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Abstrak 

This study seeks to answer the question of the Islamic marketing strategy used by the people of East 
Banaresep to increase the number of sales of siwalan production. And why can the Siwalan marketing strategy 
in East Banaresep not be confirmed as a life support? This research is also used to understand how are the 
stages of marketing productively to improve people's mindsets in developing the production of siwalan? This 
study uses a qualitative method to explore Islamic marketing strategies in increasing the number of siwalan 
production in East Banaresep Village. In the process of collecting the researchers using observation, interview, 
documentation, triangulation, and data presentation techniques, drawing conclusions using SWOT analysis. 
This study shows that productive processing can increase the purchasing power of the wider community. The 
results of this study are, the marketing area of the selected product for the siwalan seller in the East Banaresep 
area and its surroundings. This is due to the limited capital owned by the siwalan home industry. the marketing 
strategy carried out by the siwalan home industry is only with personal closeness and sales around the roadside. 
The lack of understanding and management skills in terms of digital or e-commerce has made owners not 
optimally utilize existing media. Based on the SWOT analysis conducted on the Siwalan marketing, several 
strategies have been formulated in an effort to increase selling power, including the following: Maintaining price 
and product quality to increase consumer loyalty; Establish mutually beneficial cooperation to expand the 
marketing area; Increase the amount of production ahead of the dry season, Maintain product quality, change 
packaging design to make it more attractive to consumers, Utilize technological developments as a means of 
promotion, Increase business capital to expand marketing areas and increase production, Expand marketing 
areas and conduct promotions to attract consumers. 
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Abstrak  

Penelitian ini berusaha menjawab persoalan tentang strategi pemasaran islam yang digunakan masyarakat 
Banaresep Timur untuk meningkatkan jumlah penjualan produksi siwalan. Dan mengapa strategi pemasaran 
siwalan yang ada di Banaresep Timur tidak dapat dipastikan sebagai penunjang hidup? Penelitian ini juga 
digunakan untuk memahami bagaimana tahapan-tahapan pemasaran secara produktif untuk meningkatkan pola 
pikir masyarakat dalam mengembakan produksi siwalan? Penelitian ini menggunakan metode kualitatif untuk 
mengeksplorasi strategi pemasaran islam dalam meningkatkan jumlah produksi siwalan di Desa Banaresep 
Timur. Dalam progres pengumpulan peneliti menggunakan teknik observasi, wawancara, dokumentasi, 
triangulasi, dan penyajian data, penarikan kesimpulan menggunakan analisis SWOT. penelitian ini menunjukkan 
bahwa pengolahan secara produktif dapat meningkatkan daya beli masyarakat secara luas. Hasil penelitian ini 
adalah, Wilayah pemasaran produk yang dipilih pada penjual siwalan di Daerah Banaresep Timur dan sekitarnya 
Hal ini disebabkan keterbatasan modal yang dimiliki home industri siwalan. strategi pemasaran yang dilakukan 
oleh home industri siwalan hanya dengan kedekatan personal maupun penjualan di sekitar pinggir jalan saja. 
Minimnya kemampuan pemahaman dan pengelolaan dari segi digital atau e-commerce yang membuat pemilik 
belum memanfaatkan media yang ada secara optimal. Berdasarkan analisis SWOT yang dilakukan pada 
pemasaran siwalan, maka beberapa strategi telah dirumuskan dalam upaya meningkatkan daya jual diantaranya 
sebagai berikut: Mempertahankan harga dan kualitas produk untuk meningkatkan loyalitas konsumen; Menjalin 
kerjasama yang saling menguntungkan untuk memperluas wilayah pemasaran; Meningkatkan jumlah produksi 
menjelang musim kemarau, Menjaga kualitas produk, merubah desain kemasan supaya lebih menarik 
konsumen, Memanfaatkan perkembangan teknologi sebagai sarana promosi, Meningkatan modal usaha untuk 
memperluas wilayah pemasaran dan menambah jumlah produksi, Melakukan perluasan wilayah pemasaran dan 
melakukan promosi untuk menarik konsumen. 

 

Kata kunci:  Siwalan, Pemasaran, Produksi, Banaresep Timur  

A. Pendahuluan 

Pertumbuhan ekonomi Indonesia yang terus menerus membuat persaingan antar perusahaan semakin ketat. 

Dengan perkembangan kemajuan teknologi yang stabil, sistem komersial dan minat konsumen terus tumbuh. 

Persaingan ini disebabkan oleh globalisasi dan adanya ekonomi pasar bebas. Pertumbuhan ekonomi yang 

signifikan dan perubahan yang luar biasa telah membuat orang menghadapi berbagai hambatan, seperti 

hambatan untuk mengembangkan bisnis. Situasi pertumbuhan bisnis saat ini relatif tinggi, dan perusahaan baru 

dengan produk sejenis sebagai pesaing terus bermunculan, sehingga terjadi persaingan untuk pangsa pasar dan 

konsumen (Mustafa & Mustafa, 2019). 

Perusahaan yang semakin kompetitif, tidak peduli seberapa besar atau kecil, perusahaan harus selalu 

menjaga dan terus meningkatkan strategi pemasarannya agar bisnis dapat mengembangkan bisnisnya dan 

beradaptasi dengan kondisi atau kondisi persaingan bisnis yang ketat ini. Dalam skala besar, menengah, dan 

kecil, proses bisnis pasti berubah karena pengembangan sumber daya, produk yang dihasilkan, sistem 

pemasaran, atau peningkatan modal. Dalam hal ini proses bisnis berperan dalam perencanaan hingga proses 

bisnis berjalan. Saat ini, proses bisnis tidak hanya dirancang oleh organisasi besar, tetapi perusahaan kecil dan 

menengah juga mulai menggunakan analisis proses bisnis dalam bisnis mereka. 

Dalam lingkungan yang semakin kompetitif, para pelaku usaha harus menjalankan strategi pemasaran yang 

tepat agar usahanya berhasil dan sejahtera. Agar bisnis dapat sukses, pelaku bisnis harus menjalankan strategi 

yang mengungguli pesaingnya sehingga dapat memuaskan konsumen sasaran (Amshari, 2019). Oleh karena itu, 

strategi pemasaran perlu disesuaikan dengan kebutuhan konsumen dan kebutuhan strategis pesaing. 

Perencanaan strategis pemasaran kompetitif dapat dimulai dengan menganalisis pesaing. Alhasil, para pelaku 
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usaha bisa menemukan potensi daerah yang bisa dijadikan keunggulan, sekaligus mempelajari kelemahannya 

dalam persaingan. 

Untuk memenangkan persaingan, setiap pelaku usaha membutuhkan strategi yang baik dan tepat, terutama 

dalam bidang pemasaran. Karena pemasaran merupakan hal yang sangat penting. Dengan menerapkan strategi 

pemasaran akan mempengaruhi konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan (Alwendi, 2021). 

Strategi pemasaran adalah suatu cara yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk mencapai tujuan yang 

telah direncanakan dengan memperhatikan peluang dan ancaman sehingga tujuan yang telah ditetapkan dapat 

tercapai pada saat memasarkan suatu produk. Dalam strategi pemasaran juga terdapat kegiatan yang bertujuan 

untuk mempertahankan dan memperluas pasar dan konsumen (Fadilah et al., 2021). Strategi pemasaran 

dirancang tidak hanya berdasarkan ide-ide yang muncul, tetapi pada penelitian semua sumber daya perusahaan. 

Saat merancang strategi pemasaran juga harus dilakukan secara efektif, dimulai dengan analisis kekuatan dan 

kelemahan bisnis pesaing. Dengan cara ini, perusahaan dapat bersaing dengan perusahaan pesaing 

(SULISTYOWATI & Putra, 2019). 

Strategi pemasaran yang efektif dan efisien juga harus dijalankan secara konsisten agar bisnis tidak 

mengalami kerugian, sehingga mempengaruhi penjualan, kalah bersaing dengan perusahaan sejenis, dan mau 

tidak mau berujung pada kebangkrutan. Pelaku usaha juga harus mampu menciptakan produk dengan fitur yang 

mudah dikenal masyarakat untuk meningkatkan penjualan. Pendekatan ini dapat meredam persaingan yang 

ketat dalam bisnis karena perusahaan memilih strategi bisnis yang tepat dan efektif. Karena di era globalisasi ini 

persaingan bisnis semakin ketat terutama di bidang makanan. Strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan 

sangat penting bagi setiap pelaku bisnis. Persaingan ketat di industri makanan menuntut para pelaku untuk 

bekerja keras untuk memenangkan permainan. Pelaku usaha melihat pemasaran sebagai upaya terpadu untuk 

menciptakan produk berdasarkan kebutuhan konsumen untuk memenuhi kebutuhannya (Tila et al., 2020). 

Penjualan itu penting, dan dalam proses meningkatkan penjualan, ada kegiatan yang secara efektif dapat 

mendorong konsumen untuk membeli apa yang ditawarkan. Tujuan dari volume penjualan adalah untuk 

memperkirakan keuntungan yang diperoleh dan biaya yang telah dikeluarkan atas penjualan produk tersebut. 

Volume penjualan dapat dihitung berdasarkan jumlah produk yang terjual (Alma, 2018). Faktor yang 

mempengaruhi penjualan adalah peningkatan penjualan yang dipengaruhi oleh komponen bauran pemasaran, 

seperti pemberian potongan harga (diskon), kontak individu dalam proses distribusi dan pemasaran, baik offline 

maupun online (Siagian et al., 2020). 

Dalam strategi pemasaran, kualitas produk perlu diperhatikan karena mempengaruhi penjualan. Harga yang 

ditawarkan kepada konsumen juga terjangkau dan berdasarkan permintaan konsumen, hal ini untuk 

meningkatkan penjualan. Lokasi bisnis dan saluran distribusi juga harus mudah diakses dan strategis, karena 

memudahkan konsumen untuk membeli apa yang mereka tawarkan (Wibowo, 2021). Indikator berhasil 

tidaknya suatu kampanye pemasaran produk dapat dilihat dari besarnya penjualan yang dicapai oleh pelaku 

usaha. Oleh karena itu, jika volume penjualan yang diperoleh rendah, maka keuntungan yang diperoleh juga 

akan rendah. Hal ini sebanding dengan penjualan dan pendapatan perusahaan (Panuju, 2019). 

Salah satu bentuk strategi pemasaran yang dapat mendukung pemasaran produk untuk kepuasan pelanggan 

adalah penggunaan bauran pemasaran yang meliputi produk, harga, promosi, dan lokasi. Dengan 

menggabungkan keempat faktor tersebut, diharapkan para perajin atau pelaku usaha dapat memaksimalkan 

fungsi pemasarannya. Jika fungsi pemasaran dijalankan secara optimal maka akan berdampak baik yaitu 

meningkatkan penjualan dan pada akhirnya diharapkan dapat meningkatkan laba usaha (Manap, 2016). Dalam 

sebuah kampanye pemasaran, tidak hanya mengoptimalkan fungsi pemasaran, tetapi juga memperhatikan tujuan 

pemasaran yang ingin dicapai, baik jangka panjang maupun jangka pendek. Tujuan jangka pendek biasanya 

untuk memikat konsumen agar membeli produk baru yang diluncurkan, sedangkan tujuan jangka panjangnya 

adalah mempertahankan keberadaan produk yang sudah ada. 
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Pelaku usaha terbaik adalah yang dapat mengoptimalkan pemasaran dengan menyesuaikan permintaan 

konsumen sehingga mampu bersaing dengan pelaku usaha sejenis. Persaingan produk mengarah pada strategi 

pemasaran yang membantu menumbuhkan bisnisnya agar mampu mempertahankan eksistensinya sebagai 

bisnis yang kompetitif dan kompetitif (Setiawati, 2017). 

Perkembangan usaha dan realisasi laba dapat dijadikan sebagai tolak ukur keberhasilan suatu usaha dalam 

menjalankan kegiatan yang berkaitan dengan operasionalnya. Dalam hal ini untuk meningkatkan penjualan, 

pelaku usaha harus bersaing untuk mendapatkan konsumen sebanyak-banyaknya dan menjaga loyalitas 

konsumen sehingga kelangsungan usaha dapat berkelanjutan untuk bersaing (Sulistiyani et al., 2020). 

Industri makanan di Indonesia merupakan bentuk usaha yang menjanjikan dimana makanan merupakan 

kebutuhan yang harus dipenuhi. Keberadaan usaha kecil dan kegiatan pemasarannya dapat menciptakan 

komunitas sumber daya yang mampu menghasilkan pendapatan secara mandiri dan tidak bergantung pada pihak 

lain untuk kebutuhannya. Saat ini jumlah merchant di industri makanan terus meningkat, keunggulan dari setiap 

produk dan keunikan dari setiap produk yang dihasilkan. Saat ini jumlah merchant di industri makanan terus 

meningkat, keunggulan dari setiap produk dan keunikan dari setiap produk yang dihasilkan. Seperti banyak 

usaha kecil yang mulai berkembang pesat. Hal inilah yang menjadi salah satu faktor yang membuat persaingan 

semakin ketat, khususnya produk “Alika Cake & Cookies”. 

Oleh karena itu, strategi pemasaran mutlak harus dimiliki dan dijalankan oleh semua pihak yang terlibat, 

termasuk industri home furnishing “Alika Cake & Cookies” agar pelanggan puas dengan produk dan layanan 

yang ditawarkan, sehingga menghasilkan peningkatan loyalitas pelanggan. .Kue Alika adalah produk dari industri 

bakery. Produk yang dimiliki oleh Alika cake adalah produk kue kering atau kue basah. 

Produk utama dari Erika Cakes adalah custard cake yang hadir dalam banyak varian rasa, masing-masing 

memiliki keunikan tersendiri dari segi tekstur, rasa, tampilan, hingga bisa custom design. Masyarakat sangat 

sadar bahwa hal ini sangat mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli makanan (Sucipto et al., 2021). 

Penelitian ini berfokus pada strategi pemasaran produk Erica Cake dan penjualannya, serta indikator-

indikator dari penelitian komponen bauran pemasaran. Oleh karena itu, tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mendeskripsikan strategi yang dilakukan Erica Cakes dalam mengelola bauran pemasaran, mendeskripsikan 

upaya Erica Cakes dalam meningkatkan penjualan produknya dan faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan 

Erica Cakes (Rahayuningsih & Lestari, 2018). 

 

B. Diskusi dan Pembahasan  

1. Siwalan 

Pohon siwalan atau pohon lontar yang dalam bahasa inggris dikenal sebagai lontar palm adalah 

sejenis palem (pinang) yang tumbuh di Asia Tenggara dan Asia Selatan. Pohon ini merupakan flora 

khas Sulawesi Selatan. Di Indonesia, pohon shivaran tumbuh di daerah beriklim kering. Tanaman 

palem juga ditemukan tumbuh secara alami di India, Thailand dan Kepulauan Pasifik. Pohon Sivaran 

merupakan penghasil getah silvaran. Getah sivaran diperoleh dengan cara menggali bunga jantan 

pohon silvaran. 

2. Strategi pemasaran 

Pemasaran adalah aktivitas manusia yang dirancang untuk memuaskan kebutuhan konsumen 

melalui pertukaran. Pemasaran harus mampu menginterpretasikan kebutuhan konsumen dan 

menggabungkannya dengan data pasar, seperti lokasi konsumen dan preferensi mereka. 

a. Strategi Produk  

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan oleh produsen untuk diperhatikan, diminta, 

dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi oleh pasar untuk memenuhi kebutuhan atau kebutuhan pasar. 
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Menurut klasifikasi produk Kotler, produk minuman termasuk sirup Sivaran tergolong barang tahan 

lama yang tidak cepat habis. 

1) Atribut produk 

Pengembangan produk melibatkan identifikasi manfaat yang ditawarkan, yang dinilai dari kualitas 

dan karakteristik produk. Desain kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk menjalankan 

fungsinya termasuk daya tahan produk. Sirup siwalan tergolong produk konsumen, yaitu produk yang 

dibeli tidak hanya untuk konsumsi pribadi tetapi juga sebagai oleh-oleh. Produk Sirup Siwalan hanya 

mengandung satu rasa, Original, dan tidak ada perubahan ukuran kemasan karena dijual dalam kemasan 

250ml. Umur simpan sirup siwalan sekitar satu bulan dan tidak mengandung bahan pengawet. Kemasan 

produk menunjukkan komposisi produk. 

2) Pemberian merk 

Merk memegang peranan penting dalam perkembangan sebuah perusahaan. Sebuah merek bukan 

hanya nama sebuah produk, tetapi bisa sangat menentukan dalam menghadapi persaingan yang 

semakin ketat, karena konsumen akan mengenali merek tersebut terlebih dahulu. Bahkan dapat 

dikatakan bahwa merek adalah apa yang dibeli konsumen (Mochklas et al., 2021). Branding Siwalan 

Syirup "Segar Lahir Batin" berawal dari gagasan mahasiswa KKN untuk membuat nama unik yang 

menjadi berkat bagi masyarakat karena Siwalan belum dibuat menjadi sirup pada waktu itu. Saat ini, 

merek sirup Sivaran “Segar Born Inner” sudah cukup dikenal masyarakat. Produk Sirup Siwalan belum 

melakukan perluasan lini produk, seperti perubahan rasa dan bentuk produk. 

3) Kemasan 

Pengemasan melibatkan aktivitas merancang dan menyediakan wadah atau kemasan untuk suatu 

produk. Menurut Fakultas Ekonomi dan Bisnis Unsoed, tidak semua orang di dunia bisnis menyadari 

bahwa kemasan yang mereka tawarkan berdampak signifikan terhadap penjualan produk. Selain itu, 

banyak pelaku usaha kecil yang bermunculan saat ini umumnya hanya terfokus pada penciptaan 

produk, bukan pada kemasan produk yang mereka gunakan. Kemasan produk Sirup Siwalan yang 

digunakan adalah botol plastik ukuran 250ml dengan label produk di atasnya. Sirup siwalan tersedia 

dalam kemasan botol. 

4) Pemberian Label 

Kemasan merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Oleh 

karena itu, kemasan harus dapat berfungsi sebagai media informasi, baik secara verbal maupun visual, 

termasuk melalui label pangan. Informasi verbal meliputi, antara lain, bahan produk (dalam produk 

makanan atau minuman),  informasi halal, tanggal kedaluwarsa, dll. Sedangkan informasi dalam bentuk 

visual dapat ditampilkan melalui tipografi, warna dan citra. Label sirup Sivaran menunjukkan merek 

produk "Segar Lahir Batin", gambar dua buah jeruk matang sivaran dengan tulisan "Sivaran sirup" 

tertulis di atasnya, berat bersih 250ml, alamat produksi. Lokasi produksi Sirup Siwalan Fresh Born 

Inner Kecamatan Lenteng Kabupaten Sumenep. 

b. Strategi harga 

Harga adalah nilai jual yang ditetapkan penjual untuk apa yang dibeli konsumen berdasarkan 

keinginan untuk mendapatkan keuntungan. Umumnya konsumen membeli berbagai produk dengan 

harga bersaing di toko retail, setidaknya berdasarkan kualitas produk. Harga secara implisit berkaitan 

dengan kualitas. Produk yang berkualitas baik akan dijual dengan harga tinggi, sedangkan produk yang 

berkualitas buruk akan dijual dengan harga yang relatif rendah. Padahal, harga memiliki pengaruh 

terhadap kepuasan konsumen. Strategi penetapan harga meliputi orientasi biaya, orientasi permintaan, 
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dan orientasi harga pesaing. Harga in-house Sirup Siwalan dan harga segar didasarkan pada biaya 

produksi. Harga sirup Sivaran yang dijual langsung oleh produsen adalah Rp 10.000. 

c. Promosi Penjualan 

Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran dalam bentuk kampanye pemasaran yang 

dirancang untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk, dan untuk mengingatkan 

suatu produk agar menerima, memberi dan setia pada produk yang ditawarkan oleh perusahaan yang 

bersangkutan (Santoso, 2019). 

Strategi promosi yang dapat diterapkan antara lain personal selling, promosi dan publisitas. Strategi 

promosi berupa: 

1. Promosi melalui media online (WhatsApp, Facebook, Instagram, dll), momen 

tertentu, Lomba, harga diskon. 

2. Hubungan masyarakat dan advokasi (misalnya melalui seminar, whorkshop, dll) 

3. Penjualan pribadi, seperti promosi. 

4. Pemasaran langsung (misalnya pengiriman pesanan) (Yogatama, 2019a) 

Beberapa organisasi menjalankan promosi sampingan melalui seminar produk lokal. Namun 

promosi utama sirup Siwalan adalah antar individu. Secara umum, promosi untuk produk makanan 

ringan Produk industri rumah tangga ini terutama dilakukan dalam bentuk komunikasi tatap muka. 

Dilihat dari model periklanan yang dilakukan, ini adalah model promosi rilis PR dimana tujuan bisnis 

adalah untuk menciptakan kondisi bagi pelanggan yang puas. Menciptakan kepuasan pelanggan dapat 

memberikan beberapa manfaat, menyelaraskan hubungan antara perusahaan dengan pelanggannya, 

memberikan dasar yang baik untuk pembelian ulang, dan menciptakan loyalitas pelanggan yang 

mengarah pada rujukan dari mulut ke mulut yang bermanfaat bagi perusahaan (Yogatama, 2019b). 

Pada saat yang sama, menurut pemasar, permintaan konsumen semakin meningkat, dilihat dari 

informasi yang dihasilkan oleh permintaan konsumen terhadap minuman khas Banaresep Timur ini, 

dilihat dari ragam minuman khas Banaresep Timur yang dijual. Kemudian juga dari pengusaha itu 

sendiri, yang memiliki citra baik untuk bisnisnya dan berdampak sangat positif terhadap penjualan 

produk (Heriono & Rusmini, 2018). 

C. Kesimpulan 

Dari aspek produk, minuman khas Banaresep Timur yaitu Syrup Siwalan tergolong produk spesial yang 

umumnya dibeli sebagai cendera mata. Strategi penetapan harga produk Minuman Syrup Siwalan ditetapkan 

oleh produsen berdasarkan pendekatan orientasi biaya. Untuk ke depan perlu dipertimbangkan penetapan harga 

dengan melihat faktor harga produk pesaing. Strategi promosi Syrup Siwalan masih terbatas sedangkan aspek 

promosi dalam penjualan pribad telah dilakukan. 
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