumlah 0,19 3 0,57
produk
3 Harga bersaing d_engan pedagang 017 3 0,51
eceran/warung lainnya
4 | Barang diantar sampai ke rumah 0,21 4 0,84
5 | WhatsApp group 0,15 2 0,30
Sub Total 1 3,34
Kelemahan (W)
1 | Produk tidak unik (banyak yang menjual) 0,25 3 0,75
Produk berkualitas standar saja (hanya
2 | untuk satu segmen, yaitu menengah ke 0,10 2 0,20
bawah)
3 | Packaging ala kadarnya 0,10 2 0,20
4 | Tidak ada merek (curah) 0,09 1 0,09
5 | Tidak menggunakan jasa pengiriman 0,10 2 0,20
6 Tidak memiliki tempat berjualan yang 0,16 5 0,32
permanen
7 | Hanya lewat whatsApp 0,20 3 0,60
Sub Total 1 2,36
Total 0,98

Jumlah skor bobot dari lima faktor kekuatan yang dimiliki oleh usaha rumah
tangga berjumlah 3,34. Sedangkan jumlah skor bobot dari tujuh faktor kelemahan pada
usaha rumah tangga berjumlah 2,36. Nilai menunjukkan bahwa kekuatan yang dimiliki
lebih besar 0,98 daripada kelemahan yang dimiliki usaha rumah tangga tersebut.

Tabel 4. Eksternal Strategic Factor Analysis Summary (EFAS)

Peringk | Skor Bobot
Faktor Eksternal Bobot (B) at (P) (BXP)
Peluang (O)
1 Semua rumah tangga membutuhkan produk 0,40 4 1.60
tersebut sepanjang waktu
2 | Fluktuasi harga produk tidak terlalu tinggi 0,15 2 0,30
3 Banyak tersedia jasa pengiriman untuk 0,25 3 0,75
mengantar barang
Media sosial merupakan media yang sangat
4 efektif untuk promosi 0,20 3 0,60
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Sub Total |1 | | 3,25

Ancaman (T)

1 Ba}ny_aknya kompetitor yang menjual produk 0,38 4 152
sejenis

2 Banyak kompetitor menjual produk dengan 0,27 4 1,08
harga yang sama
Banyaknya kompetitor yang menggunakan

3 jasa pengiriman barang yang lebih efektif 0,15 3 0,45

4 Banyaknya ko_mpetltor yang me_nggunakan 0,20 3 0,60
media promosi barang yang lebih bagus

Sub Total 1 3,65

Total -0,40

Jumlah skor bobot dari empat faktor peluang yang dimiliki oleh usaha rumah tangga
berjumlah 3,25. Jumlah skor bobot dari empat faktor ancaman berjumlah 3,65.

@)

T

B

B

(0,98 ; -0,40)

Gambar 1. Matriks SWOT Usaha Rumah Tangga

Nilai menunjukkan bahwa peluang yang dimiliki lebih rendah -0,40 daripada ancaman
yang akan terjadi. Posisi usaha rumah tangga pada kuadran dua, dimana usaha rumah
tangga mempunyai kekuatan internal yang besar terhadap pasar namun usaha rumah
tangga juga mengalami ancaman. Fokus strategi pada kuadran ini adalah strategi ST
(Strength-Threats) dengan menggunakan kekuatan yang dimiliki usaha rumah tangga
untuk mengatasi ancaman.
Tabel 5. Kekuatan dan Ancaman Usaha Rumah Tangga

STRENGTHS (S) THREATS (T)
1 | Produk tidak cepat rusak (S1) 1 Ba_my_aknya kompetitor yang menjual produk
sejenis (T1)

2 Tidak ada ukuran pembelian jumlah 2 Banyak kompetitor menjual produk dengan
produk (S2) harga yang sama (T2)

3 Harga bersaing dengan pedagang 3 Banyaknya kompetitor yang menggunakan jasa
eceran/warung lainnya (S3) pengiriman barang yang lebih efektif (T3)

A Barang diantar sampai ke rumah 4 Banyaknya kompetitor yang menggunakan
(S4) media promosi barang yang lebih bagus (T4)

5 | WhatsApp group (S5)

Hal yang menjadi ancaman bagi usaha rumah tangga adalah : banyaknya
kompetitor yang menjual produk sejenis (T1), banyaknya kompetitor menjual produk
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dengan harga yang sama (T2), banyaknya kompetitor yang menggunakan jasa pengiriman
barang yang lebih efektif (T3) dan banyaknya kompetitor yang menggunakan media
promosi barang yang lebih bagus (T4). Kekuatan yang dapat digunakan untuk mengatasi
ancaman, yaitu produk tidak cepat rusak (S1), tidak ada ukuran pembelian jumlah produk
(S2), harga bersaing dengan pedagang eceran/warung lainnya (S3), barang diantar sampai
ke rumah (S4) dan penggunaan WhatsApp group (S5).

Tabel 4. Perencanaan Strategi

NO KOMBINASI RENCANA STRATEGI
STRATEGI

1 S1, T1 Menambah macam / ragam produk yang dijual (diversifikasi
produk)

2 S2, Tl Menambah ukuran jumlah produk yang dibeli oleh konsumen
(diversifikasi ukuran produk).

3 S3, T2 Mempertahankan harga dengan menambah stock produk, layanan
antar barang tanpa tambahan biaya, serta memperluas pangsa pasar

4 S4,T3 Mempercepat waktu pendistribusian barang tanpa ada tambahan
biaya.

5 S5, T4 Mengefektifkan penggunaan Whats App

Strategi pemasaran dari sisi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) yang meliputi product,
price, place dan promotion :

Product. Menambah macam / ragam produk yang dijual (diversifikasi produk);
Mempertahankan tentang ukuran jumlah produk yang dibeli oleh konsumen (diversifikasi
ukuran produk). Jadi tidak ada minimal pembelian.

Price. Mempertahankan harga dengan menambah stock produk, sehingga harga per unit
menjadi lebih murah, menambah layanan antar barang tanpa ada tambahan biaya, serta
memperluas pangsa pasar.

Place. Mempercepat waktu antara pemesanan dan pendistribusian barang tanpa ada
tambahan biaya antar barang yang dibebankan kepada konsumen.

Promotion. Hampir semua ibu-ibu memiliki aplikasi whats app di androidnya dan ibu-
ibu rumah tangga sudah sangat familier dengan penggunaan whats app, sehingga
penggunaan whats app sangat efektif untuk mempromosikan barang dagangannya.
Karena memang lingkungan yang dilayani belum begitu luas.

Model Strategi Marketing Mix Pada Usaha Rumah Tangga

Strategi pemasaran, sangat diperlukan oleh suatu usaha, baik itu usaha dakam skala besar
maupun usaha rumah tangga. Dalam merumuskan strategi pemasaran, perusahaan harus
memperhatikan lingkungan yang mempengaruhinya, baik lingkungan internal maupun
eksternal (David (2017).

Analisis tentang kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman perlu diketahui oleh suatu
perusahaan untuk menentukan strategi yang tepat.
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ANALISIS LINGKUNGAN

FAKTOR INTERNAL FAKTOR EKSTERNAL
KEKUATAN KELEMAHAN PELUANG ANCAMAN
(STRENGTHS) : (WEAKNESS) : (OPPORTUNITY) (THREATHS) :
Produk tidak cepat Produk tidak unik Produk dibutuhkan 1. Kompetitor yang

rusak

. Tidak ada ukuran
pembelian jumlah
produk
Harga bersaing dengan
pedagang
eceran/warung lainnya
Barang diantar sampai
ke rumah

Produk berkualitas
standar

Packaging ala
kadarnya

. Tidak ada merek
. Tidak menggunakan

jasa pengiriman

. Tempat berjualan

tidak permanen

sepanjang waktu
Fluktuasi harga

. tidak tinggi

Banyak tersedia jasa
pengiriman

Media sosial untuk
promosi

menjual produk
sejenis

2. Kompetitor menjual

dengan harga sama

3. Kompetitor

menggunakan jasa
pengiriman yang
lebih efektif

4. Kompetitor

. WhatsApp group . Promosi lewat menggunakan media
whatsApp promosi barang yang
lebih bagus
SKOR BOBOT

KEKUATAN > KELEMAHAN

SKOR BOBOT

PELUANG < ANCAMAN

=

STRATEGI S-T

(Menggunakan kekuatan yang dimiliki untuk mengatasi ancaman) :
Product : menambah ragam produk yang dijual dan ukuran produk

2. Price : mempertahankan harga dengan menambah volume penjualan sehingga harga per unit menjadi lebih
murah, serta memperluas pangsa pasar.
3. Place : mempercepat waktu antara pemesanan dan pendistribusian barang tanpa ada tambahan biaya antar
barang yang dibebankan kepada konsumen
4. Promotion : menambah penggunaan media sosial dengan facebook dan Instagram (selain Whats App)

KEBERLANGSUNGAN USAHA

Gambar 2. Model Strategi Marketing Mix Usaha Rumah Tangga

PEMBAHASAN

Kondisi perekonomian yang belum stabil akibat pandemi covid 19 berdampak
juga pada keberlangsungan usaha rumah tangga yang dijalankan oleh kaum wanita. Oleh
karena itu strategi pemasaran, khususnya yang menyangkut marketing mix (product,
price, place dan promotion) harus diimplemetasikan secara tepat. David (2017), strategi




Prosiding Seminar Nasional & Call for Paper
"Peran Perempuan Sebagai Pahlawan di Era Pandemi"
Vol. 8 No. 1 : Agustus 2021 ISSN. 2355-2611

yang baik dirumuskan dengan memperhatikan lingkungan usaha tersebut, yang meliputi
lingkungan internal dan lingkungan eksternalnya.

Pada penelitian ini, strategi pemasaran yang harus dilakukan oleh pelaku usaha
rumah tangga agar usahanya tetap berlangsung/eksis, berada pada kuadran dua dengan
fokus strategi menggunakan kekuatan yang dimiliki untuk mengatasi ancaman agar
usahanya tetap berlangsung.

Menambah ragam produk yang dijual (diversifikasi produk) dan diversifikasi
ukuran produk, merupakan hal-hal yang terkait dengan produk yang harus dilakukan oleh
usaha rumah tangga tersebut. Hal ini dilakukan untuk mengantisipasi berkurangnya
pembelian konsumen terhadap satu jenis produk, sehingga dapat digantikan dengan
produk yang lain. Hal ini mendukung hasil penelitian Khairunnisa, dkk. (2020).

Disisi lain, usaha rumah tangga juga harus mempertahankan harga dengan cara
menambah stock produk, sehingga harga per unit menjadi lebih murah, menambah
layanan antar barang tanpa ada tambahan biaya, serta memperluas pangsa pasar. Dalam
kondisi seperti sekarang ini, dimana daya beli konsumen rendah, maka strategi penentuan
harga menjadi sangat penting. Adanya kompetitor menjadi bahan pemikiran juga untuk
menentukan harga yang kompetitif. Oleh karena itu mempertahankan harga dengan
menambah stok produk untuk keperluan perluasan pangsa pasar menjadi pilihannya.
Dengan banyaknya volume penjualan menyebabkan harga per unit menjadi lebih murah.
Hal ini dapat menjadikan harga jual menjadi kompetitif atau dapat bersaing dengan
penjual/retail lainnya. Porter (2008) menyatakan ada beberapa faktor yang menentukan
intensitas persaingan dalam industry, diantaranya adalah pesaing.

Strategi saluran distribusi yang harus dijalankan oleh pelaku usaha rumah tangga
adalah dengan mempercepat waktu antara pemesanan dan pendistribusian tanpa ada biaya
tambahan. Hal ini sesuai dengan yang disampaikan oleh Kotler (2012), bahwa tujuan dari
saluran distribusi adalah mempermudah konsumen mendapatkan barang yang
dibutuhkan. Hal ini dapat dipahami karena konsumen dari usaha rumah tangga adalah
para ibu yang sangat memperhatikan sisi ekonomis praktis, dalam arti barang yang
dibutuhkan sampai ke rumah dengan cepat, tanpa mereka keluar rumah, serta yang paling
penting adalah tidak ada tambahan biaya.

Usaha rumah tangga yang dijalankan kaum wanita menggunakan media promosi
Whats App. Hal ini bisa dimengerti karena memang konsumen dari usaha ini adalah para
ibu. Hampir semua ibu-ibu memiliki aplikasi Whats App di androidnya dan ibu-ibu rumah
tangga sudah sangat familier dengan penggunaan Whats App, sehingga penggunaan
Whats App sangat efektif untuk mempromosikan barang dagangannya. Demikian juga
karena lingkungan yang dilayani belum begitu luas. Jadi usaha rumah tangga
menggunakan promosi meskipun masih sangat sederhana. Hal ini sesuai dengan
penelitian Agusetyaningrum, dkk. (2016), bahwa promosi digunakan sebagai salah satu
strategi pemasaran.Tetapi seiring dengan strategi pemasaran berupa perluasan pangsa
pasar, tidak menutup kemungkinan media promosi berupa facebook dan instagram juga
akan digunakan.

KESIMPULAN DAN SARAN

Model strategi Marketing Mix usaha rumah tangga yang dilaksanakan oleh kaum
wanita di Kelurahan Lontar Kecamatan Sambikerep Kota Surabaya pada masa pandemi
Covid 19 ditentukan dengan menganalisis faktor kekuatan dan kelemahan (faktor
internal) serta faktor peluang dan ancaman (faktor eksternal) yang ada dan dialami oleh
usaha rumah tangga tersebut. Kemudian menentukan strategi Marketing Mix , yaitu
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strategi product, price, place dan promotion yang tepat dengan menggunakan kekuatan
dan memanfaatkan peluang yang ada untuk memperbaiki kelemahan dan meminimalkan
ancaman yang datang pada usaha rumah tangga tersebut, sehingga usaha tersebut dapat
terus berlangsung/eksis.

Dengan semakin ketatnya persaingan untuk produk yang diperdagangkan, maka
para pelaku usaha rumah tangga disarankan untuk menambah macam / ragam produk
yang dijualnya (diversifikasi produk), memperluas pangsa pasar, mempercepat waktu
pengiriman, meningkatkan promosi tidak hanya menggunakan WhatsApp, tetapi bisa
menggunakan facebook, instagram, spanduk atau mempromosikan produknya pada saat
ada acara di kampung, seperti arisan PKK, dan lain-lain. Disarankan kepada pihak-pihak
terkait, secara konsisten, berkala dan kontinyu melakukan pendampingan.
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