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ABSTRAK 

Dixzaman sekarangxini, teknologi semakinxberkembang dan semakinxmeningkat. Satuxdari 

beberapaxhal yang berperan dalamxperusahaan adalah pemasaran; perusahaan dapatxmenentukan 

seberapa banyakxpenjualan yang akan dilakukan danxbagaimana strategi tersebut 

akanxdilakukan. Tujuan dari penelitianxini adalah untukxmenentukan strategi pemasaranxyang 

paling efektif untukxUMKM dodol nenas desa Wonosari. Data yangxdigunakan dalam 

penelitianxini adalah data kualitatifxyang diperoleh dari wawancaraxdi lapangan dan hasil dari 

penyebaran kuisioner. Data primerxdalam penelitianxini berasal darixwawancara di lapangan, 

sedangkan dataxsekunder berasal dari berbagaixdokumen jurnal, web, dan kepustakaanxlainnya. 

Pengumpulan data dilakukan melalui observasi di lapangan serta data dari kuisioner. Untuk 

mengumpulkan sampel, peneliti. 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Dodol Nanas. 

 

PENDAHULUAN 

UMKM mempunyai peranan pentingxdan keberadaannya tidakxdapat dihapuskan 

atau dihindari oleh masyarakatxIndonesia saatxini. karena keberadaannyaxsangat 

bermanfaatxdalam pemerataan pendapatan warga. Selain ituxjuga mampu melahirkan 

kreativitas yangxsejalan dengan upaya menjaga dan berbagi unsur tradisi dan budaya 

masyarakatxsetempat. Di sisi lain, UMKM mampuxmenyerap tenagaxkerja secara besar-

besaran mengingatxjumlah penduduk Indonesiaxyang besar, sehingga dapatxmengurangi 

tingkat pengangguran. Di sinilah terlihat keberadaanxUMKM yang bersifat padatxkarya, 

menggunakan teknologixyang sederhanaxdan mudah. Keberhasilanxmeningkatkan 

kapabilitas UMKMxberarti memperkuat usaha ekonomixmasyarakat. Hal ini akan 

membantu mempercepat prosesxpemulihan ekonomi nasional.1 

UsahaxMikro, Kecil danxMenengah (UMKM) merupakanxbagian penting dalam 

perekonomianxsuatu negara atau daerah, termasukxIndonesia. Perkembangan sektor 

Usaha Kecil danxMenengah (UMKM) memberikan maknaxtersendiri dalam upaya 

meningkatkanxpertumbuhan ekonomi dan dalamxupaya menurunkanxangka kemiskinan 

suatuxnegara. Pertumbuhan danxperkembangan sektor UMKM sering kali dimaknai 

sebagai indikatorxkeberhasilan pembangunan, terutama bagi negara-negara yang 

memilikixpendapatan per kapita rendah. 

UMKM harus sangat memperhatikan pemasaran. Ini terutama berlaku selama 

proses menentukan strategixpemasaran, yang harus benar-benarxmatang agar strategi 

yang dipilihxdapat menembus pasar. Kemampuan untukxmerebut pangsa pasar akan 

berdampak pada kelangsunganxhidup UMKM ituxsendiri, terutamaxdalam konteks 

persainganxyang semakin ketatxseperti saat ini. Keadaan ini pasti akan terjadi pada dodol 

nenas desa Wonosari. Manajerialxyang terlibat di dalamnyaxsangat membutuhkan 

 
1 MiswanxGumanti, SatriaxAbadi, Dkk , ImplementasixE-commerce DalamxMeningkatkan 

Penjualanxpada UMKM Home IndustrixDodol Suwar SuwirxKabupaten Pringsewu, Jurnal 
PengapdianxBakti Nusantara, Vol.2, No.1,Septemberx2023, h 16 
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perumusan strategixpemasaran yang tepat sebagai prioritasxutama untuk 

menghadapixpersaingan pasar.2 

Tujuan pemasaran adalah untuk menghubungkan kebutuhan produsen dan 

konsumen. Kotler mendefinisikan pemasaran sebagai proses individuxdalam 

memahamixdan memenuhi kebutuhanxmanusia dan sosial. Dengan kata lain, pemasaran 

adalahxproses individu dalam melakukanxpemenuhan kebutuhan yang saling 

menguntungkanxantar penjual dan pembeli. Namun, strategi pemasaran didefinisikan 

sebagai tindakan yang dilakukan secara konsisten dan didasarkan pada apa yang 

diinginkan oleh konsumen untuk masa depan. 

Menurut P. Kotler & Amstrong, strategixpemasaran merupakanxsuatu paham 

dimana pemasaranxdiharapkan dapat menciptakanxsebuah nilai sehinggaxMenurut P. 

Kotler & Amstrong, strategixpemasaran adalah gagasan tentang bagaimana 

pemasaranxdiharapkan dapat menghasilkanxnilai dengan mendapatkan hasil. Strategi ini 

digambarkanxsebagai sistem yang terdiri dari berbagai relasi untukxmerencanakan, 

menetapkan harga, dan mendistribusikan produkxyang bermanfaat untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen.  

Sebuah strategi pemasaran terdiri dari lima bagianxyang akan memperkuat situasi: 

1) Pemilihanxpasar,  

2) Persepsixproduk,  

3)  Keterbatasan internal sumberxdaya, 

4) Pengalaman, dan 

5) Kemampuanxkusus.  

Selain membuat strategi pemasaran, perusahaan jugaxharus melakukan evaluasi 

yang bermanfaat untuk menilai keberhasilan strategi tersebut dalam mencapai tujuan. 

Apalagi dalam industri otomotif seperti ini, perusahaan harusxterus 

memperbaikixkualitas produk mereka untuk tetap kompetitif penjualannya.3 

Kemampuanxbersaing akan mempengaruhixpemenuhan kebutuhanxkonsumen. 

Pemenuhanxkebutuhan, konsumen masa kinixcenderung lebih individualistisxdan 

menuntut hal-hal yangxlebih personal atau personal. Untuk memenuhixkebutuhan 

tersebut diperlukanxkemampuan untuk lebih memahamixkeinginan dan 

kebutuhanxkonsumen. 

Diterima atau tidaknyaxproduk yang dijualxsangat bergantungxpada persepsi 

konsumen terhadapxproduk tersebut. Persepsixkonsumen terhadap suatu produk 

tergantung pada jenisxproduk, harga, promosi dan saluranxdistribusi yang 

semuanyaxmerupakan bauran pemasaranxyang akan mempengaruhixkeputusan 

pembelian. Untuk memahamixkeputusan pembelianxkonsumen, perlu dilakukan analisis 

karakteristikxketerlibatan konsumenxterhadap produk atauxjasa. 

Tingkatxketerlibatan konsumenxterhadap suatu produk atauxjasa berarti berusaha 

mengidentifikasixhal-hal yang menyebabkanxseseorang merasa terdorong untuk terlibat 

atauxtidak dalam pembelian suatuxproduk atau jasa. Tingkatxketerlibatan konsumen 

dalamxsuatu pembelian juga dapat dipengaruhi olehxrangsangan yang termasuk dalam 

 
2HendikaxWibowo, ZainulxArifin, AnalisisxStrategi PemasaranxUntuk Meningkatkan DayaxSaing 

Umkm (Studi PadaxBatik Diajeng Solo), JurnalxAdministrasi Bisnis (Jab)|Vol. 29 No.1xDesember 2015, h 

58 
3Henrikus EghaxHanintyas Widiastomo , AndhatuxAchsa, Strategi PemasaranxTerhadap 

TingkatxPenjualan, JurnalxKinerja, 18 (1), 2021, h 16 
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bauranxtersebut pemasaran.4 

Menurut Susilawati & Yakin, Indonesia yang memilikixbanyak sekali jenis 

makananxtradisional yangxsiap bersaingxdi pasar namunxtidakxbisa dikontrolxdengan 

baik apalagixdengan masuknyaxberanekaragam jenisxmakanan modernxyang siapxsaji, 

makanan tradisionalxseakan tidak mempunyaixposisi dalam persainganxpasar. 

Hal ini dikarenakanxpara pelaku produksi makanan tradisionalxbelum 

menyeimbangi perkembanganxzaman dan belumxmengikuti apa yangxdiharapkan 

olehxkonsumennya. Dalamxmengikuti perkembanganxzaman dan banyaknya 

pesaingxbisnis baruxdiperlukan adanyaxstrategixpemasaran yangxtepat untuk 

memenangkanxpersaingan pasarxtersebut.5 

Menurut Hartati dkk, Dodol merupakanxsalah satuxjenis makanan 

tradisionalxyang cukupxpopuler di Indonesia. Padaxumumnya dodolxdibuat dari 

bahanxbaku tepungxketan dan gulaxmerah yangxdididihkan sampaixkental. Makanan 

inixmemiliki rasa manis dan gurih, berwarnaxcoklat dan bertekstur lunak sehingga 

digolongkanxsebagai makanan semibasah.6 

Dodolxkhas Bengkalis yang kayaxakan manfaat, dodol ini sangatxbaik untuk 

dikembangkanxkarena masih banyaknyaxindustri yang belumxmengetahui olahanxdari 

dodolxini. Selain itu dodolxdapat menjadixsuatu makananxkhas di Kabupaten Bengkalis. 

 

METODE  

Dataxyang digunakanxdalam penelitian ini adalah dataxkualitatif yang diperoleh 

dari wawancaraxdi lapangan dan hasil darixpenyebaran kuisioner. Data primer 

dalamxpenelitian ini berasal darixwawancara di lapangan, sedangkan data sekunder 

berasal dari berbagaixdokumen jurnal, web, dan kepustakaan lainnya. Pengumpulanxdata 

dilakukan melalui observasi di lapanganxserta data dari kuisioner. 

Menurut Susila, dalamxpengambilan sampel, penelitixmenggunakan metode 

purposivexsampling, yang berarti mereka hanyaxmengambil sampel darixbeberapa orang 

yang dapatxdipilih. Mereka memulai penelitian dengan metodexpurposive ini pada awal 

uang, danxkemudian melanjutkannya dengan sampel.- sampel.7 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Strategi Pemasaran UMKM Dodol Nenas Desa Wonosari 

A. Strategi Pemasaran 

Dalam kata-kata yang lebih sederhana, strategi adalah cara individu atau kelompok 

merencanakan langkah-langkah untuk mencapai tujuan tertentu. Ini melibatkan 

penggunaan sumber daya yang ada denganxcara yangxpaling efektifxdan efisien 

untukxmencapaixtujuan yang diinginkan. Secara umum, strategi juga mencakup 

kemampuan untuk beradaptasi dengan berbagai situasi atau reaksi yang mungkin terjadi 

 
4Elsy Lediana, PengaruhxProduk, Harga, Promosi DanxSaluran Distribusi Terhadap 

KeputusanxKonsumen Dalam Pembelian Produk DodolxNanas Kartika KabupatenxSubang, 

JurnalxAgroSainTa/Volume 2/No.2/2018, h 203   
5Iva NisaxPertiwi, Strategi Pemasaran DalamxMeningkatkan PenjualanxPada IkmxDodol 

TapexSirsak Super “Ibu Nur” Desa LesmanaxKecamatan AjibarangxKabupatenxBanyumas, 

JurusanxEkonomixSyari’ah, FakultasxEkonomi Dan BisnisxIslam, UinxProf. K.H. Saifuddin Zuhri 

Purwokerto, 2021, h 2 
6Sukmawati, AnalisisxFinansial Dan KelayakanxUsaha Dodol Pangi KhasxSoppeng Di Ukm 

MekarxSari Desa Gattareng Kecamatan MarioriwawoxKabupaten Soppeng, ProgramxStudi Agribisnis, 

FakultasxPertanian, Universitas MuhammadiyahxMakassar, 2017, h 17 
7Ibid., h 17 
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di lingkungan sekitar, baik yangxterduga maupunxyang tidakxterduga.8 

 Sehinggaxdapat disimpulkan bahwaxStrategi merupakan sebagai proses dari 

seseorangxuntuk membuatxrencanaxyang mempunyaixguna untuk 

membantuxmemfokuskan diri serta membantuxmencapai hasil yang telahxdiharapkan. 

Menurut Kotler, Pemasaran adalah suatuxproses sosialxdi mana individuxdan 

kelompokxmemenuhi kebutuhan dan keinginanxmereka dengan membuat, menawarkan, 

dan menukarxproduk dan jasa yang berharga dengan orangxlain secara bebas.9 

Usahaxmikro, kecil, danxmenengah (UMKM) memainkanxperan yang 

sangatxpenting dalam perekonomianxmasyarakatxIndonesia. UMKM merupakan bagian 

integral dari ekonomi rakyat yang harus diperkuat, karena sektor ini mampu menciptakan 

peluang kerja yang signifikan, terutama di wilayah Kelurahan Manggahang. Diharapkan 

bahwa perkembangan UMKM ini akan berkontribusi pada peningkatan pendapatan dan 

pemenuhan kebutuhan dasar masyarakat setempat. 

Menurut Sembiring & Siregar, dalam UMKM (UsahaxMikroxKecil dan 

Menengah), penting untuk memilikixstrategi pemasaranxyang efektif untuk 

memperkenalkan usahanya. Dengan strategixpemasaranxyang tepat, masyarakatxakan 

lebih mudahxmengenal produk atau jasa yang ditawarkan, yang pada gilirannya dapat 

menciptakan lebih banyak peluang kerja. 

Secara umum, sistem pemasaran melibatkan individu atau kelompok yang 

menciptakan atau menawarkan produk kepadaxorang lainxdengan harapanxagar mereka 

tertarikxuntuk membelinya. Tujuannya adalah untuk menjual produk tersebut, dan proses 

ini disebut pemasaran. Namun, dalam era globalisasi seperti sekarang, melakukan 

pemasaran tidaklah mudah. Teknologi memainkan peran penting, dan merekaxyang 

tidakxmenggunakan teknologi dalamxbertransaksi cenderungxtertinggal. 

Menurut Suparyanto & Rosad, manajemen pemasaran melibatkan proses analisis, 

perencanaan, pengaturan, dan pengelolaan program-program yang meliputi 

konseptualisasi produk, penetapan harga, promosi, dan distribusi. Program-program ini 

dirancangxuntuk menciptakanxdan menjaga pertukaranxyang menguntungkanxdengan 

pasar yangxdituju, dengan tujuan mencapaixtujuanxperusahaan. 

Strategixpemasaranxmerupakan landasan bagi langkah-langkahxyang mengarahkan 

aktivitas pemasaran suatuxperusahaan dalam menghadapi persaingan dan perubahan 

lingkungan. MenurutxTull danxKahle, strategi pemasaranxmerupakan alat pokok yang 

direncanakanxuntuk mencapai tujuanxperusahaan denganxmengembangkanxkeunggulan 

bersaingxyang berkelanjutanxmelalui pasarxyang dituju dan programxpemasaran yang 

diterapkan untuk memenuhi kebutuhan pasarxsasaran.10 

Strategixpemasaran adalahxsuatu rencanaxyang disusun secara sistematis untuk 

mencapai tujuan pemasaran sebuah organisasixatau perusahaan. Ini 

melibatkanxpenggunaan beragam taktikxdan metodexuntuk mempromosikanxproduk 

atauxjasa, menjangkau targetxpasar, meningkatkan penjualan, dan memperkuat 

hubunganxdenganxpelanggan. Penting untuk terus melakukan pengukuran dan evaluasi 

untuk memantau efektivitas strategi yang diterapkan, serta melakukan penyesuaian jika 

 
8Zaharuddin, AnalisisxSwot Terhadap StrategixPengembangan UsahaxMikro Kecil 

Menengahx(Umkm) Dalam MeningkatkanxPenjualan KeripikxNenas RestuxDi DesaxKualu Nenas Kampar 

PerspektifxEkonomi Syariah, Fakultas Syariah DanxHukum, Universitas IslamxNegeri Sultan 

SyarifxKasim Riau, 1444 H / 2023 M, h 10-11 
9Muhamad Nasrudin Dan Iyan Andriana, UsulanxStrategi Pemasaran ProdukxDodol Di Pd. 

WindaxPutra, Program StudixTeknik Industri, UniversitasxKomputerxIndonesia, Bandung, 2018, h 3 
10Ida Parida, Yana Cahyana, PenerapanxStrategi Pemasaran DalamxMeningkatkan 

PenjualanxPada Umkm Dodol IbuxRohmah Di Desa Kemiri, JurnalxPengadianxMahasiswa, Vol 2 No 2, 

2021, h 7665-7566 
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diperlukan. 

Strategi pemasaran dapatxberupa strategixkhusus untuk pasarxsasaran, positioning, 

bauranxbauranxpemasaran, dan besarnyaxpengeluaran pemasaran. Contoh 

strategixpemasaran efektif adalah penggunaan media sosial, pemasaran interaktif, dan 

program referral. Pemasaran interaktif melibatkan interaksi langsung dengan konsumen, 

seperti melakukan diskusi dan pertanyaan-jawab, sambil menyediakan informasi yang 

relevan dan bermanfaat. Program referral adalah strategi yang menggunakan para 

konsumen dan calon konsumen untuk mempromosikan produk atau jasa, yang dapat 

membantu mengubah calon konsumen menjadi konsumen tetap. 

Pengukuran dan evaluasi strategi pemasaran adalah penting untuk 

menentukanxapakah strategi yangxdijalankan efektif atau perluxdisesuaikan. Strategi 

pemasaran harus disesuaikan denganxnilai-nilai perusahaan, pesan yang ingin 

disampaikan, dan implementasi yang harus efektif. Dengan strategi pemasaran yang baik, 

perusahaanxdapat meningkatkanxpenjualan, mengurangi risikoxkerugian, dan 

membangun hubungan yang kuatxdenganxpelanggan.11 

Adapunxproses dalam menyusunxstrategixpemasaran menurut Kotler & 

Amstrongxsebgai berikut; 

1) Segmentasixpasar merupakanxproses membagi pasarxmenjadi kelompokxpembeli 

berdasarkanxkebutuhan, karakteristik, atau perilakuxyang berbeda, yang 

mungkinxmemerlukanxproduk atau strategixpemasaran yang berbeda pula. 

2) Penetapanxtargetxpasar adalah proses mengevaluasi dayaxtarik dari setiap 

segmenxpasar dan memilihxsatu atau lebihxsegmen yangxakan menjadi fokus 

layanan. Ini melibatkan merancang strategixuntuk membangunxhubungan yang kuat 

denganxpelanggan yang tepat. Sebagai alternatif, perusahaanxbesar 

mungkinxmemilih untuk menawarkan rangkaian produk yang komprehensif untuk 

melayani seluruh segmen pasarnya. Sebagian besar perusahaan memasuki pasar baru 

dengan membidik satu segmen terlebih dahulu, dan jika berhasil, mereka kemudian 

menambahkan segmen lainnya. 

3) Diferensiasi dan Posisi Pasar (Differentiation & Positioning) melibatkan keputusan 

perusahaan tentang bagaimana membuat penawaran pasar mereka berbeda untuk 

setiap segmen target dan di mana mereka ingin ditempatkan dalam pikiran konsumen. 

Posisi produk adalah posisi relatif produk tersebut dibandingkan dengan pesaingnya 

dalam persepsi konsumen. Pemasar berupaya menciptakan posisi pasar yang unik 

bagi produk mereka. Jika produk dianggap sama dengan produk lain di pasar, 

konsumen tidak akan memiliki motivasi untuk memilihnya.12 

B. Pengertian Dodol Nanas 

Nanas adalah tumbuhan berbuah semak dengan nama ilmiah Ananas comosus. 

Selain itu, di beberapa daerah juga dikenal dengan nama lokal seperti danas (dari bahasa 

Sunda) dan nenas (dari bahasa Sumatera). Dalam bahasa Inggris, buah nanas dikenal 

sebagai pineapple, sementara dalam bahasa Spanyol disebut pina. 

Nanasxadalah salah satu jenisxbuah tropis yangxpopuler dikonsumsi 

olehxmasyarakat, baik di dalamxnegeri maupun di luarxnegeri. Selain itu, buah ini 

memiliki harga yang terjangkau danxmudah ditemukan. Salah satu keunggulan 

buahxnanas adalahxkandungan gizinya yangxtinggi.  

 
11Ibid., Miswan Gumanti, Satria Abadi, Dkk, h 20 
12Fatma Setyaningsih, AnalisisxStrategi Bauran PemasaranxTerhadap Peningkatan 

PelangganxPada Lembaga Rafi BimbelxTangerang, JurnalxManajemenxBisnis, Vol. 10 I No.2, 2021, h 

224 
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Karena kandungan gizinya yang kaya, buah nanas tidak hanya dimakan segar atau 

diolah menjadi makanan lain, tetapi juga bisa digunakan sebagai tanaman obat. Manfaat 

dari penggunaan tanaman obat ini bervariasi, dan mencakup penyembuhanxberbagai 

macamxpenyakit, baikxyang ringanxmaupun serius.13 

Agato menyatakan bahwa selain bisa dimakan langsung, nanas juga bisa diolah 

menjadi berbagai produk pangan olahan seperti selai nanas, sirup nanas, dan dodol nanas. 

Makanan olahan yang berbahan dasar nanas ini memberikan nilai tambah secara 

ekonomis dibandingkan dengan dimakan langsung. Selain itu, pengolahan nanas menjadi 

produk makanan juga meningkatkan daya tahan buah nanas.  

Nanas termasuk komoditas buah yang mudah rusak dan cepat busuk, hal ini 

disebabkan karena tingginya kandungan air yang terdapat dalam buah nanas. Suatu usaha 

untuk mencegah kerusakan buah nanas adalah dengan hasil menjadi produk olahan yang 

lebih disukai, lebih ekonomis dan lebih tahan lama. 

Dodol nanas adalah produkxolahan yangxpaling banyakxdiproduksi di 

KabupatenxSubang dibandingkanxdengan selaixnanas dan siropxnanas. Dodolxnanas 

terbuatxdari beras ketan, buahxnanas matang, gula pasir, mentega, dan santan. Produk ini 

menjadi salah satuxsumber pendapatan bagixmasyarakat di Kabupaten Bengkalis, 

terutama di desa Wonosari. Namun, penjualan dodol nanas telah mengalami stagnasi 

dalam beberapa tahun terakhir.  

Dari pengamatan, stagnasi ini disebabkan oleh kurangnya inovasi dalam pemasaran. 

Strategi pemasaran yang diterapkan oleh pengusaha dodol nanas, seperti strategi produk, 

promosi, distribusi, dan penetapan harga, tidak mengalami perubahan dari tahun ke 

tahun. Terutama, strategi produk, termasuk pemberian nama merek, belum cukup kuat 

dalam menghadapi persaingan dengan produk-produk lain.  

Sebuah merek merupakan kombinasi dari atribut fisik dan non-fisik yang dirancang 

untuk membangun kesadaran dan identitas, serta untuk memperkuat reputasi produk, 

layanan, individu, tempat, atau organisasi. Merek bisa berupa nama, istilah, atau simbol 

yang diberikan kepada suatu produk oleh produsen untuk membedakan produk serupa 

dari pesaingnya. Dalam konteks produk dodol nanas, strategi komunikasi pemasaran 

yang tepat, yang sering disebut branding, diperlukan agar merek tersebut dapat diterima 

dengan baik oleh konsumen. 

Dalam menghadapi persaingan yang ketat, memiliki merek yang kuat menjadi 

faktor pembeda yang signifikan. Kekuatan sebuah merek terletak pada persepsi, 

pengalaman, dan informasi yang dipersepsikan, dirasakan, dilihat, dan didengar oleh 

konsumen sepanjang waktu. Branding dianggap sebagai salah satu elemen kunci dalam 

kesuksesan suatu organisasi, karena merek memiliki pengaruh yang besar terhadap 

perilaku pembelian konsumen.  

Merek atau brand memberikan nilai tambah pada produk yang dihasilkan. Strategi 

branding dibangun di atas fondasi yang saling terkait dari posisi merek yang bersaing, 

pengembangan rantai nilai, dan manajemen ekuitas merek.14 

 

 

 

 
13Tiara Kheti, StrategixPemasaranxAgroindustri NanasxPada SaatxPandemi Covid-19 Di Cv. 

TulimarioxDesaxTangkit BaruxKecamatan Sungai GelamxKabupaten MuaroxJambi, Fakultas Pertanian, 

ProgramxStudi Agribisnis, Universitas Batanghari, Jambi, 2022, h 6 
14Taufik Zulfikar, SumeidixKadarisman, Dkk, Brandingxdan DigitalxMarketing 

MeningkatkanxPenjualan pada Pelaku UsahaxDodol Nanas Desa TambakmekarxJalancagak 

KabupatenxSubang, Jurnal PengabdianxMasyarakat Vol. 3 No. 1 Tahun 2022, h 43 
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C. Dodol Nenas Desa Wonosari  

1. Nama Usaha 

Usaha yang dilakukan di Desa Wonosari salah satunya adalah dodol nenas, dodol 

nenas ini terkenal dimana ibuk Munidah memiliki kemampuan pembuatan untuk 

membuat aneka rasa dari dodol nenas. Berbagai jenis dodol nenas Dodol nanas dapat 

dibuat dengan beragam bahan, dan keterampilan dalam pembuatan berbagai jenis dodol 

nanas ini seringkali turun-temurun. Biasanya, produksi dodol nanas meningkat pada 

waktu-waktu tertentu, seperti saat ada perayaan pernikahan atau sunatan, hari raya Idul 

Fitri dan Idul Adha, atau saat kedatangan tamu.  

1. Pendirian Usaha Dodol Nenas  

 

 

Usaha ini bangun oleh ibuk Munidah, pada tahun 1990, berjalan sampai sekarang 

dalam usaha dodol nenas ini. Awal berjualan dodol nenas dari 1990 sampai sekarang 

menambah berbagai variasi dari dodol nenas ini. Ada beberbagai macam variasi dodol 

nenas, diantaranya; 

• Dodol biasa, 

• Dodol nenas, dan juga 

• Dodol durian. 

 

 

 

 

 

 

 

Figure 2: Tempat Usaha Dodol Nenas 

Figure 1: Foto Bersama Ibuk Munidah 
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2. StrategixProduk 

Produkxadalah hasil akhirxyang terdiri darixelemen-elemenxfisik, jasa, dan aspek 

simbolis, yang diproduksixdan dijual olehxperusahaan dengan tujuan 

memberikanxkepuasan dan menghasilkan keuntunganxbagi pembelinya. Strategi produk 

meliputi atribut produk, pengemasan, label, dan layanan pendukung produk, namun 

belum termasuk pembentukan merek yang khusus. 

Pengelolaan dodol nenas adalah proses pengolahan dan pembuatan makanan manis 

yang berasal dari buah nanas. Dodol nenas merupakan cemilan khas desa Wonosari, yang 

memiliki cita rasa khas buah nanas. Proses pengolahan dodol nenas diawali dengan 

memanaskan santan kelapa dan gula merah selama 1-2 jam hingga mengeluarkan 

minyak. Lalu, buah nanas di kupas, dicuci, dan dipotong kecil agar mudah digiling. 

 

 

Bubur nanas tersebut dicampurkan dengan tepung beras, tepung ketan, serta 

mentega, dan panaskan semua bahan tersebut selama 2-3 jam. Dodol nanas harus diaduk 

secara merata agar dapat menghasilkan rasa yang legit dan nikmat. Setelah dodol nanas 

sudah masak, dilakukan pendinginan, lalu dodol siap untuk dikemas dan dikonsumsi. 

Pengelolaan dodol nenas membutuhkanxkeahlian khusus dan waktu yangxcukup 

lama. Bahan utama pengolahan dodol nenas diantaranya, buah nanas, santanxkelapa, 

tepungxketan, tepungxberas, gulaxmerah, dan mentega. Dodol nanas memiliki daya 

tahan konsumsi selama kurang lebih 2 bulan, karena pada saat proses pembuatan dodol 

nanas tersebut tidak menggunakan bahan pengawet. 

3. Strategi harga 

Produsenxolahan dodol nenas masuk ke dalamxpentapan harga berorientasi pada 

biaya, yangxtelah memperhitungkan seluruh biaya produksinya danxmenambahkan 

keuntungan yang inginxdiperolehnya atau berupa margin denganxdemikian harga yang 

ditetapkanxdiperoleh dari biaya total + margin = harga jual olahan dodol nenas. 

Penetapan harga berdasarkanxdari di edarkan ke toko-toko, kedai, dan pasarxdi 

Bengkalis. 

Dodol nanas dapat diproduksi mencapai 40 kotak perminggu, dijual dengan harga 

Rp 18.000,00 untuk berat 350 gram. Karyawan yang bergabung di desa wonosari ini 

bagian memasak berjumlah 3 orang, termasuk yang membungkus atau mengemas dodol 

ini berjumlah 15 orang. Sedangkan pendapatan perbulan dari hasil penualan dodol ini 

adalah mencapai Rp. 2.880.000. 

 

 

 

Figure 3: Dodol Nenas 
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KESIMPULAN  

Darixpaparanxdi atas, dapatlah ditarikxkesimpulan: 

1. Strategi pemasaran adalah suatu rencana yang disusun secara terencana 

untukxmencapai tujuanxpemasaran sebuahxorganisasi atau perusahaan. Ini 

melibatkanxpenggunaan berbagaixtaktik dan metodexuntuk mempromosikanxproduk 

atau jasa, mencapai targetxpasar, meningkatkan penjualan, dan memperkuat 

hubunganxdenganxpelanggan. Penting untuk melakukan pengukuran dan evaluasi 

secara berkelanjutan terhadap strategi yang diterapkan, serta melakukan perbaikan 

jika diperlukan.  

2. Pentingnya pengukuran dan evaluasi strategi pemasaran adalah untuk menilai 

apakahxstrategi yangxditerapkan efektif atauxmemerlukan penyesuaian. 

Strategixpemasaran harusxselaras denganxnilai-nilai perusahaan, pesanxyang 

inginxdisampaikan, dan implementasixyang efektif. Dengan strategixpemasaran yang 

tepat, perusahaan dapat meningkatkan penjualan, mengurangi risiko kerugian, dan 

memperkuat hubungan dengan pelanggan. 

Dalam menghadapixpersaingan yangxketat, memiliki merekxyang kuat menjadi 

pembedaxyang signifikan. Kekuatan suatu merekxterletak pada persepsi, pengalaman, 

visual, dan informasi yang dipersepsikan oleh konsumen sepanjang waktu. Branding 

dianggap sebagai salahxsatu elemen kunci dalamxkesuksesan sebuahxorganisasixkarena 

merek memiliki pengaruh besar terhadap perilaku pembelian konsumen. 
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