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ABSTRAK 

STRATEGI PEMASARAN MAKANAN TRADISIONAL DALAM UPAYA 

MENARIK MINAT PEMBELI DI ERA MILLENIAL ANALISIS 

MARKETING SYARIAH 

(Study Kasus Home Industri Gembus dan Cireng  di Sumbergede Kec. 

Sekampung Lampung Timur) 

 

Oleh: 

 

Subeta Sari 

NPM. 1702040093 

 

Permasalahan pokok pada penelitian ini adalah tingkat penjualan pada 

Home Industri Gembus dan Cireng mengalami penurunan sehingga diperlukan 

strategi yang tepat dalam mengatasi masalah tersebut. Adapun rumusan masalah 

dalam skripsi ini adalah Strategi apa yang akan diterapkan pada usaha makanan 

tradisional gembus singkong dan cireng dalam menarik pelanggan serta 

meningkatkan pendapatan sebagai keberhasilan dalam mencapai pangsa pasar. 

Sehingga tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana Strategi 

yang akan diterapkan pada usaha makanan tradisional gembus singkong dan 

cireng dalam menarik pelanggan serta meningkatkan pendapatannya.  

Metode penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan 

menggumaakan teknik deskriptif. Teknik pengumpulan datanya menggunakan 

teknik wawancara yang bersifat bebas terpimpin, observasi dengan tujuan 

mengamati langkah-langkah dari strategi pemasaran makanan tradisional dalam 

upaya menarik minat dan dokumentasi untuk menyertakan foto terkit penelitian, 

sehingga di peroleh data yang sesuai mengenai Strategi Pemasaran Makanan 

Tradisional Dalam Upaya Menarik Minat Pembeli Di Era Millennial Analisis 

Marketing Syariah (Study Kasus Home Industry Gembus Dan Cireng Di 

Sumbergede Kec. Sekampung Lampung Timur. 

Hasil penelitian ini diketahui bahwa strategi yang diterapkan pada usaha 

makanan tradisional gembus dan cireng ini dalam menarik minat konsumen telah 

konsisten memberikan pelayanan terbaik dalam mengutamakan kepuasan para 

pembeli sehingga walaupun gembus dan cireng ini dianggap produk jadul akan 

tetapi eksistensi-nya dimasyarakat masih sangat lekat. Dengan harganya yang 

masih sangat terjangkau  menjadikan-nya jajanan yang mudah dikenali diterima 

masyarakat dan mempunyai kepuasan tersendiri. Tempat yang strategis dan 

terbuka juga menunjang dalam pemasaran gembus dan cireng untuk lebih sering 

dan lebih banyak dilihat oleh banyak masyaarakat serta mudah dijangkau oleh 

pembeli-nya. 

 

 

Kata Kunci: Strategi pemasaran, meningkatkan penjualan.  
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MOTTO  

 

                          

                           

                     

Artinya : Bagi manusia ada malaikat-malaikat yang selalu mengikutinya 

bergiliran, di muka dan di belakangnya, mereka menjaganya atas perintah Allah. 

Sesungguhnya Allah tidak merubah keadaan sesuatu kaum sehingga mereka 

merubah keadaan yang ada pada diri mereka sendiri. Dan apabila Allah 

menghendaki keburukan terhadap sesuatu kaum, maka tak ada yang dapat 

menolaknya; dan sekali-kali tak ada pelindung bagi mereka selain Dia. (QS. Ar 

Ra’d : 11)  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perekonomian di Indonesia saat ini mengalami perubahan yang sangat 

pesat,  yang dimana perusahaan atau suatu pelaku usaha dituntut untuk secara 

kontinyu memantau, “sehingga perusahaan tersebut dapat dengan sigap 

mengikuti dan menyesuaikan diri terhadap perubahan pasar. Perusahaan harus 

lebih kreatif dalam merancang dan memutuskan misi bisnis dan strategi 

pemasaran yang akan diterapkan dilapangan untuk bisa mengantisipasi 

berbagai macam perubahan yang akan terjadi dikemudian hari, serta dapat 

berkompetisi dan bergerak searah dengan keinginan konsumen”. 

Perumusan strategi pemasaran sangatlah diperlukan “agar perusahaan 

mampu menempatkan dirinya pada posisi yang lebih baik, sehingga tujuan 

perusahaan dapat tercapai.Tujuan-tujuan perusahaan melalui strategi 

pemasarannya harus di rencanakan dan di buat dengan sangat matang terlebih 

dahulu, serta menentukan dan mempelajari factor-faktor apa saja yang sangat 

penting untuk mendukung tercapainya tujuan tersebut”. 

Misalnya, menurut Kotler dan Amstrong (2006) mendefinisikan 

pemasaran sebagai pengelolaan hubungan dengan konsumen yang 

menguntungkan.Dengan “tujuan pemasarannya adalah untuk menarik minat 

konsumen baru dengan menjanjikan nilai superior, menjaga serta 

meningkatkan pertumbuhan konsumen dengan memberikan kepuasan kepada 
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konsumen. Selain itu, mereka juga menyatakan bahwa pemasaran merupakan 

suatu proses yang dilakukan perusahaan dalam menciptakan nilai bagi 

konsumen dan membangun hubungan yang kuat dengan konsumen dalam 

rangka menangkap nilai yang diberikan oleh konsumen”.
1
 

Indonesia menjadi salah satu negara asia yang memiliki 

keanekaragaman jenis-jenis makanan tradisional yang berkembang diberbagai 

daerah. Hal ini dapat mengidentifikasikan bahwa Indonesia mempunyai 

potensi dan peluang yang sangat besar dibidang tersebut. 

Banyak ayat Al-Quran yang menganjurkan dan mengharuskan kita 

sebagai umat manusia untuk bekerja. Walaupun pada hakekatnya Allah SWT 

telah menjamin  rezeki setiap umatnya, namun guna mendapatkan rezeki 

tersebut kita diharuskan untuk berusaha dan berdoa. Salah satu ayat Al-Quran 

yang menjelaskan hal tersebut adalah Q.S An-Najm ayat 39-40  yang 

berbunyi: 

             

Artinya: “ dan bahwasanya seorang manusia tiada memperoleh selain apa 

yang telah diusahakannya, dan bahwasanya usaha itu kelak akan 

diperlihat (kepadanya). 

 

Maksud dari ayat diatas menjelaskan bahwa dalam berwirausaha atau 

bisnis di era pasar bebas dimana situasi pasar yang semakin kompetitif serta 

penuh dengan ketidakpastian dan menghadapi persaingan yang ketat.Hal ini 

yang mengharuskan perusahaan untuk dapat melakukan kegiatan seefektif 

                                                           
 1 Achmad Rizal, Buku Ajar Manajemen Pemasaran di Era Masyarakat Industri 4.0 

(Yogyakarta: Deepublish, 2020), hlm. 1  
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mungkin dan membutuhkan sesuatu strategi yang harus mampu memberikan 

kontribusi terhadap pencapaian tujuan perusahaan, peningkatan mutu dan 

luasnya jaringan pemasaran.Sehingga perusahaan tersebut dapat 

mengembangkan usahanya, meningkatkan daya saing dan kelangsungan hidup 

perusahaan dapat terjamin dalam waktu lama. Suatu perusahaan yang 

memproduksi barang atau jasa pada prinsipnya untuk memenuhi kebutuhan 

orang banyak, baik dilakukan secara jual beli maupun dengan cara distribudi 

lainnya. Seiring dengan perkembangan dunia modern permintaan masyarakat 

semakin meningkat terhadap barang-barang produksi, perusahaan-perusahaan 

produksi pun semakin banyak didirikan, baik perusahaan yang memproduksi 

barang kebutuhan primer (daruriyah), sekunder hajjiyat maupun barang tersier 

(tahsiniyah), bahkan banyak diantara perusahaan tersebut memproduksi 

barang atau jasa yang sama dengan perusahaan lainnya.  

Seiring dengan adanya perjalanan waktu dan “perkembangan teknologi 

informasi komunikasi yang sangat pesat, menjadikan tatanan komunikasi 

global mengalami penyesuaian kearah yang lebih mudah dan efisien sebagai 

sebuah hasil dari adanya perbedaan pengaruh terhadap pemasaran itu sendiri. 

Pengaruh percepatan proses globalisasi menjadikan kehidupan manusia 

sekarang ini mengalami perubahan terutama dibidang media, ekonomi, bisnis, 

hiburan, finansial, transportasi, dan tidak hanya itu, karakter, gaya hidup dan 

perilaku menjadi berubah lebih kritis. Dampak yang paling nyata adalah pada 

dunia ekonomi dan bisnis, sehingga daya saing menjadi kunci sukses dan 

bertahan”. 
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“Strategi yang jelas dan tegas akan dapat merumuskan perkiraan 

terhadap perubahan lingkungan secara cepat dan tepat, baik yang menyangkut 

aspek-aspek internal maupun eksternal pada perusahaan maupun pelaku bisnis 

sehingga perusahaan tersebut dapat mengambil  tindakan sedini mungkin 

terhadap perubahan-perubahan yang akan terjadi. Penentuan strategi yang baik 

dalam menghadapi persaingan dipasar merupakan salah satu kunci sukses 

dunia usaha perusahaan dalam memasarkan barang dan jasa yang 

dimilikinya”. 

Menurut Yuswohady dalam artikel Millennial Trends (2016) Generasi 

milenial (Millennial Generation) adalah generasi yang lahir dalam rentang 

waktu awal tahun 1980 hingga tahun 2000. Generasi ini sering disebut juga 

sebagai Gen-Y, Net Generation, Generation WE, Boomerang Generation, 

Peter Pan Generation, dan lain-lain. 

Selama kurun waktu 100 tahun, setidaknya ada 5 generasi berbeda 

dalam kehidupan manusia.Setiap generasi mempunyai karakter sendirir-

sendiri. Generasi baru akan memiliki pola pikir dan karakter yang berbeda 

karena 20 berbagai factor. Inilah yang akhirnya membentuk kepribadian atau 

bahkan paradigma tersendiri. 

generasi millenial adalah orang-orang yang lahir ketika teknologi 

sudah ada di sekeliling mereka. Tak heran, banyak karakter yang berubah 

dibanding dengan generasi sebelumnya.Karakter generasi Y atau millenial 

antara lain percaya diri, beroreintasi terhadap kesuksesan, toleran, kompetitif, 
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dan haus perhatian. Bahkan, generasi millenial bisa disebut tidak bisa hidup 

tanpa koneksi internet . 

Desa Sumbergede, merupakan desa yang terletak di Kecamatan 

Sekampung kabupaten Lampung Timur. Sebagian besar masyarakat terdiri 

dari suku Jawa dan Lampung.Mata pencaharian sekaligus penghasilan 

masyarakat pada umumnya terletak pada sector pertanian, perkebunan, dan 

perdagangan.Mengingat di tanah Lampung sebagian besar penduduk 

merupakan masyarakat pendatang sehingga tidak sedikit dari mereka yang 

memilih menjadi pedagang, karena tidak mempunyai lahan yang cukup untuk 

usaha.Salah satunnya dengan mendirikan usaha micro home industri seperti 

gembus singkong dan cireng. Home industri ini menyediakan makanan khas 

tradisional, namun permasalahannya adalah kurangnya  pengetahuan tentang 

strategi pemasaran yang tepat mengakibatkan minimnya pendapatan pada 

suatu usaha. “Meskipun home industri ini memiliki banyak pelanggan namun 

belum menyediakan fasilitas pemesanan via media sosial, padahal dengan 

tersedianya pemesanan melalui media sosial akan sangat menguntungkan bagi 

suatu pelaku usaha karena diringankan dengan biaya promosi”.  

Tantangan pertama “yang sering kali menghambat pelaku mikro 

ekonomi adalah terbatasnya kemampuan dan pengetahuan mereka dalam 

pemanfaatan teknologi serta platform digital, yang dimana umumnya belum 

mengetahui cara mengunduh aplikasi untuk berjualan, mengunggah informasi, 

foto terkait produk”, dsb. 
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Bapak Rasit selaku pemilik tempat usaha gembus singkong dan cireng 

menyebutkan, selain tidak melek perkembangan iptek media sosial yang 

semakin hari semakin maju dan terus terupdate, juga disebabkan oleh 

minimnya waktu dan tempat untuk mempelajari media sosial.
2
 

Apabila dilihat dari lokasi penelitian yang dilakukan di desa 

Sumbergede tepatnya di mikro industri makanan tradisional gembus singkong 

dan cireng , ternyata pada usaha tersebut masih terdapat berbagai macam 

hambatan lain seperti sulitnya pemenuhan bahan baku yang seringkali terjadi 

kelangkaan stok pada lapak ataupun pemasok individu, bahkan terkadang 

dengan adanya kenaikan harga bahan baku juga seringkali membuat produksi 

gembus singkong tersebut menurun atau bahkan sementara waktu tidak 

melakukan produksi karena di khawatirkan perputaran uang tidak cukup untuk 

menutupi kebutuhan produksi. Padahal, ketika terjadi tingkatan permintaan 

usaha gembus singkong dan cireng tersebut warga sekitar seringkali ikut serta 

dalam pemenuhan kebutuhan tenaga sebagai pekerjaan sampingan pemenuhan 

penambah penghasilan ekonomi keluarga. 

Di Sumbergede terdapat sekitar 8-10 pelaku usaha gembus dan cireng 

yang masih aktif produksi hingga saat ini.Empat di antara-nya pelaku 

menjalankan usaha kedua produksi baik dari gembus singkong maupun cireng 

dan enam lain-nya sebagai pelaku usaha gembus singkong saja. 

Penulis mengambil penelitian ini karena tertarik dengan produksi 

gembus singkong dan cireng menganggap bahwasanya ada permasalahan-

                                                           
2Catatan Hasil Prasurvey (wawancara) kepada bapak Rasid selaku pemilik usaha micro 

ekonomi gembus singkong dan cireng, 04 Agustus 2021. 



7 
 

 
 

permasalahan yang belum terjawab di penelitian ini, penulis ingin mengetahui 

lebih lanjut tentang produksi gembus singkong dan cireng di Sumbergede 

serta objek yang akan di teliti letaknya dekat dengan tempat tinggal penulis 

sehingga memudahkan penulis dalam melakukan pengumpulan data karya 

tulis ini. 

Hal ini pula yang membuat peneliti tertarik untuk meneliti gembus 

singkong dan cireng tersebut. Maka dari itu peneliti ingin mengetahui strategi 

pemasaran apa yang diterapkan pada usaha makanan tradisional gembus 

singkong dan cireng dalam menarik pelanggan serta meningkatkan 

pendapatannya.  

 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan dari latar belakang diatas, maka rumusan masalah yang 

terjadi yang menjadi fokus penelitian, yaitu: Strategi apa yang akan diterapkan 

pada usaha makanan tradisional gembus singkong dan cireng dalam menarik 

pelanggan serta meningkatkan pendapatan sebagai keberhasilan dalam 

mencapai pangsa pasar? 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah tersebut di atas, maka tujuan dari 

penelitian yang ingin dicapai adalah:  
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Agar dapat mengetahui bagaimana Strategi yang akan diterapkan 

pada usaha makanan tradisional gembus singkong dan cireng dalam 

menarik pelanggan serta meningkatkan pendapatannya. 

2. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:  

a. Secara Teoritis 

Hasil yang diharapkan dari penelitian tersebut diharapkan agar 

dapat membantu menambah wawasan dan pengetahuan kepada 

pembaca maupun peneliti, sebagai bahan untuk referensi, serta 

memberikan suatu informasi kepada peneliti yang lainnya berkaitan 

dengan strategi pemasaran makanan tradisional dalam Menarik Minat 

Pembeli. 

b. Secara Praktis 

Penulis berharap kepada penelitian ini dapat menjadi bahan sarana 

kajian atau pemikiran lebih lanjut yang bermanfaat dan pertimbangan 

kepada masyarakat mengenai penerapan strategi pemasaran dalam 

pelaksanaan bisnis secara lebih baik, inovatif dan benar. 

 

D. Penelitian Relevan 

Untuk “mendukung keaslian hasil penelitian ini, maka perlu adanya 

beberapa hasil hasil penelitian terdahulu yang fokusnya berkaitan dengan 

penelitian diantaranya”: 

1. Isman Zakarsih dengan judul, “Profil Ibu Ani Lestari dalam Upaya 

Peningkatan Ekonomi local melalui Home Industri Nutrisi Kedelai 
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(NUTRIDEL) di Dusun Sonokulon, Desa Mardikorejo, Kecamatan Tempel, 

Kabupaten Sleman, D.I. Yogyakarta, dengan fokus kajian proses dan hasil 

dari upaya peningkatan ekonomi yang dilakukan oleh Ibu Ani Lestari 

melalui Home Industri NUTRIDEL. Adapun persamaan hasil dari 

penelitian ini adalah upaya mengembangkan kesadaran diri, upaya 

melakukan pembelajaran, upaya pembuatan label produksi, upaya 

managemen operasional, upaya pemasaran, dan upaya kepemilikan modal, 

upaya memiliki bahan produksi , upaya pengadaan alat produksi. Menyerap 

tenaga kerja, peningkatan pendapatan, mendapatkan pengetahuan”.
3
 Letak 

perbedaan adalah penelitian Isman Zarkasih membahas tentang Home 

Industri NUTRIDEL ibu Ani Lestari sedangkan penelitian penulis 

mendiskripsikanStrategi Pemasaran Makanan Tradisional Dalam Upaya 

Menarik Minat Pembeli di Era Millenial Analisis Marketing Syariah (Study 

Kasus Home Industri Gembus dan Cireng di Sumbergede Kec. Sekampung 

Lampung Timur) 

2. Ismail Humaidi dengan judul, “Peningkatan Perekonomian Masyarakat 

melalui industri kecil: Studi Terhadap Masyarakat di Sentra Industri Kecil 

di Desa Tutul Kecamatan Balung Kabupaten Jember Jawa Timur, dengan 

fokus kajian pada managemen pengolahan industri kerajinan tangan di 

Desa Tutul dan mengetahui taraf perekonomian masyarakat antara sebelum 

dan  sesudah menggeluti kerajinan tangan. Hasil dari penelitian ini 

                                                           
3Isman Zarkasih, “Profil Ibu Ani Lestari dalam Upaya Peningkatan Ekonomi Lokal Melalui 

Home Industri Nutrisi Kedelai (NUTRIDEL) di Dusun Sonokulon, Desa Mardikorejo, Kecamatan 

Tempel, Kabupaten Sleman, D.I.Yogyakarta.Skripsi Jurusan Pengembangan Masyarakat Fakultas 

Dakwah (Yogyakarta: UIN  Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2015”. 
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mempunyai persamaan dalam managemen industri kerajinan tangan 

meliputi permodalan, bahan baku, produksi, dan pemasaran”. Modal yang 

di peroleh pengusaha kerajinan tangan berasal dari pihak lain.
4
 Letak 

perbedaan adalah penelitian Ismail Humaidi peningkatan perekonomian 

pada masyarakat industri kecil di Desa Tutul sedangkan penelitian penulis 

mendiskripsikan Strategi Pemasaran Makanan Tradisional Dalam Upaya 

Menarik Minat Pembeli di Era Millenial Analisis Marketing Syariah (Study 

Kasus Home Industri Gembus dan Cireng di Sumbergede Kec. Sekampung 

Lampung Timur) 

3. Dwi Lestari dalam penelitiannya yang berjudul, Strategi Bauran 

Pemasaran (Marketing Mix) Produk Lumpia Bom Perspektif Ekonomi 

Islam, di CV. Extra Pedas Purwokerto, persamaan pada penelitiannya 

menggunakan metode kualitatif. Sedangkan perbedaan fokus masalah 

mencakup semua bauran pemasaran, lokasi dan tempat penelitian, 

penelitian ini dilakukan di CV. Exstra Pedas Purwokerto, sedangkan 

penelitian penulis mendskripsikan Strategi Pemasaran Makanan Tradisional 

Dalam Upaya Menarik Minat Pembeli di Era Millenial Analisis Marketing 

Syariah (Study Kasus Home Industri Gembus dan Cireng di Sumbergede 

Kec. Sekampung Lampung Timur). 
5
 

 

 
                                                           

4 Ismail Humaidi, “Peningkatan Perekonomian Masyarakat melalui Industri Kecil: Studi 

Terhadap Masyarakat di Sentra Industri Kecil di Desa Tutul,  Kecamatan Balung, Kabupaten 

Jember, Jawa Timur. Skripsi Jurusan Pengembangan Masyarakat Islam Fakultas Dakwah 

(Yogyakarta: UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta. 2015.)” 
5 Dwi Lestari, “Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Produk Lumpia Bom 

Perspektif Ekonomi Islam, di CV. Extra Pedas Purwokerto” (Skripsi IAIN Purwokerto, 2014) 



BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Konsep Strategi Pemasaran 

1. Pengertian Strategi  

Istilah “strategi pertama kali dipakai oleh pihak militer yang 

diartikan sebagai kiat yang digunakan untuk memenangkan suatu 

peperangan.Strategi, kemudian dipakai oleh beberapa organisasi secara 

umum dengan mempertahankan pengertian semula hanya saja aplikasi 

disesuaikan dengan jenis organisasi yang menerapkan nya.
1
 

Pendapat lain menyatakan bahwa strategi merupakan taktik yang 

secara bahasa mempuyai arti suatu yang terkait dengan paham organisme 

dalam menjawab stimulus dari luar.
2
Secara istilah, strategi merupakan 

suatu garis besar haluan dalam bertindak untuk mencapai sasaran yang 

telah ditentukan.
3
 

Strategi menurut Steiner dan Milner adalah penetapan misi 

perusahaan, penetapan sasaran organisasi dengan meningkatkan kekuatan 

eksternal dan internal, perumusan kebijakan implementasi secara tepat 

sehingga tujuan dan sasaran utama organisasi tercapai”.
4
 

                                                           
1 Sondang P. Siagaan, “Manajemen Stratejik, Jakarta: Bumi Aksara, 2008,hlm.15.  
2 Lewis Mulford Adams, dkk, Webster World University Dictionary, Washington: D.C. 

Publisher Company, Inc, 1965, hlm.1019.  
3 M. Arifin, Psikologi Suatu Penganta r managemen, Jakarta: PT Bumi Aksara, 2008, 

hlm.39.  
4 George Stainer dan John Milner, Managemen Strategic, Jakarta: Erlangga, hlm.70”.  
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Dapat disimpulkan bahwa, strategi merupakan sebuah 

perencanaan yang sangat matang dan menjadi bagian dari garis besar 

haluan dalam organisasi untuk mencapai visi misi tertentu serta 

meningkatkan kekuatan baik internal maupun eksternal untuk menghadapi 

persaingan dalam dunia bisnis serta dapat memperoleh masukan yang 

esensial bagi pemilihan dan pengembangan strategi perusahaan sehingga 

tidak akan kalah bersaing dari pebisnis lain.  

2. Pengertian pemasaran 

Pemasaran merupakan salah satu bagian dari aktivitas dan “proses 

menciptakan, mengkomunikasikan, menyampaikan, dan mempertukarkan 

tawaran yang bernilai bagi pelanggan, klien, mitra, dan masyarakat umum. 

Pemasaran dimulai dengan pemenuhan kebutuhan manusia yang kemudia 

ertumbuh menjadi keinginan manusia”. 

“Saat ini kegiatan pemasaran mempunyai peranan yang sangat 

penting dalam dunia usaha. Kadang-kadang istilah pemasaran diartikan 

sama dengan beberapa istilah, seperti penjualan, perdagangan dan 

distribusi. Salah pengertian ini timbul karena pihak-pihak yang 

bersangkutan mempunyai kegiatan dan kepentingan yang berbeda-

beda.Misalnya seorang salesmen atau manajer penjualan membicarakan 

pemasaran, sebenarnya masalah yang dibicarakan adalah penjualan, 

seorang manajer tidak mengartikan nya sebagai perdagangan”. 

Kenyataannya “pemasaran merupakan konsep yang menyeluruh, 

sedangkan istilah yang lain tersebut hanya merupakan satu bagian, satu 
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kegiatan dalam sistem pemasaran secara keseluruhan. Jadi pemasaran 

merupakan keseluruhan dari pengertian tentang penjualan, perdagangan, 

dan distribusi”. 

Sebuaah “perusahaan perlu melakukan distribusi, dan hal ini 

sangat penting bagi pembangunan perekonomian masyarakat karena 

bertugas menyampaikan barang dan jasa yang diperlukan oleh konsumen. 

Setelah barang dibuat dan dipasarkan, tahap berikutnya dalam proses 

pemasaran adalah menentukan metode dan rule yang akan dipakai untuk 

menyalurkan barang tersebut kepasar. Saluran distribusi suatu barang 

adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang 

tersebut dari produsen sampai ke konsumen.
5
 

Proses pemasaran itu terjadi atau dimulai jauh sejak sebelum 

barang-barang diproduksi. Keputusan-keputusan dalam pemasaran harus 

dibuat untuk menentukan produk dan pasaranya, harganya, dan 

promosinya. Kegiatan pemasaran tidak bermula pada saat selesainya 

proses produksi, juga tidak berakhir pada saat penjualan dilakukan. 

Perusahaan harus dapat memeberikan kepuasan kepada konsumen jika 

mengharapkan usahanya dapat berjalan terus, atau konsumen mempunyai 

pandangan yang baik terdapat perusahaan.Jadi, jaminan yang baik atas 

barang dan jasa dapat dilakukan sesudah penjualan”.
6
 

Dapat disimpulkan, jika pemasaran menjadi hal yang sangat 

penting dalam sebuah bisnis, semakin baik strategi pemasaran pada 

                                                           
5Basu Swastha dan Ibnu Sukotjo ,pengantar bisnis modern, ed.3, Liberty Yogyakarta, 

Yogyakarta, hlm.200.  
6Basu Swastha dan Basu Sukotjo, pengantar bisnis modern..., hlm. 202. 
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pelaksanaan bisnis, maka akan semakin cepat dan pesat sebuah bisnis akan 

berkebang. Kemudian, perlu adanya pembukuan bisnis yang dimana dapat 

memuat segala aktivitas yang ada dalam suatu perusahaan/bisnis guna 

menentukan apakah membawa dampak yang baik seperti perolehan laba 

atau justru hanya membawa kerugian.  Jika menguntugkan maka akan 

dicari dan disusun strategi untuk mempertahankan kebelangsungan bisnis 

agar tetap bisa memberikan keuntungan, begitu juga sebaliknya jika 

ternyata diperoleh informasi kerugian maka akan dijadikan acuan untuk 

mempertimbangkan langkah selanjutnya yang ditempuh untuk 

menghindari kerugian.  

3. Pengertian Strategi Pemasaran  

Penjelasan “yang menguraikan tentang pengertian apa itu strategi 

dan apa itu pemasaran, dapat menjadi jembatan awal memahami apa itu 

strategi pemasaran”. 

Penulis akan“menguraikan beberapa pengertian strategi pemasaran 

yang penulis ambil dari beberapa sumber,  

a) Muhammad Syakir Sula strategi pemasaran merupakan pernyataan 

(eksplisit maupun implisit) mengenai bagaimana suatu merk atau lini 

produk mencapai tujuan”.
7
 

b) Tull dan Keble “menyampaikan dengan pengertian strategi pemasaran 

adalah sebagai alat yang fundamental yang direncanakan untuk 

mencapai tujuan organisasi atau lembaga dengan mengembangkan 

                                                           
7 Muhammad Syakir, Syari’ah Marketing, Bandung: Mizan Pustaka, 2006. hlm. 12 
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keunggulan yang berkesimbungan melalui pasar yang dimasuki dan 

program-program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar 

sasaran tersebut”.  

c) Sofjan Assauri dalam buku manajemen pemasaran nya menyampaikan 

bahwa strategi pemasaran “adalah rencana yang menyeluruh, terpadu 

dan menyatu dibidang pemasaran yang memberikan paduan tentang 

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan.
8
 

d) Suliyanto menyatakan bahwa strategi pemasaran adalah serangkaian 

tujuan dan sasaran, kebijakan serta aturan yang memberi arah kepada 

usaha-usaha pemasaran dari waktu ke waktu pada masing-masing 

tingkatan serta lokasinya.
9
 

e) Kotler dan Armstrong yang dikutip oleh Nana Herdiana dalam buku 

Manajemen Strategi Pemasaran menyatakan bahwa strategi pemasaran 

merupakan logika pemasaran dimana unit bisnis berharap untuk 

mencapai tujuan pemasaran”. 
10

 

Jadi dapat disimpulkan, bahwa setrategi pemasaran merupakan 

keseluruhan usaha-usaha, suatu rencana yang terpadu, yang menyatu  dari 

sebuah bisnis untuk menjangkau target pelanggan yang dianggap 

prospektif yang kemudian mengubah mereka untuk menjadi pelanggan 

tetap untuk jasa maupun produk dari sebuah bisnis.  

                                                           
8 Sofjan Assaury, “Manajemen Pemasaran, Jakarta: Raja Grafindo, 2007. hlm 168-169 
9 Suliyanto, Study Kelayakan Bisnis Pendekatan Praktis, (Yogyakarta: CV Andi Offset, 

2010), hlm.93. 
10 Nana Herdiana Abdurrahman, Manajemen Strategi Pemasaran, (Bandung: CV, Pustaka 

Setia, 215), hlm.16” 
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B. Unsur-Unsur Strategi Pemasaran 

Strategi pasar perlu dipersiapkan sejak dini agar tujuan pemasaran tepat 

sasaran. Unsur-unsur strategi pemasaran menurut Fredy Rangkuti adalah 

sebagai berikut: 

a. Unsur strategi pemasaran 

1. Segmentasi pasar, “merupakan tindakan mengidentifikasi dan 

membentuk kelompok pembeli atau konsumen secara terpisah. Masing-

masing konsumen dibedakan menurut karakteristik kebutuhan produk 

dan bauran pemasaran tersendiri.  

2. Targeting, merupakan tindakan memilih satu atau lebih segmen yang 

akan dimasuki 

3. Positioning, merupakan menepatpkan posisi pasar, yang dimana 

tujuannnya adalah untuk membangun dan mengkomunikasikan 

keunggulan produk yang ada dipasar kepada konsumen”.  

b. Unsur taktik persaingan  

1. Differensiasi, merupakan pembeda antara produk sendiri dengan 

produk lain. 

2. Bauran pemasaran (marketing mix), “yang meliputi produk (produk), 

harga (price), promosi (promotion), dan tempat (place). 

1) Produk,  segala sesuatu yang memiliki nilai dipasar sasaran dan 

manfaat serta kepuasan dalam bentuk barang dan jasa. Strategi 

penentuan produk ini meliputi :  
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a) Penentuan logo/motto 

b) Menciptakan merk 

c) Menciptakan kemasan 

d) Keputusan label 

2) Price, harga menjadi satuan alat ukur mengenai mutu suatu produk 

dan harga merupakan unsur bauran pemasaran yang fleksibel 

(dapat berubah secara cepat). Adapun tujuan penetapan harga 

yaitu : 

a) Untuk bertahan hidup 

b) Memaksimalkan laba 

c) Memperbesar market-share 

d) Mutu produk 

e) Persaingan 

3) Promotion, pemberian informasi tentang suatu produk kepada 

konsumen yang menjadi faktor yang dominan dalam pemasaran. 

4) Place, tempat yang strategis sangat penting dalam pemasaran 

dalam mendistribusikan produk kepada konsumen. Faktor yang 

mempengaruhi dalam penentuan distribusi adalah : 

a) Pertimbangan pembeli atau faktor pasar 

b) Faktor produksi atau pengawasan dan keuangan. 
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c. Unsur nilai pemasaran 

Merk (brand) merupakan nama, cermin, tanda, symbol, desain atau 

kominasi dari semuanya yang ditujukan untuk mengidentifikasi produk 

sendiri dengan produk lainnya. Merk bagi konsumen mempunyai arti 

sebagai berikut:  

1) Identifikasi untuk membedakan satu produk dengan produk yang lain 

2) Garansi atas kwalitas dan kinerja dari produk yang akan dibeli”.
11

 

d. Program penjualan 

Penjualan “merupakan fungsi yang paling penting dalam pemasaran 

karena menjadi tulang punggung kegiatan untuk mencapai pasar yang 

dituju.Fungsi penjualan juga merupakan sumber pendapatan yang 

diperlukan untuk menutup ongkos-ongkos dengan harapan bisa 

mendapatkan laba.Jika barang itu diproduksi atau dibeli untuk dijual, maka 

harus diusahakan sejauh mungkin agar barang tersebut dapat terjual. Oleh 

karena itu perlu adanya berbagai macam cara untuk memajukan penjualan, 

seperti peragaan, periklanan”, dsb.
12

 

 

C. Prinsip-Prinsip Strategi Pemasaran 

Manajemen “tidak dapat dipisahkan dengan pemasaran yang membahas 

prinsip pemasaran dengan segala macam kegiatannya. Didalam prinsip 

pemesanan terdapat beberapa faktor yang saling berinteraksi satu sama 

lainnya.  

                                                           
11 Fredy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis, Jakarta: Gramedia 

Pustaka Utama, 1997, hlm.48.49. 
12Basu Swasta dan Ibnu Sukotjo, Pengantar Bisnis Modern, ed.3, Liberty Yogyakarta, 

Yogyakarta, hlm.183. 
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Adapun faktor prinsip pemasaran tersebut : 

a. Organisasi yang melakukan tugas atau kegiatan pemasaran 

b. Barang-barang dan jasa yang dipasarkan 

c. Pasar yang akan dituju 

d. Perantara yang membantu dalam pertukaran barang dan jasa, dan 

e. Faktor lingkungan lainnya. 

Elemen-elemen dalam prinsip pemasaran yang berorientasi kepada 

konsumen harus dapat menentukan keinginan dan kebutuhan konsumen, 

memilih sasaran tertentu sebagai sasaran penjualan, menentukan program 

pemasaran yang baik, mengadakan penelitian pada konsumen tentang karakter 

dan sikap, menentukan dan melaksanakan strategi pemasaran.Pemasara yang 

terkoordinir dengan baik dapat memberikan kepuasan kepada semua pihak". 

Tujuan dari pemasaran tentunya  dilakukan untuk memuat iformasi 

ataupun  memberikan informasi terhadap suatu produk agar dapat 

mengenalkan secara detail  suatu produk yang kita hasilkan dan memahami 

pelanggan dengan sedemikian rupa sehingga produk yang dijual akan cocok 

dan sesuai dengan keinginan pelanggan/konsumen dan menciptakan citra 

merek, yang dimana produk tersebut secara berkesinambungan dapat terjual 

dengan sendirinya.  

 

D. Marketing Syariah 

Syariah marketing merupakan sebuah disiplin bisnis strategi yang 

mengarah pada proses penciptaan, penawaran, dan perubahan nilai dari suatu 

inisiator kepada skateholders-nya yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 
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dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah atau bisnis dalam islam. Ini artinya 

bahwa dalam menjalankan syariah marketing seluruh proses baik itu proses 

peniptaan, penawaran, maupun proses perubahan nilai (value) tidak boleh ada 

hal-hal yang bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah yang 

islami. Jadi, segala bentuk apapun transaksi dalam pemasaran boleh dilakukan 

jika tidak menyimpang dengan akad dan prinsip-prinsip syariah. 

Karakteristik marketing syariah adalah karakter dan gaya hidup 

perusahaan serta nilai-nilai yang berkembang secara teratur dalam pemasaran 

sebagai sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarah pada proses penciptaan, 

penawaran, dan perubahan nilai dari satu indikator kepada para pemegang 

sahamnya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-

prinsip muamalah (bisnis) dalam islam. 

Marketing Syariah adalah sebuah jalan keluar atau solusi akan 

kebutuhan pasar yang sejak lama menginginkan diterapkannya suatu bisnis 

yang tidak melenceng dari ajaran agama islam, namun harapannya penerapan 

bisnis harus diterapkan sesuai dengan nilai-nilai dan kaidah-kaidah islam. 

Tentunya sesuai dengan cara berdagang yang telah dicontohkan Rasulullah 

sebagai teladan bagi seluruh alam diantaranya Siddiq (jujur atau benar), 

Amanah (dapat dipercaya), Tabligh (menyampaikan atau komunikatif), 

Fathanah (cerdas atau bijaksana). 

Sesuai dengan sifat-sifat yang telah Rasulullah contohkan kepada 

umatnya dalam menjalankan bisnis, dapat diambil tiga konsep marketing 

syariah yang sangat dasar yang harus diterapkan yakni: 
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1. Mind share, yakni strategi untuk menerapkan ide-ide yang lebih 

inovatif dan juga lebih kreatif dalam pemasaran sebuah produk 

maupun jasa.  

2. Market share, yang berarti sebuah taktik dalam berbagai usaha yang 

unik dan khas untuk dapat mempengaruhi target pasar contohnya 

melalui komunikasi yang santun dan juga baik, gambar juga tulisan 

dan lain-lain. 

3. Heart, strategi dalam memasarkan produk atau jasa yang dilakukan 

kepada pelanggan dengan sepenuh hati dalam interaksi dan transaksi, 

dengan tujuan agar dapat memuaskan pelanggan tentunya dengan cara 

yang sesuai dan berlandaskan nilai-nilai agama Islam.
13

 

Dengan demikian, prinsip-prinsip dasar yang dipaparkan di atas, 

sebagaimana yang dipraktikkan oleh Rasulullah Saw secara substansial 

mengandung prinsip-prinsip etika dalam berbisnis, adalah yang paling tepat 

untuk dapat diimplementasikan ke dalam berbagai lini aktivitas bisnis 

kontemporer saat ini. Sehingga akan mewujudkan aktivitas bisnis yang syar’i 

dan tidak menyimpang dari etika-etika yang dipraktikkan oleh Muhammad 

SAW. 

Jika dilihat setiap aktivitas marketing yang dijalankan oleh Home 

Industri Gambus dan Cireng pada umumnya berjalan sesuai dengan aturan 

yang benar dan secara tidak langsung sudah memenuhi unsur-unsur syariah 

(seperti menekankan kejujuran/shiddiq, dapat dipercaya/amanah, 

                                                           
13 Bayanuloh, I. (2019). Marketing Syariah. Yogyakarta: CV BUDI UTAMA 
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komunikatif/tabligh, tidak menjelek-jelakkan barang atau produk kompetitor, 

memiliki itikad baik dalam akses purna jual, dan sebagainya). Namun yang 

paling penting adalah memperhatikan aspek keberkahan yang diperoleh, 

karena keberkahan yang diperoleh sebagai bentuk manifestasi ridha kepada 

Allah Swt. 

Selain itu, bisnis yang dilakukan dengan keikhlasan yang semata-mata 

hanya untuk memperoleh ridha Allah, maka semua bentuk transaksi yang 

dilakukan insya Allah menjadi bernilai ibadah di hadapan Allah Swt. Hal ini 

akan menjadi dasar awal dan modal awal bagi suatu bisnis untuk bisa tumbuh 

dan berkembang menjadi sebuah bisnis yang sangat besar, yang memiliki 

spiritual brand, menjadi suatu kelebihan dari kompetitor lainnya, dan keunikan 

yang tiada bandingnya. Sebagaimana firman Allah Swt, “Dan perumpamaan 

orang-orang yang membelanjakan hartanya karena mencari keridhaan Allah 

dan untuk keteguhan jiwa mereka, seperti sebuah kebun yang terletak di 

dataran tinggi yang disiram oleh hujan lebat, maka kebun itu akan 

menghasilkan buahnya dua kali lipat.Jika hujan lebat tidak menyiraminya, 

maka hujan gerimis (pun memadai).Dan Allah maha melihat apa yang kamu 

perbuat.”
14

 

Islam telah mengatur semua prilaku manusia, tujuannya tentu untuk 

kemaslahatan di dunia dan akhirat. Tata cara berkomunikasi dalam melakukan 

pemasaran juga sudah diatur dengan sangat detail, bahwa dalam 

                                                           
14Kartajaya, H., & Sula, M. (2006). Syariah Marketing. Bandung: Mizan Media Utama. 
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berkomunikasi haruslah dengan berkata yang benar.
15

 Hal ini tertuang dalam 

firman Allah SWT yang artinya “Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah 

kamu kepada Allah dan katakanlah perkataan yang benar” (QS Al-Ahzab: 70). 

Ayat tersebut menjelaskan bahwa dalam berbicara haruslah dengan jujur dan 

benar. Begitupula dalam aktivitas pemasaran haruslah menyampaikan produk 

yang dipromosikan dengan apa adanya dan tidak melebih-lebihkannya. 

Islam mengajarkan umat islam untuk selalu menjaga lisan agar tidak 

menyakiti sesama. Pemahaman bahwa setiap perbuatan yang dilakukan 

manusia pasti memiliki konsekuensi yakni dosa atau pahala, hal ini membuat 

informan menjadi lebih berhati-hati dalam menjaga lisannya.
16

 Strategi 

pemasaran marketing mix yang telah diterapkan Home Industri Gambus dan 

Cireng pada dasarnya sudah sesuai dengan apa yang diatur dalam islam. 

Komunikasi yang dilakukan dalam mempromosikan produknya tidak 

berlebihan dan tidak mengandung unsur penipuan.Pemasaran dilakukan 

dengan fokus pada kualitas dan pelayanan terbaik kepada pelanggan, sehingga 

muncul kepercayaan dan rasa loyal terhadap Home Industri Gambus dan 

Cireng. 

Pemasaran yang dilakukan Home Industri Gambus dan Cireng tentu 

sekali tidak terlepas dari tata cara berdagang yang telah Rasulullah contohkan. 

Berawal dengan niat yang ikhlas dan hati yang bersih, sehingga Home Industri 

Gamvus dan Cireng berhasil memberikan kualitas terbaik kepada 

                                                           
15Srisusilawati, P., Ibrahim, M., & Ganjar, R. (2019). Komunikasi Pemasaran Syariah 

dalam Minat Beli Konsumen .Jurnal Ekonomi Syariah Indonesia, 68. 
16Sari, G., & Gusti, G. (2017). Penerapan Strategi Word to Mouthdalam Sistem Jual Beli di 

Kelompok Pengajian Salafi Kota Pekanbaru. Jurnal LONTAR, 24 
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pelanggan.Ditambah lagi dengan cita rasa makanan yang sangat khas, 

membuat pembeli ingin kembali lagi untuk menikmati masakan yang sangat 

enak dan khas yang bertujuan agar pelanggan merasa senang dan puas. 

 

E. Pengertian Makanan Tradisional 

Makanan tradisional adalah makanan dan hidangan yang diwariskan 

secara turun menurun atau telah dikonsumsi secara turun temurun.Makanan 

tradisional adalah makanan yang biasa dikonsumsi oleh masyarakat tertentu, 

dengan citarasa khas yang diterima oleh masyarakat tertentu. 

Makanan tradisional merupakan makanan yang dipengaruhi oleh 

kebiasaan makan yang ada didalam masyarakat disuatu daerah dan menyatu 

pada sistem sosial budaya didaerah-daerah Indonesia diberbagai golongan 

etnik didalamnya.Makanan tersebut dikonumsi dan disukai oeh masyarakat, 

karena cita rasa, tekstur dan aromanya sesuai dengan selera masyarakat 

didaerah tersebut.Dan juga umumnya makan khas daerah tidak mudah 

berubah dari cita rasa dan keunikannya.
17

 

Menurut Prof. Murdijati Gardjito, “Guru Besar Teknologi Pangan dari 

UGM, makanan traditional adalah makanan yang diolah dari bahan pangan 

hasil produksi setempat, dengan proses yang telah dikuasai masyarakat dan 

hasilnya adalah produk yang citarasa, bentuk dan cara makannya dikenal, 

digemari, dirindukan, bahkan menjadi penciri kelompok masyarakat tertentu. 

                                                           
17 Nadila Ayuning Putri, Erwin Permana & M. Nuruddin Subhan, “Strategi Pemasaran 

Makanan Tradisional Tiwul Sebagai Destinasi Wisata Kuliner Di Gunung Kidul Jogja, jurnal 

KOMPETITIF: Jurnal Pemasaran, vol.4, no.3, juni 2021. 
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Pada sebagian masyarakat, makanan tradisional juga merupakan kebanggaan 

akan daerah kelahiran, tempat tumpah darahnya.
18

 

 

F. Minat Beli 

1) Pengertian Minat Beli 

Menurut Yamit (2013) “menyatakan bahwa perilaku konsumen 

terdiri dari semua tindakan konsumen untuk memperoleh, menggunakan 

dan membuang barang atau jasa, memberikan informasi dari mulut 

kemulut tentang sebuah produk yang diiklan dan jasa yang telah 

diinformasikan kepada orang lain, melupakan produk dan mencari 

informasi tentang sebuah produk yang diinginkan”.
19

 

2) Faktor yang mempengaruhi minat beli 

Lidyawatie (2008) “menjelaskan bahwa ada beberapa faktor yang 

mempengaruhi minat beli konsumen yaitu sebagai berikut:  

1. Perbedaan pekerjaan, artinya dengan adanya perbedaa pekerjaan 

seseorang dapat memperkirakan minat terhadap tingkat pekerjaan 

yang ingin dicapainya, aktivitas yang dilakukan, penggunaanwaktu 

sesungguhnya, dan lain sebagainya.  

                                                           
18 Suhandi, Hafidz Hanafiah & Pramudi Harsono, Strategi Pemasaran Makanan 

Tradisional Kripik Talas Beneng Dengan Penerapan Marketing Mix Untuk Meningkatkan 

Penjualan,  Jurnal Riset Bisnis dan Manajemen, jurnal JURISMA: Jurnal Riset Bisnis dan 

Manajemen, vol.10, no.2, Oktober 2019. hlm. 148”. 
19 Arum Wahyuni Purbohastuti dan Asmi Ayuning Hidayah, Meningkatkan Minat Beli 

Produk Shoope Melalui Selebrity Endorser, jurnal JBT:  Jurnal Bisnis Terapan, vol. 04, no. 01, 

juni 2020. hlm.38.  
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2. Perbedaan sosial ekonomi, artinya seseorang yang mempunyai sosial 

ekonomi tinggi akan lebih mudah mencapai apa yang diinginkan dari 

pada yang mempunyai ekonomi rendah.  

3. Perbedaan hobi dan kegemaran, artinya bagaimana seseorang 

menggunakan waktu sesungguhnya”. 

4. Perbedaan jenis kelamin, “artinya minat wanita akan berbeda dengan 

minat pria, begitupun sebaliknya. Missal dalam pola belanja. 

5. Perbedaan usia, artinya anak-anak, remaja, dewasa dan orang tua akan 

berbeda minatnya terhadap suatu barang, aktivitas benda dan 

seseorang. 

Dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi minat 

beli yaitu perbedaan pekerjaan, perbedaan sosial ekonomi, perbedaan hobi 

dan kegemaran, perbedaan jenis kelamin, serta  adanya perbedaan usia”.  

G. Usaha home industry gembus dan cireng 

1. Pengertian Home Industri 

Home industri “merupakan komponen utama untuk 

mengembangkan potensi lokal, membangun kemandirian, dan mencukupi 

kebutuhan hidup. Home industri adalah  suatu unit usaha atau perusahaan 

dalam skala kecil yang bergerak dalam bidang industri tertentu. Home 

yang berarti rumah, tempat tinggal ataupun kampung halaman. Sedangkan 

industri, dapat diartikan sebagai kerajinan, usaha produk barang, dan atau 

perusahaan.Singkatnya, home industri (atau biasanya ditulis/dieja dengan 

“home industry”) adalah rumah usaha produk barang atau juga 
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perusahaan kecil.Dikatakan sebagai perusahaan kecil karena jenis 

kegiatan ekonomi ini berpusat dirumah”.
20

 

Home industri adalah semua “kegiatan ekonomi yang berupa 

pengolahan barang menjadi bernilai tinggi untuk penggunanya, dilakukan 

oleh masyarakat pengusaha dari golongan ekonomi lemah atau 

perusahaan kecil seperti industri rumah tangga dan kerajinan.
21

Dikatakan 

sebagai perusahaan kecil karena jenis kegiatan ekonomi ini dipusatkan 

dirumah. Pengertian usaha kecil jelas tercantum oleh UU.9 Tahun 1995, 

yang menyebabkan bahwa usaha kecil adalah usaha dengan kekayaan 

bersih paling banyak Rp. 200 juta (tidak termasuk tanan dan bangunan 

tempat usaha) dengan hal penjualan tahunan paling banyak Rp. 

1000.000.000. industry kecil menurut undang-undang nomor 9 tahun 

1995 tentang usaha kecil adalah kegiatan ekonomi rakyat berskala kecil 

yang memiliki kriteria sebagai berikut:
22

 

 Memiliki kekayaan paling banyak dua ratus juta tidak termasuk 

tenaga dan bangunan tempat usaha. 

 Memiliki hasil penjualan maksimal satu milyar 

 Milik warga negara Indonesia” 

                                                           
20Gita Rosalita Armelia dan Anita Damayantie, “Peran PTPN VII dalam pemberdayaan 

Home Industri Keripik Pisang, jurnal sosiologie, vol.1, hlm.339. 
21 Nuruk Rizkika, Pengembangan Usaha Home I ndustri Air Karawang Perspektif Ekonomi 

Islam, Skripsi, Program Studi Ekonomi Islam, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Institut Agama 

Islam Negeri Raden Intan Lampung Tahun 2017. 
22 Bambang Rudito, Akses Peran Serta Masyarakat, (Jakarta: ICDS, 2003), hlm.145”. 
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 Berdiri sendiri, “bukan anak perusahaan atau cabang perusahaan yang 

dimiliki, baik langsung maupun tidak langsung dengan usaha 

menengah dan besar”. 

Home industri “pada umumnya memusatkan kegiatan disebuah 

rumah keluarga tertentu dan para karyawan berdomisili ditempat yang 

tidak jauh dari rumah produk tersebut. Secara geografis dan psikologi 

hubungan karyawan dengan pemilik sangat dekat sehingga untuk 

menjalin komunikasi sangat mudah.Dari kemudahan dalam 

berkomunikasi ini diharapkan dapat memicu etos kerja yang tinggi dan 

kegiatan ekonomi ini adalah milik keluarga, kerabat, dan warga sekitar”. 

2. Gembus dan cireng 

Gembus merupakan salah satu bagian dari panganan tradisional 

yang mirip dengan donat tapi berwarna putih khas dari kabupaten Cilacap, 

pesisir Selatan Jawa Tengah.Meskipun terasa tradisional, jajanan pasar ini 

kerap dicari dan dinikmati para pecinta kuliner nusantara. Rasanya yang 

khas dengan tampilan yang unik bikin jajanan ini laris manis diburu 

pembeli. Pasalnya selain rasanya kenyal dan empuk juga begitu gurih. 

Gembus ini terbuat dari singkong atau ketela yang melalui proses 

yang tidak sebentar. Pasalnya sebelum menjadi gembus, singkong terlebih 

dahulu harus melalui beberapa proses dan tahapan. Sebelum mengenal 

mesin giling seperti saat ini yang sebelum-nya dilakukan oleh para pelaku 

usaha untuk memproduksi gembus singkong yaitu dengan mengupas 

terlebih dahulu seluruh kulit-nya untuk diparut.Usai diparut, kemudian 
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singkong hasil parutan ini juga diperas.Dalam hal ini bisa menggunakan 

kain atau serbet. Selanjutnya air perasan singkong tersebut kemudian di 

endapkan dan jangan dibuang, karena nantinya akan diambil sari pati dari 

perasan singkong tersebut untuk dicampurkan. Untuk selanjutnya, sari pati 

itu tadi bisa dicampurkan dengan singkong yang tadi telah diparut dan 

dicampurkan bumbu.Jika sudah tercampur, maka selanjutnya adonan bisa 

dimasukkan pada kain dan kemudian dikukus.Tujuannya agar adonan 

tersebut mudah diangkat dari kukusan.Apabila telah matang langkah 

selanjutnya yakni harus ditumbuk dengan alu agar lebih halus (jangan 

sampai tunggu dingin untuk menghaluskannya, melainkan setelah di 

angkat dari kukusan), jika tidak ada alu maka bisa di coba alternatif 

lainnya.Sampai pada titik bahwa gembus tadi benar telah halus dan kenyal, 

maka selanjutnya bisa di taruh pada tampah.Namun sebelum itu, 

tampahnya perlu ditaburi kanji, tujuannya agar tidak lengket ketika hendak 

memotong adonan gembus.Potongan gembus beragam, ada yang 

ukurannya kecil juga ada yang besar dan dibuat bulat layaknya membuat 

adonan.Usai semuanya telah dibuat melingkar, maka bisa sisinginkan 

terlebih dahulu dan kemudian bisa digoreng.
23

 

Seiring dengan perkembangan zaman serta kebutuhan para pelaku 

usaha untuk lebih mempersingkat waktu dan meng-efisienkan tenaga yang 

ada barulah sekitar tahun 2010 dalam pembuatan gembus singkong ini 

mulai dibuat dengan sedikit pembaharuan yang dilakukan oleh mesin 

                                                           
23Bayu, gembus cilacap, di unduh pada Sabtu, 19 September 2020.04:31 WIB. 
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giling.Dimulai dari tahap awal pengupasan seluruh kulit singkong 

kemudian dicuci beberapa kali dalam sebuah wadah besar dan dalam 

kondisi air yang mengalir untuk menghilangkan sisa-sisa tanah serta 

kotoran yang masih menempel kemudian singkong ditiriskan dalam 

keranjang besar dan berlubang untuk mengurangi sisa air usai pencucian, 

kemudian singkong di parut menggunakan mesin parut yang berbahan 

bakar bensin, setelah diparut singkong dimasukkan kedalam karung 

khusus untuk nantinya diperas menggunakan mesin press peras sekitar 20-

30 menit sampai air perasan tidak lagi mengucur, selanjutnya adonan 

dicampur dengan bumbu-bumbu yang sudah di siapkan yang terdiri dari ( 

bawang merah, bawang putih, garam, ketumbar, micin) lalu bisa 

dimasukkan pada sebuah panci kukus yang atas-nya/ tutup diberi kain agar 

air kukusan tidak menetes dan merusak bakal adonan juga supaya tidak 

panas saat diangkat nanti, kemudian barulah dikukus. Apabila telah 

matang maka langkah selanjut-nya yakni menghaluskan kembali adonan 

menggunakan mesin giling (jangan tunggu sampai dingin-nya adonan  

untuk menghaluskannya, melainkan setelah di angkat dari kukusan 

langsung), Sampai pada titik bahwa gembus tadi benar telah halus dan 

kenyal, maka selanjutnya bisa di taruh pada tampah. Namun sebelum itu, 

tampahnya perlu ditaburi kanji, tujuannya agar tidak lengket ketika hendak 

memotong adonan gembus.Potongan gembus beragam, ada yang 

ukurannya kecil juga ada yang besar dan dibuat bulat layaknya membuat 
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adonan.Usai semuanya telah dibuat melingkar, maka bisa sisinginkan 

terlebih dahulu dan kemudian bisa digoreng. 

Cireng singkatan dari aci di goreng dalam bahasa sunda, 

merupakan makanan ringan yang pertama kali dibuat oleh masyarakat 

Jawa Barat dibuat dengan cara menggoreng campuran adonan yang 

berbahan dasar tapioka. “Cireng banyak dijumpai di Jawa Barat dan cukup 

terkenal pada tahun 90-an. Cireng Bandung biasanya disajikan dengan 

saus kacang ataupun saus sambal dan dijual dengan harga Rp1.000,00-. 

Cireng juga bisa ditemui di daerah Surabaya namun bahan yang digunakan 

dan proses pengolahannya berbeda. Cireng yang terbuat dari tapioka, 

mengandung karbohidrat 50 g; protein 0,5 g; lemak 0,3 g per 100 g berat 

tapioka. Untuk menjadikan kudapan ini lebih bergizi diperlukan adanya 

tambahan gizi lagi didalam cireng. Gizi tambahan cireng didapat dengan 

cara menambahkan berbagai macam isian maupun aneka varian cocolan 

baik berasal dari bahan hewani maupun nabati”.
24

 

 

 

 

 

 

                                                           
24 Rona Dear Realita, Dwi Kristiastuti S, Penganekaragaman Olahan Kue Gorengan 

Berbasis Adonan Cireng, E-Jurnal Boga 2014, Vol. 03 No. 03, hlm.69. 



BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

   Penelitian ini merupakan jenis penelitian lapangan(field 

research).Untuk lebih jelasnya, penelitian jenis ini merupakan penelitian 

yang dilakukan dilapangan atau lokasi penelitian.Penelitian yang dilakukan 

dilapangan dengan sasaran yaitu masyarakat secara umum maupun 

khusus.
1
 Dengan tujuan agar memahami secara intensif masalah sekarang 

dalam latar belakang, maupun interaksi suatu individu maupun kelompuk 

terhadap masyarakat. 

   Penelitian lapangan ini dilakukan dengan meneliti secara langsung 

permasalahan yang ada di lapangan agar mendapatkan hasil yang 

diinginkan secara maksimal. Yang dimaksud dalam penelitian 

lapanganyaitu Pihak pembuat gembus singkong dan cireng Sumbergede. 

2. Sifat Penelitian 

Sifat yang digunakan oleh peneliti dalam penelitian ini 

bersifatdeskriptif kualitatif. Penelitian deskriptif adalah penelitian yang 

diteliti dengan keadaan objek maupun subjek yang digambarkan atau 

dilukiskan baik perorangan, masyarakat maupun obyek lain sesuai dengan 

fakta yang tampak. Penelitian kualitatif merupakan penelitian yang 

                                                           
1Toto Syatori Nasehudin dan Nanang Gozali, Metode Penelitian Kuantitatif, ( Bandung: 

Pustaka Setia, 2012 ),  hlm. 55. 
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menghasilkan data-data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari 

orang-orang dan perilaku yang diamati. Penelitian kualitatif lebih 

menekankan makna, logika, definisi dalam hal tertentu, lebih banyak 

hubungannya dalam kehidupan sehari-hari terhadap hal yang diteiti. 

Berdasarkan penjelasan tersebut, maksud dari  penelitian deskriptif 

kualitatif ialah bentukpenelitian yang mendeskripsikan hasil penelitian 

secara sistematis, akurat dan nalar dengan merangkai kalimat secara tepat 

untuk memperoleh kesimpulan yang tepat. Dari keterangan tersebut dapat 

dipahami bahwa penelitian deskriptif kualitatif tujuan dari penelitian ini 

agar dapat menjelaskan mengenai bagaimana  

 

B. Sumber Data 

1. Sumber Data Primer 

Menurut M. Burhan Bungin dalam bukunya yang berjudul 

Metodologi Penelitian Sosial dan Ekonomi ( 2013) Sumber data primer 

merupakan sumber data utama atau pertama yang menghasilkan sebuah 

data.
2
 Dalam penelitian ini data primer langsung didapatkandalam 

lapangan yaitu langsung dari pemilik usaha gembus dan cireng yaitu bapak 

Rasid di Desa Sukaaman Sumbergede Sekampung Lampung Timur. Data 

tersebut merupakan hasil dari proses observasi dan wawancara yang 

dilakukan peneliti kepada pemilik usaha, karyawan dan konsumen gembus 

dan cireng di Desa Sukaaman Sumbergede Sekampung Lampung Timur. 

                                                           
2 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Sosial dan Ekonomi, (Jakarta: Prenada Media 

Group, 2013), hlm. 129. 
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2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder biasanya telah tersusun dalam bentuk 

dokumen-dokumen, misalnya data mengenai keadaan demografis suatu 

daerah, data mengenai produktivitas suatu perguruan tinggi, data mengenai 

persediaan pangan di suatu daerah, dan sebagainya”.
3
 

Berdasarkan pengertian tersebut, maka dalam mengumpulkan data 

tentang strategi pemasaran makanan tradisional data yang didapatkan 

bukan hanya terdapatdalam data primer saja, melainkandapat melalui  

lainnya yang dapat memberikan informasi tentang objek yang akan diteliti. 

Dalam arti lainya, sumber dari data sekunder tidak  serta-merta diberikan 

respoden terhadap pengumpul data.
4
Dalam penelitian ini, sumber data 

sekunder yang digunakan berupa buku-buku sebagai literatur pokok atau 

penunjang, jurnal, artikel dan penelitian sebelumnya yang menjadi dasar 

acuan teoritis terhadap penelitian yang dibuat. 

 

C. Teknik pengumpulan data 

1. Observasi 

Observasi adalah teknik dalam mengumpulkan suatu data dengan 

menggunakan pengamatan yang dilakukan langsung dengan indra 

penglihatan untuk memahami dari data yang terdapat pada objek dari 

penelitian. Observasi dalam hal ini adalah mengamati setiap kegiatan 

                                                           
3 Sumadi Suryabrata, Metodologi Penelitian, (Jakarta: Pt Raja Grafindo, 2012), hlm. 39. 
4 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, Cet ke-2, (Bandung: 

Alfabeta, 2012), hlm.  137. 
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usaha pengolahan gembus dan cireng baik awal produksi hingga menjadi 

produk siap jual dan jumlah produk yang mampu dibuat dalam sehari. 

2. Wawancara(Interview) 

Pada penelitian ini,peneliti menggunakan jenis wawancara bebas 

terpimpin. Wawancara  secara terarah atau bebas terpimpin merupakan 

proses wawancara responden dilaksanakan dengan bebas, arti dari 

kebebasan ini tetap berdasarkan dari permasalahan yang dihadapi dan 

tidak menyimpang dari permasalahan tersebut, yang sebelumnya 

responden sebelumnya telah disiapkan dalam melakukan wawancara.
5
 

Maksudnya ialah dengan kebebasan maka dapatmenggali dan memperoleh 

informasi lebih dalam tentang pokok permasalahan dari responden. 

Sedangkan terpimpin adalah peneliti mengontrol jalannya wawancara agar 

sesuai dengan rencana dan tidak melewati batas dari wawancara. 

Wawancara dilakukan kepada pemilik usaha gembus dan cireng dengan 

cara bertanya seperti biasa dan bebas tetapi tidak menyimpang kepada 

permasalahan yang akan diteliti.  

3. Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan metode yang digunakan untuk 

memperoleh informasi melalui sumber-sumber tertulis atau dokumen-

dokumen baik dari buku, foto, mapun yang lainnya. Sifat dari data yang 

diperoleh tak dibatasi oleh ruang atau waktu sehingga peneliti dapat 

mengetahui tentang apa saja yang telah terjadi sebelumnya di waktu silam. 

                                                           
5Sugiyono,  Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, Cet ke-2..., hlm. 135. 
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Penelitian ini menggunakan data yang berupa foto-fotopada media massa 

dan foto pada wawancara.  

 

D. Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah proses data yang disederhanakan agar mudah 

untuk dipahami, dibaca maupun dipresentasikan. Analisis kualitatif dalam 

suatu penelitian digunakan apabila data penelitian yang di angkat dari 

lapangan memiliki sifat-sifat kualitatif.
6
 Kemudian peneliti mengadakan 

perbandingan antara kenyataan dengan teori apakah sama atau berbeda yang 

terjadi di lapangan agar dapat menarik suatu kesimpulan pada penelitian yang 

dibuat sekarang, apakah pelaksanaannya antara teori dan praktik di lapangan 

sesuai atau tidak dengan teori yang ada.  

Metode analisa kualitatif yang digunakan dalam metode ini 

dikarenakan data didapatkan  berupa keterangan yang berbentuk uraian.Dalam 

menganalisa suatu data dari hasil penelitian dari keterangan sebelumnya 

diatas, data dapat diperoleh dari data sekunder maupun primer. 

Berikut ini langkah-langkah yang diperlukan dalam analisis data agar 

diperoleh yaitu:  

1. Pengumpulan data 

Proses mengumpukan data hasil yang ada dilapangan dengan 

menggunakan berbagai cara seperti wawancara, survei maupun 

dokumentasi di tempat home industri gembus dan cireng.  

 

                                                           
6 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian., hlm.  275. 



37 
 

 
 

2. Pengolahan data 

Setelah semua data telahterkumpulkan semua, selanjutnya data 

yang terkumpul kemudian di olah agar mendapatkan suatu informasi yang 

dibutuhkan.  

3. Penyajian data 

Penyajian data merupakan informasi yang didapatkan kemudian 

disajikan data tersebut lalu dilaporkan dan dijelaskandalam bentuk tulisan. 

Bentuk dari hasil penelitian yang disajikan datanya merupakan uraian 

yang bentuknya berupa rangkuman yang sebelumnya telah dilakukan 

wawancara yang didapatkan sebelumnya dalam mengumpul dan mengolah 

data yang selanjutnya dikaji dengan membandingkan terhadap teori 

sebelumnya yang terdapat dalam  BAB II. 

4. Generalisasi dan kesimpulan 

Generalisasi merupakan suatu caradengan menarik dari kesimpulan 

secara umum terhadapsuatu hasildari analisis sebuah penelitian.
7
 

  

                                                           
7 Nurul Zuriah, Metodologi Penelitian Sosial dan Pendidikan: Teori dan Aplikasi, 

(Yogyakarta: Bumi Aksara, 2007), hlm. 94. 



BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum Desa Sumbergede 

Kabupaten Lampung Timur merupakan salah satu kabupaten yang 

berada di Provinsi Lampung dengan mempunyai luas kurang lebih 5.325,03 

km2, terdiri dari 24 Kecamatan dan 264 Desa/kelurahan. Kabupaten lampung 

timur di bentuk berdasarkan undang-undang nomor 12 Tahun 1999 tentang 

pembentukan Kabupaten Daerah Tingkat II Way Kanan, Kabupaten Daerah 

Tingkat II Lampung Timur dan Kotamadya Daerah II Metro, di resmikan pada 

tanggal 27 April 1999, dengan ibukota di Sukadana.  

Sumbergede adalah desa yang berada di Kecamatan Sekampung, 

Kabupaten Lampung Timur, Lampung. Secara administratif, batas-batas Desa 

Sumbergede kec. Sekampung adalah sebagai berikut : 

a. Sebelah utara  :  Berbatasan dengan Kecamatan Bumi Agung 

b. Sebelah selatan :  Berbatasan dengan kecamatan Sukadana 

c. Sebelah barat  :  Berbatasan dengan Kecamatan Batanghari 

d. Sebelah timur :  Berbatasan langsung dengan Kecamatan Marga 

Tiga  

Penduduk yang ada di kecamatan Sumbergede Sekampung adalah 

masyarakat yang heterogen yang terdiri atas  beberapa suku bangsa seperti 

suku Lampung, suku Jawa, suku Sunda, suku banten , suku Batak dan lain 

sebagainya. Keadaan tersebut berakibat pada keadaan sosial budaya yang 

beragam dan hidup saling toleransi 
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Sumbergede sendiri termasuk daerah dengan iklim tropis cenderung 

basah yang dimana suhu (temperatur) udara dengan maksimal rata-rata 36 C, 

dengan jumlah bulan hujan yaitu sebanyak 4 bulan dalam setahun dengan 

curah hujan yang tinggi kurang lebih 40 mm/bulan. Beberapa Lahan yang ada 

di sumbergede dimanfaatkan atau digunakan menjadi beberapa bagian, seperti: 

pertanian, pemukiman penduduk, tempat ibadah, tempat belajar yaitu sekolah 

dasar maupun taman kanak-kanak, dan pemakaman umum. 

B. Sejarah Home Industri Gembus Dan Cireng 

Singkong menjadi salah satu penyelamat di kala paceklik atau gagal 

panen.Namun peningkatan konsumsi singkong dipandang tanda 

kemiskinan.Singkong atau biasa di sebut juga dengan ubi kayu atau ketela, 

pada mulanya berasal dari Amerika Selatan yang tumbuh liar di hutan-

hutan.Bangsa portugis kemudian menyebarkan tanaman ini ke seluruh 

dunia.Menurut Haryono Rinardi dalam politik singkong zaman colonial, 

singkong masuk ke Indonesia di bawa oleh Portugis ke Maluku sekitar abad 

ke-16. Tanaman ini dapat di panen sesuai kebutuhan, sehingga sifat  itulah 

yang menjadikan tanaman ubi kayu atau singkong ini seringkali di sebut 

sebagai gudang persediaan di bawah tanah.  

Butuh waktu lama singkong menyebar ke daerah lain, terutama ke 

pulau Jawa. Diperkirakan singkong pertama kali di perkenalkan di suatu 

Kabupaten di Jawa Timur pada 1852. Namun hingga 1876, sebagaimana di 

catat H.J. Van Swieten, kontrolir di Trenggalek dalam De Zaete Cassave 

(jathropha janipha) yang terbit 1875, singkong kurang di kenal atau tidak ada 



40 
 

 
 

sama sekali di beberapa bagian pulau Jawa tetapi di tanam besar besaran di 

bagian lain. Sampai pada tahun 1875 konsumsi singkong di Jawa masih skala 

rendah baru pada permulaan abad ke-20 konsumsinya meningkat pesat, serta 

pembudidayaannya juga meluas.Terlebih masyarakat di minta memperluas 

tanaman singkong mereka. 

Peningkatan penanaman singkong sejalan dengan pertumbuhan 

penduduk pulau jawa yang pesat.Di tambah lagi produksi padi tertinggal di 

belakang pertumbuhan penduduk. “singkong khususnya menjadi sumber 

pangan tambahan yang di sukai” tulis Marwati Djoened Poesponegoro dan 

Nugroho Notosusanto dalam sejarah nasional Indonesia V. Terkait 

pertumbuhan penduduk kemudian muncul istilah “anak singkong” yaitu anak 

yang lahir karena suburnya sang orang tua yang membuat anak tanpa 

mengikuti program keluarga berencana yang dimana ini mengacu kepada 

mudahnya menanam singkong.  

Pada tahun 1960 terdapat sepasang suami isteri yang dimana asal 

muasal mereka berasal dari Jawa yang bermigrasi ke lampung untuk mencari 

penghidupan.Di bawah naungan generasi ke-2 beliau bernama mbah Mijan 

(Alm) dan mbah Sariyem selaku pemilik usaha gembus di kawasan 

sumbergede.Kemudian setelah suami dari mbah sariyem wafat dan merasakan 

kondisi tubuh sudah tidak cukup layak untuk melakukan produksi serta 

penjualan maka di turunkan kepada generasi ketiga yakni bapak rasid bersama 

dengan sang istri yang bernama ibu nur. Peralatan yang digunakan untuk 

memproduksi gembus singkong sebelum-nya pada saat itu generasi ke dua 
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masih sangat tradisional sekali yang dimana terdiri dari (penggapet kayu, 

lesung kayu, lumpeng, panci, wajan, sutil, tampah (tambir), bak besar. Tetapi 

sejak dalam naungan generasi ke tiga dan sistem modern seperti saat ini yang 

mencetuskan  ide dari selaku bapak rasid dan ibu nur membeli/ mencari 

peralatan yang lebih modern yang dapat mengefisienkan waktu produksi 

sampai dengan pemasaran kepada konsumen. Awal mula mereka hanya 

membeli salah satu dari mesin penggiling bahan baku gembus (singkong) 

tetapi seiring dengan bejalannya waktu disusul dengan penambahan armada 

baru untuk produksi. Selain membeli beberapa mesin produksi beliau juga 

perlahan mulai menambahkan varian pada produk jualan nya untuk menarik 

minat pembeli agar tidak terlihat monoton yang itu-itu saja. Seperti cireng 

dengan varian original yang di ikuti dengan penambahan beberapa varian 

sambal serta juga dengan penambahan makanan ringan lain yaitu gorengan 

tahu bunting, tempe goring dan piscok.  

Seiring dengan perkembangan zaman serta kebutuhan para pelaku 

usaha untuk lebih mempersingkat waktu dan meng-efisienkan tenaga yang ada 

barulah sekitar tahun 2010 dalam pembuatan gembus singkong ini mulai 

dibuat dengan sedikit pembaharuan yang dilakukan oleh mesin giling. Dimulai 

dari tahap awal pengupasan seluruh kulit singkong kemudian dicuci beberapa 

kali dalam sebuah wadah besar dan dalam kondisi air yang mengalir untuk 

menghilangkan sisa-sisa tanah serta kotoran yang masih menempel kemudian 

singkong ditiriskan dalam keranjang besar dan berlubang untuk mengurangi 

sisa air usai pencucian, kemudian singkong di parut menggunakan mesin parut 
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yang berbahan bakar bensin, setelah diparut singkong dimasukkan kedalam 

karung khusus untuk nantinya diperas menggunakan mesin press peras sekitar 

20-30 menit sampai air perasan tidak lagi mengucur, selanjutnya adonan 

dicampur dengan bumbu-bumbu yang sudah di siapkan yang terdiri dari ( 

bawang merah, bawang putih, garam, ketumbar, micin) lalu bisa dimasukkan 

pada sebuah panci kukus yang atas-nya/ tutup diberi kain agar air kukusan 

tidak menetes dan merusak bakal adonan juga supaya tidak panas saat 

diangkat nanti, kemudian barulah dikukus. Apabila telah matang maka 

langkah selanjut-nya yakni menghaluskan kembali adonan menggunakan 

mesin giling (jangan tunggu sampai dingin-nya adonan  untuk 

menghaluskannya, melainkan setelah di angkat dari kukusan langsung), 

Sampai pada titik bahwa gembus tadi benar telah halus dan kenyal, maka 

selanjutnya bisa di taruh pada tampah. Namun sebelum itu, tampahnya perlu 

ditaburi kanji, tujuannya agar tidak lengket ketika hendak memotong adonan 

gembus.Potongan gembus beragam, ada yang ukurannya kecil juga ada yang 

besar dan dibuat bulat layaknya membuat adonan.Usai semuanya telah dibuat 

melingkar, maka bisa didinginkan terlebih dahulu dan kemudian bisa 

digoreng. Dengan menghabiskan biaya produksi 1.200.000 – 4.500.000 

dengan omset perbulan mencapai 15.000.000.  

Strategi pemasaran yang di lakukan oleh pemilik usaha gembus dan 

cireng seperti menjajakan gembus dan cireng dalam suatu wadah/plastic 

kemasan secara jemput bola, menitipkan ke warung-warung, penjualan 

melalui whaatshapp, serta memberikan tester terlebih dahulu untuk dicoba 
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kemudian setelah konsumen tertarik maka konsumen akan membelinya 

dengan harga yang sangat terjangkau berkisar mulai dari Rp-1.000 untuk 4 pcs 

sampai dengan Rp-5.000 untuk 20 pcs gembus matang, dan jika pembelian 

mentah maka isi daripada gembus ini akan ditambah sekitar 5 pcs sehingga 

menjadi 25 pcs untuk pembelian Rp-5.000 (mentah). Kemudian untuk cireng 

dibanderol dengan harga Rp-5.000,00 untuk sekitar 15 pcs (matang).  

1. Letak Home Industri  Gembus dan Cireng 

Home Industri  Gembus dan Cireng ini terletak di Jl Sukaaman 

Etan Desa Sumbergede Kecamatan Sekampung Kabupaten Lampung 

Timur. Letak Home Industri  Gembus dan Cireng sangat strategis, yaitu: 

a. Sebelah utara berdekatan dengan Meubel Star Alumunium 

b. Sebelah barat berdekatan dengan Multimart Artomoro 

c. Sebelah selatan berdekatan dengan Pasar Sekampung 

d. Sebelah timur berdekatan dengan Meubel Toko Luwes 

Home Industri  Gembus dan Cireng mengemukakan 

pengembangan penjualan ke dalam visi dan misinya. Adapun visi dan misi 

Home Industri  Gembus dan Cireng adalah sebagai berikut: 

Visi : Memberi yang terbaik dalam memberikan pelayanan, kepuasan, 

kebersihan, cita rasa dan ramah kepada konsumen 

Misi : Membuat cita rasa yang khas dan berkualitas yang mampu 

menjamin kepuasan konsumen. 
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2. Struktur Organisasi 

Struktur organisasi adalah hal yang tidak dapat dipisahkan dari 

organisasi maupun perusahaan, dengan adanya struktur organisasi yang 

jelas maka tujuan yang ingin dicapai akan lebih mudah karena sudah 

menggambarkan kedudukan dan bagian yang terlibat dalam sebuah 

perusahaan. Dalam sebuah organisasi perusahaan terdapat sebuah struktur 

konseptual yang tersusun dari fungsi-fungsi yang saling berhubungan yang 

bekerja sebagai suatu kesatuan organik untuk mencapai hasil yang 

diinginkan secara efektif dan efisien. 

Perusahaan sebagai organisasi yang membutuhkan adanya suatu 

pengaturan dan pengalokasian pekerjaan diantara personil di dalam 

perusahaan agar tujuan perusahaan dapat tercapai dengan baik yang dapat 

digambarkan dalam sebuah struktur organisasi. 

Maksud organisasi dibentuk adalah wadah kerja sama orang-orang 

yang mempuyai kepentingan tertentu, menyatukan kepentingan pribadinya 

menjadi kepentingan bersama. Porsi kepentingan pribadi harus ditetapkan 

sehingga ada keseimbangan dalam keputusan pribadi dan kepentingan 

bersama. 

Pada Home Industri  Gembus dan Cireng ini baru memiliki satu 

karyawan, karena menurut pemilik Home Industri, ia masih bisa 

melakukan manajemen di home indusrinya dan ini merupakan awal dan 

jika home industrinya sudah berkembang pesat maka perlahan ia akan 

merekrut karyawan baru untuk memenuhi kebutuhan produksi.  
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C. Strategi Pemasaran Makanan Tradisional Dalam Upaya Menarik Minat 

Pembeli Di Era Millennial Analisis Marketing Syariah Study Kasus 

Home Industry Gambus Dan Cireng Di Sumbergede, Kecamatan 

Sekampung, Kabupaten Lampung Timur 

Peningkatan penanaman singkong sejalan dengan pertumbuhan 

penduduk pulau jawa yang pesat. Di tambah lagi produksi padi tertinggal di 

belakang pertumbuhan penduduk. “singkong khususnya menjadi sumber 

pangan tambahan yang di sukai” tulis Marwati Djoened Poesponegoro dan 

Nugroho Notosusanto dalam sejarah nasional Indonesia V. Terkait 

pertumbuhan penduduk kemudian muncul istilah “anak singkong” yaitu anak 

yang lahir karena suburnya sang orang tua yang membuat anak tanpa 

mengikuti program keluarga berencana yang dimana ini mengacu kepada 

mudahnya menanam singkong.  

Pada saat harga singkong naik, penjual gembus dan cireng mengalami 

kesulitan dalam pemenuhan produksi gembus dan cireng tersebut. Terutama 

pada pembelian bahan baku yang dimana biaya produksi akan mengalami 

kenaikan sedangkan harga penjualan gembus dan cireng tidak dapat di 

naikkan secara sepihak. Dan pada saat harga singkong turun maka tingkat 

pendapatan/omset penjualan mengalami peningkatan.  

Berdasarkan wawancara yang peneliti lakukan dengan penjual cireng 

dan gembus maka analisis marketing syariah yang digunakan oleh penjual 

gembus dan cireng ini yaitu dengan cara menjajakan gembus dan cireng 

dalam suatu wadah kemasan atau plastik kemasan secara jemput bola, 

menitipkan ke warung-warung, penjualan melalui whaatshapp, serta 
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memberikan tester terlebih dahulu untuk dicoba kemudian setelah dirasa 

konsumen tertarik maka konsumen akan membelinya dengan harga yang 

sangat terjangkau dengan harga yang sudah di tetapkan oleh penjual.
37

 

Berdasarkan wawancara dalam produksi gembus dan cireng ini bapak 

rasyid memiliki satu karyawan tetap dalam membantu pemenuhan produksi-

nya, sistem kerja yang diberikan untuk karyawan-nya dimulai dari pukul 

08.00 sampai dengan selesai produksi dihari itu dengaan upah 10-20 ribu. 

Untuk pemenuhan bahan baku biasa-nya pemilik membeli pada lapak-lapak 

singkong yang tersedia di beberapa tempat, ada pula beberapa waaktu 

disupplay dari masyarakat/ tetangga sekitar dengan pembelian perkilo 

disesuaikan dengan harga lapak. Dalam sekali produksi gembus dan cireng ini 

membutuhkan waktu produksi sampai dengan siap jual kira-kira sekitar 7-8 

jam.
38

 

Berdasrkan wawancara karywan bapak rasyid sudah bekerja selama 

kurang lebih 2 tahun, tugas yang diberikan dimulai dari membatu pengupasan 

bahan baku memberikan bumbu ke dalam adonan sampai dengan 

memcetaknya menjadi sebuah gembus dan cireng serta dengan mencuci 

peralatan seusai produksi.
39

 

Marketing syariah memiliki beberapa indikator yang di gunakan, yaitu: 

1. Product 

Berdasarkan indikator-nya penjual gembus dan cireng ini 

memastikan kwaalitas produk-nya bersih, aman, tidak menggunakan 

                                                           
37 Wawancara Kepada Pemilik Usaha Gembus dan Cireng Pada Tanggal 17 Maret 2022 
38 Wawancara Kepada Pemilik Usaha Gembus dan Cireng Pada Tanggal 18 Maret 2022 
39 Wawancara Kepada Karyawan Gembus dan Cireng Pada Tanggal 20 Maret 2022 
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pengawet sintetis dan non-sintetis sebagai pengawet makanan, terjamin 

baik dari pemilihan bahan baku awal pemilihan singkong dan tapioka 

sampai dengan produk jadi siap kemas  untuk di pasarkan sangat 

diperhatikan.  

2. Price 

Berdasarkan indikator-nya penjual gembus dan cireng memberikan 

kwalitas rasa kwalitas harga yang murah meriah dan sangat terjangkau 

di kantong konsumen-nya. 

3. Place 

Berdasarkan indikator-nya penjualan gembus dan cireng ini 

menggunakan tempat-tempat yang strategis tempat tempat aman yang 

sudah diketahui latar belakang pemilik serta berizin resmi dari pemilik 

yang sah untuk menempati stand tersebut untuk memaksimalkan 

penjualan produk dagangan-nya ke-masyarakat luas.  

4. Promotion 

Berdasarkan indikator-nya penjual gembus dan cireng ini 

menggunakan system keramah tamahan penjual, jemput bola, memiliki 

stand jualan, promosi media sosial, mulut ke mulut kepada pelanggan 

pelanggan-nya sehingga dapat menjadi daya tarik tersendiri dalam 

memaksimalkan dagangan yang diantaranya seperti memberikan testi 

rasa kepada pembeli yang ingin mencoba-nya, memberikan diskon 

untuk pelanggan baru dan tidak jarang pula memberikan isi lebih 

kepada pelanggan setiaa yang sering membeli produk tersebut.  
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Berdasarkan dari hasil penelitian yang didapatkan dilapangan maka, 

hasil wawancara dengan informan penelitian ditemukan bahwa strategi yang 

diterapkan pada usaha makanan tradisional gembus dan cireng ini dalam 

menarik minat konsumen telah konsisten memberikan pelayanan terbaik 

dalam mengutamakan kepuasan para pembeli sehingga walaupun gembus dan 

cireng ini dianggap produk jadul akan tetapi eksistensi-nya dimasyarakat 

masih sangat lekat. Dengan harganya yang masih sangat terjangkau  

menjadikan-nya jajanan yang mudah dikenali diterima masyarakat dan 

mempunyai kepuasan tersendiri. Tempat yang strategis dan terbuka juga 

menunjang dalam pemasaran gembus dan cireng untuk lebih sering dan lebih 

banyak dilihat oleh banyak masyaarakat serta mudah dijangkau oleh pembeli-

nya. Dengan keramah tamahan penjual dan pemberian testi-testi rasa beserta 

dengan diskon jumlah isian membuat para pembeli tertarik untuk kembali 

membeli di lain waktu.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

Setelah penulis menguraikan pembahasan-pembahasan tersebut diatas 

terkait dengan Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Penjualan Gembus 

dan Cireng pada Home Industri Gembus dan Cireng di Desa Sumbergede, 

maka dapat penulis simpulkan bahwa Strategi pemasaran yang di lakukan oleh 

pemilik usaha gembus dan cireng seperti memberikan tester terlebih dahulu 

untuk dicoba. 

B. Saran 

1. Untuk peneliti selanjutnya, diharapkan peneliti lebih dapat mendalami lagi 

dengan diperjelas yang lebih sempurna dan menarik pembaca yang 

berkaitan dengan pengembangan usaha home industri cireng dan gembus. 

Penulis juga ingin sekali penelitian selanjutnya bisa dilakukan dengan 

lebih maksimal lagi. oleh karena itu, penulis sarankan bagi peneliti 

selanjutnya agar dapat menganalisis strategi pemasaran yang berbeda 

dengan lebih detail dan informan yang diwawancarai lebih relevan dengan 

topik penelitian. Sehingga nantinya peneliti selanjutnya lebih mampu 

untuk mendapatkan hasil terbaik dalam kegiatan ilmiah yang akan 

dilakukan, serta memperoleh wawasan baru dalam bidang Ilmu Marketing. 
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