CEMARA VOLUME 19 NOMOR 1 MEI 2022 ISSN Cetak : 2087-3484

ISSN Online : 2460-8947
N

KAJIAN PEMASARAN BERAS MERAH PRODUKSI KWT KASIH IBU DI
KECAMATAN GULUK-GULUK KABUPATEN SUMENEP

Purwati Ratna W Y, Dody Tri Kurniawan ?, Sindi Arista Rahma ¥

Y Program Studi Agribisnis Fakultas Pertanian Universitas Wiraraja, email :
purwatiratna@wiraraja.ac.id
2 Program Studi Agribisnis Fakultas Pertanian Universitas Wiraraja, email :
dodytri@wiraraj.ac.id
% Program Studi Agribisnis Fakultas Pertanian Universitas Wiraraja
*Penulis Korespondensi : E-mail : purwatiratna@wiraraja.ac.id

Abstrak

Beras merah memiliki keunggulan kesehatan dan daya tahan hama dibandingkan beras putih.
Berdasarkan aspek ekonomi, padi beras merah mempunyai potensi ekonomi yang
menguntungkan. Pemasaran yang bagus dan alternatif lain dalam memasarkan suatu produk
perlu dilakukan untuk meningkatkan daya jual produk tersebut. Produk beras merah yang
diproduksi oleh Kelompok Wanita Tani (KWT) saat ini masih melakukan pemasaran produknya
secara manual dengan menjual produknya di beberapa tempat lokal namun belum berhasil
menjangkau pasar dalam skala lebih luas seperti luar kota atau bahkan provinsi. Menetapkan
segmentasi pasar, menentukan target pasar, mengetahui posisi pasar perlu dilakukan untuk dapat
merencanakan stategi pemasaran yang baik. Sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini
yaitu sebanyak 100 konsumen. Dengan menggunakan analisis deskriptif dan Analisis Regresi
Linear Berganda SPSS versi 25 diperoleh hasil penelitian secara simultan segmentasi, targeting,
dan positioning berpengaruh terhadap minat beli ulang. Sedangkan secara parsial segmentasi
tidak berpengaruh terhadap variabel minat beli ulang. Strategi peningkatan penjualan Beras
Merah KWT Kasih lbu yang dirumuskan yaitu meningkatkan atribut produk (kemasan,
diversifikasi produk, mutu); meningkatan promosi penjualan (media cetak, media social,
pameran) dan memperluas jaringan mitra bisnis (peningkatan jumlah outlet).

Kata Kunci : Beras Merah, Segmentasi, Target, Posisi, Pasar

Pendahuluan dapat dilihat dengan makin berkembangnya

Saat ini kesadaran masyarakat untuk teknologi pertanian organik. Salah satu produk

menjaga kesehatan dapat diwujudkan dengan ~Pertanian organik adalah beras merah yang
menerapkan pola hidup sehat dan hal ini diketahui memiliki banyak manfaat bagi

berdampak pada sektor pertanian. Hal ini kesehatan.
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Saat ini petani-petani Indonesia sudah
mulai mengembangkan pertanian untuk
komoditi beras merah karena mempunyai
banyak manfaat untuk kesehatan sehingga
menyebabkan harga jual beras merah lebih
tinggi dibandingkan dengan beras putih atau
Oryza Sativa (Dardanella et.al, 2017) karena
juga bisa digunakan sebagai bahan baku kue-
kue basah atau kering karena dapat diubah
menjadi bahan baku tepung dan dapat diolah
menjadi bubur beras merah untuk makanan
pendamping ASI (MPASI) (Badan Penelitian
dan  Pengembangan  Pertanian, 2017).
Berdasarkan aspek ekonomi, padi beras merah

mempunyai potensi ekonomi yang
menguntungkan. Menurut Cahyadin dan
Widiyanti (2015) pengembangan padi beras
merah masih memerlukan berbagai aktivitas
penelitian baik pada sisi proses produksi
maupun distribusi.

Produksi beras merah sudah dilakukan di
berbagai wilayah pertanian di Indonesia salah
satunya di Kabupaten Sumenep. Saat ini
wilayah yang menjadi pusat beras merah di
Kabupaten Sumenep adalah beras merah
produksi Kelompok Wanita Tani (KWT)
“Kasth Ibu” yang terletak di Desa Bragung
Kecamatan  Guluk-Guluk. Beras merah
tersebut merupakan hasil produksi dari
kelompok wanita tani dan sudah berbentuk
kemasan. Saat ini kelompok wanita tani
tersebut  masih  melakukan  pemasaran
produknya secara manual dengan menjual
produknya di beberapa tempat lokal namun
belum berhasil menjangkau pasar dalam skala
lebih luas seperti luar kota atau bahkan
provinsi.

Walaupun KWT “Kasih Ibu” saat ini
menjadi pusat produksi beras merah di
Kabupaten Sumenep dan memiliki potensi
pasar yang besar, namun masih terdapat
permasalahan yang dihadapi oleh KWT ini
dalam menjual produknya yang disebabkan
karena kurangnya informasi pasar dan belum
adanya startegi pemasaran yang baik sehingga
berpengaruh terhadap daya jual. Daya jual
yang rendah dapat menyebabkan stok produksi
mengalami penumpukan. Surplus ketersediaan
stok akan membuat beras merah mengalami
penurunan kualitas karena umur kadaluarsa
yang terbatas. Kualitas beras yang buruk
mengakibatkan beras tidak dapat dikonsumsi
lagi dan tidak akan bisa dijual sehingga dalam
dalam jangka panjang, KWT “Kasih Ibu” bisa
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mengalami penurunan keuntungan bahkan
dapat mengakibatkan kerugian.

Oleh sebab itu, agar daya jual produk
beras merah KWT “Kasih Ibu” meningkat
maka perlu adanya strategi pemasaran yang
bagus dan alternatif lain dalam memasarkan
produk. Selain penilaian lokasi produksi yang
baik, tentunya lokasi pemasaran yang tepat
dan potensial adalah juga perlu dilakukan.
Karena mengenali pasar potensial suatu
produk akan berpengaruh pada volume
penjualan dan keuntungan yang di dapat oleh
produsen menjadi meningkat.Adapun tujuan
dalam penelitian ini yaitu (1) Mengetahui
karakteristik sosial, budaya, demografi dan
ekonomi konsumen beras merah produksi
“Kasih Ibu” di Kabupaten Sumenep. (2)
Menganalisis segmentasi pasar, menentukan
target pasar, mengetahui posisi pasar terhadap
atribut yang dipergunakan. (3) Merumuskan
strategi peningkatan penjualan produk beras
merah produksi “Kasith Ibu di Kabupaten
Sumenep.

Metodologi Penelitian

Penentuan lokasi dilakukan secara
purposive yaitu di Kecamatan Guluk-Guluk
pada Kelompok Wanita Tani (KWT) Kasih
Ibu dengan pertimbangan bahwa daerah
tersebut merupakan salah satu daerah yang
memiliki keanekaragaman tanaman pangan
dan salah satu produksi pangan yang
dihasilkan adalah Beras Merah. Populasi dan
sampel dalam ditentukan secara accidental
sampling sebanyak 100 orang. Pengumpulan
data menggunakan 2 teknik yaitu data primer
yang terdiri dari wawancara, observasi dan
kuesioner. Alat analisis menggunakan analisis
deskriptif dan Analisis Regresi Linear
Berganda SPSS versi 25.

Hasil Penelitian
1.  Karakteristik Demografi Responden
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Gambar 1. Usia Responden
Sumber : Data Diolah (2021)
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Berdasarkan karakteristik usia dapat
disimpulkan bahwa sebagian besar responden
yang membeli beras merah KWT Kasih Ibu
dalah umur antara 41-45 tahun. Sedangkan
responden yang paling sedikit membeli beras
merah KWT Kasih Ibu adalah umur 15-20
tahun.

Jenis Kelamin

B Perempuan

Laki-Laki

Gambar 2. Jenis Kelamin
Sumber : Data Diolah (2021)

Sebagian  besar  konsumen  yang
membeli beras merah KWT Kasih Ibu adalah
wanita. Hal ini dapat terlihat dari presentase
pembeli wanita yang besar yaitu sebesar 72%
sedangkan pembeli pria sebanyak 28%.
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Gambar 3. Tingkat Pendidikan

Sumber : Data Diolah (2021)
Sebagian besar konsumen yang

membeli beras merah KWT Kasih Ibu
memiliki tingkat pendidikan di Jenjang
SMA/SMK/Sederajat  dengan  presentase

sebesar 62%. Sedangkan tingkat Stata 3 (S3)
sebesar 0%.
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Gambar 4. Jenis Pekerjaan
Sumber : Data Diolah (2021) Sebagian
besar adalah berprofesi sebagai

ibu rumah tangga dengan presentase 32%. dan
pekerjaan lainnya sebesar 9%.
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Gambar 5. Tingkat Pendapatan

Sumber : Data Diolah (2021)
Mayoritas responden dengan pendapatan

sebesar Rp 1.500.000,00 - Rp 2.500.000,00
perbulan dan konsumen dengan pendapatan
rata-rata per bulan lebih dari Rp.5.000.000,00
hanya sebesar 3%.

Status Perkawinan

39% m Menikah

;

Belum
Menikah

Gambar 6 Status Perkawinan

Sumber : Data Diolah (2021)
Sebagian besar konsumen yang membeli

beras merah KWT Kasih lbu adalah status
perkawinan Menikah dengan presentase
sebanyak 61%. Sedangkan selebihnya 39%
berstatus belum menikah.

2. Analisis Segmenting, Targetting
dan Positioning

A. Skala Pengukuran
Tabel 1 Skala Pengukuran

Skala Kclas Interval
1 1,00-1,79 Sangat Tidak Setuju
2 1,80-2,59 Tidak Setuju
3 2,60-3,39  Netral
4 3,40-4,19 Setuju
5 4,20-5,00 Sangat Setuju

Setelah melakukan pengumpulan data
dengan kuesioner maka frekuensi data yang
diperoleh peneliti yaitu sebagai berikut:
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Tabel 2. Frekuensi Data Variabel Penelitian
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Sumber : Data Primer (Diolah)

Berdasarkan table 2 dapat ditarik
kesimpulan bahwa:

Tabel 3. Interpretasi data segmenting,
targeting dan positioning

| Variabel | Jumlshbulr| Meas | Retasg | Kategor Imerpovtasi
| permystain

(egmarty | 5 35 |344)3 |Setutak | Persepn konsuman lrtada seqreertisi
{1 Borss Mead KWT Kish Be menihi
sonetas proyals neipdl whya
segnectasi Semogafis nelpa unur dan
Wi bemasan  sata  segmentasl
pekogals melpd gae M G0
bebusaan toesimen

Persepsi boesumen Rtadyp fageing
oo Bams Mersh KNT Kash Ity
acaah mencotskan cfa rasa yasg lebh
ek dhasdng b menh tand B
by jang sesa dengan huallas, den
hersasen yarg bagus

MTagiy | 3| 38 (10479 Seiutuk
tog) ‘

{Posteny | 6 i78 |340413 | Setutak | Peneps: orsunen tady Prationng
| pal podk berae maah KWT Kash Ity
nenakt dn seg bl podut
halashan: marfadl pemalaen G
s 3

L

| Voeat Dak 3 16 (34415 |Setqubok | Norsumen merasa tatark meatel ook
g (Y) beras marzh KINT Kash [bu cen sebi
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Sumber : Data Primer (Diolah)
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B.  Teknik pengujian Instrumen
Uji Validitas
Tabel 4 Rangkuman Uji Validitas

Variabel "r?:.lir..n rhitung riabd Keterangan
S 06427 0,195 Valwd
. 2 0,687 0,195 Valud
Scpmenting s3 0,656™ 0,195 Valid
xn s4 0,713 0,195 Valid
ss 0578" 0,193 Vahd
1 0,779 0,195 Vald
Thigitna = 0,818 0,195 Valid
x2) 13 0,784" 0,195 Valid
Pl 0,576™ 0,193 Valud
P2 0,713 0,194 Vald
Positionmg P3 0,664 0,195 Vald
X3) Pa 0,302 0,195 Valud
ps 077" 0,195 Vald
Po 0,714 0,194 Valud
Minat bels MBI] 0,754 0,195 Valud
ulung MB2 0,837 0,195 Vahd
1Y) MB 3 0876 0,195 Valid

Sumber: Data SPSS 25
Berdasarkan tabel 4 semua variabel adalah
valid

Uji Reliabilitas
Tabel 5 Uji Reliabilitas Variabel Segmentasi

Reliability Statistics
Cronbach’s
Alpha N of ltems

649 5

Sumber: Data SPSS 25
Berdasarkan tabel 5 diketahui bahwa

nilai Cronbach’s Alpa adalah 0,649 dengan
jumlah butir pernyataan adalah 5. Jadi dapat
disimpulkan bahwa kuesioner dinyatakan
reliabel karena rhitung ( 0,649 ) > rtabel (
0,60).

Tabel 6 Uji Reliabilitas Variabel Targetting

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of ltems
701 3

Sumber: Data SPSS 25

Berdasarkan tabel 6 diketahui bahwa
nilai Cronbach’s Alpa adalah 0,701 dengan
jumlah butir pernyataan adalah 3. Jadi dapat
disimpulkan bahwa kuesioner dinyatakan
reliabel karena rhitung (0,701) > rtabel (
0,60).

Tabel 7 Uji Reliabilitas Variabel Positioning

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of ltams

703 6

Sumber: Data SPSS 25
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Berdasarkan tabel 4.9 diketahui bahwa
nilai Cronbach’s Alpa adalah 0,703 dengan
jumlah butir pernyataan adalah 6. Jadi dapat
disimpulkan bahwa kuesioner dinyatakan
reliabel karena rhitung (0,703) > rtabel (
0,60).

Tabel 8 Uji Reliabilitas Variabel Minat Beli

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of ltems

757 3

Sumber: Data SPSS 25
Berdasarkan tabel 4.10 diketahui bahwa
nilai Cronbach’s Alpa adalah 0,757 dengan
jumlah butir pernyataan adalah 3. Jadi dapat
disimpulkan bahwa kuesioner dinyatakan
reliabel karena rhitung (0,757) > rtabel ( 0,60)

Analisis regresi linear berganda

Tabel 9. Analisis regresi linear berganda

Coeffickeniy*

Sumber: Data SPSS 25
Berdasarkan hasil analisis regresi

linear berganda pada table 9 dapat diperoleh
persamaan regresi: Y = -2.792 + 0.113 +
0.184 + 0.396 . Berdasarkan hasil analisis
regresi dapat diketahui bahwa variabel
segmentasi, targeting, dan  positioning
memiliki pengaruh terhadap minat beli ulang.

C. Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Pawrmal P P et of Ragieason Srandaatsed Resiaie

Dapansent Variabie Minst Bl (V)

Capactad Cum Prob

Gambar 8 P-P Plot Uji Normalitas
Sumber: Data SPSS 25
Data  menyebar  mengikuti  atau
mendekati garis horizontal, hal ini dapat
disimpulkan bahwa nilai residual yang
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terdapat pada variabel penelitian berdistribusi
dengan normal.
Tabel 10. Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Test Statistas 0

a. Test dimribution is Notma
b. Caleulated from detn

Sumber: Data SPSS 25
Pada bagian Kolmogorov-smirnov nilai
sig sebesar 0,065. Jadi dapat disimpulkan
bahwa data berdistribusi normal karena lebih
dari nilai signifikansi 0,05.

Uji Multikolinearitas
Tabel 11. Uji Multikolinearitas

Coctlicbenin”

Sumber: Data SPSS 25
Dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi
gejala multikolinearitas karena nilai semua
toleransi variable bebas (X1,X2,X3) lebih dari
0,100 dan nili VIF semua variable bebas
(X1,X2,X3) kurang dari 10.

Uji Heteroskedastisitas

Scarterpiot
Dapandent Vriabie Mingt Bd V)

Magreramn Shdertaed Menstus
’
s’

Regresvon Sandedzed Predeted Vale

Gambar 2. Scatter-Plotss Uji Heteroskedastisitas
Sumber: Data SPSS 25

Dapat disimpulkan bahwa tidak tejadi
gejala heteroskedastisitas karena pada gambar
scatter-plotss tidak ada pola yang jelas
(bergelombang, melebar kemudian
menyempit) serta titik-titik menyebar di atas
dan dibawah angka 0 pada sumbu Y.
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Uji T (Uji Parsial)
Tabel 12 Uji t

Coclfiicienty”

Sumber: Data SPSS 25
Pengujian Hipotesis pertama (H1)

Pada tabel diatas, nilai sig varibel X1
terhadap Y adalah sebesar 0,087 > 0,05 dan
nilai t hitung 1,731< t tabel 1,988, sehingga
disimpulkan bahwa H2 ditolak sehingga
secara parsial variabel segmentasi (X1) tidak
berpengaruh terhadap variabel minat beli
ulang (). Berdasarkan uji t, dari segi
segmentasi geografis berdasarkan wilayah,
segmentasi demografi berdasarkan umur dan
ukuran kemasan, dan segmentasi psikografis
berdasarkan gaya hidup dan kebiasaan
konsumen tidak mempengaruhi minat beli
ulang konsumen terhadap produk beras merah
KWT Kasih Ibu.

Pengujian Hipotesis kedua (H2)

Nilai sig varibel X2 terhadap Y vyaitu
sebesar 0,004< 0,05 dan nilai t hitung 2,790 >
t tabel 1,988, sehingga disimpulkan bahwa H2
diterima sehingga secara parsial variabel
segmentasi  (X1) berpengaruh terhadap
variabel minat beli ulang (). Berdasarkan uji
t, dari segi targeting produk beras merah
KWT Kasih Ibu mempunyai pengaruh
terhadap minat beli ulang konsumen karena
produk memilki cita rasa yang enak, harga
sesuai kualitas dan kemasan produk yang
bagus.

Pengujian Hipotesis ketiga (H3)

Nilai sig varibel X3 terhadap Y vyaitu
sebesar 0,000< 0,05 dan nilai t hitung 7,032>
t tabel 1,988, sehingga disimpulkan bahwa H3
diterima sehingga secara parsial variabel
segmentasi  (X3) berpengaruh  terhadap
variabel minat beli ulang (). Berdasarkan uji
t, dari segi positioning bisa diposisikan
sebagai strategi produk beras merah yang
menarik  dari  segi  atribut  produk,
kualitas/harga, manfaat, pemakaian, dan
pesaing.

MEI 2022

ISSN Cetak : 2087-3484
ISSN Online : 2460-8947

Uji F (Uji Simultan)
Tabel 13 Uji F

ANOVA!

g | X33, Targeteyg (X0 Sepmerand (X

Sumber: Data SPSS 25

Pengujian  Hipotesis  keempat
Berdasarkan tabel 5 diketahui nilai
signifikansi pengaruh Variabel dependen (
X1, X2, dan X3) secara simultan/bersama-
sama terhadap variabel Y adalah sebesar
0,000 < 0,05 dan nilai F hitung 35,936 > F
tabel 2,70 sehingga dapat disimpulkan bahwa
H4 diterima yang artinya secara simultan
variabel segmentasi (X1), targeting (X2), dan
positioning (X3) secara bersama-
sama/simultan berpengaruh terhadap variabel
minat beli ().
Uji Koefisien Determinasi ()

(H4)

Tabel 14 Uji Koefisien Determinasi ()

Model Summary”

Mode

| 127 529 514 318

a. Predictors: (Constant), Positioning (X3), Targeting (X2), Segmentasi (X1)

b. Dependent Varable: Misst Beli(Y)

Sumber: Data SPSS 25

Berdasarkan tabel model summary di
atas diketahui nilai R Square sebesar 0,529,
hal ini berarti 52,9% variabel X1, X2, dan X3
secara simultan berpengaruh terhadap variabel
Y sedangkan 47,1% dipengaruhi oleh faktor
lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini.

3. Strategi peningkatan penjualan Beras
Merah KWT Kasih Ibu

Segmenting

Pada dasarnya sifat dan karakteristik
setiap pasar itu berbeda. Oleh sebab itu,
produsen beras merah KWT Kasih Ibu akan
kesulitan memasarkan produknya jika tidak
melakukan segmentasi pasar dengan cara
mengelompokkan  pasar yang sifatnya
heterogen ke dalam pasar yang sifatnya
homogen. Pada pelaksaananya, produsen
beras merah KWT Kasih Ibu harus bisa
menentukan pasar yang benar-benar perluang
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untuk produk yang dijual, sehingga kebutuhan
terhadap beras merah bisa terpenuhi dan pada
akhirnya kegiatan pemasaran beras merah
KWT Kkasih ibu bisa berjalan dengan efektif
dan efisien. Sehingga strategi penjulan yang
bisa dilaksanakan yaitu :
a.  Segmentasi Geografis

KWT Kasih ibu memilih Kecamatan
Guluk-Guluk, Ganding, Lenteng, Batuan, dan
Kota untuk memasarkan produknya. Namun
untuk outlet sendiri jumlahnya masih sedikit
di setiap Kecamatan. Oleh sebab itu, KWT
Kasih ibu perlu memperluas jaringan mitra
bisnisnya seperti sehingga konsumen tidak
kesulitan dalam membeli beras merah KWT
Kasih Ibu.
b.  Segmentasi Demografis

Pada segmentasi ini, umur konsumen
yang dituju sudah cukup mampu membeli dan
mengkonsumsi produk beras merah KWT
Kasih lbu. Pada karakteristik pendidikan,
produsen sudah tepat dalam menargetkan
SMA dan S1. Sedangkan untuk karakteristik
pekerjaan dan penghasilan, produsen telah

tepat menetapkan segmen pasar dengan
tingkat perekonomian bawah ke atas.
c.  Segmentasi Psikografis

Pada segmentasi psikografis, KWT

Kasih ibu cenderung mengarah pada gaya
hidup yang mana konsumen yang mempunyai
pola hidup dan kebiasaan yang sehat.

Targetting

Dalam menentukan strategi target pasar,
KWT Kasih Ibu perlu menggunakan strategi
penetapan sasaran segmen majemuk
(multisegment targeting strategy) . Strategi ini
merupakan strategi penetapan sasaran segmen
majemuk adalah sebuah strategi yang memilih
dua atau lebih segmen pasar yang didefinisikan
dengan baik dan mengembangkan bauran
pemasaran yang berbeda untuk setiap segmen
pasar tersebut. Adapun yang menjadi target
pasar dari KWT Kasih Ibu adalah masyarakat
dengan tingkat perekonomian dari bawah ke atas
menengah seperti Ibu Rumah tangga, Pegawai
Negeri Sipil (PNS), Pengusaha.

Positioning
Keberhasilan positioning sangat
ditentukan  oleh  kemampuan  sebuah

perusahaan untuk mendeferensiasikan atau
memberi nilai superior kepada Konsumen.
Nilai superior dibentuk dari beberapa
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variabel. KWT Kasih Ibu perlu melakukan
strategi positioning sebagai berikut:
a.  Positioning menurut harga dan kualitas.
Beberapa strategi positioning yang bisa
dilakukan KWT Kasih Ibu meningkatkan
atribut yang menjadi keunggulan produk.
Produk beras merah KWT Kasih ibu
mempunyai keunggulan dalam hal cita rasa,
ukuran dan harga yang bisa dijangkau.
Atribut-atribut produk tersebut sebaiknya
dipertahankan dan ditingkatkan dengan cara
salah satunya yaitu diversifikasi olahan beras
merah seperti tepung beras merah dengan
tujuan meningkatkan nilai tambah. Hal ini
dilakukan agar KWT Kasih ibu bisa bersaing
dengan kompetitor beras merah lainnya.
Selain  itu, KWT Kasih lbu perlu
meningkatkan kemasan produk seperti adanya
logo halal dan terdaftar di Badan Pengawas
Obat dan Makanan (BPOM) Republik
Indonesia (RI). Hal ini dilakukan agar
konsumen bisa merasa aman dan lebih yakin
lagi untuk membeli dan mengkonsumsi beras
merah yang dihasilkan oleh KWT Kasih Ibu.

b.  Media Positioning
Untuk mencapai target penjulalan, salah
satu cara yang perlu dilakukan adalah
menlngkatkan promosi penjualan seperti :
* Menggunakan Internet Marketing
KWT Kasih Ibu perlu memenfaatkan
kecanggihan teknologi dalam
meningkatakan penjualan produknya
seperti melakukan promosi di media-
media social seperti blog, facebook,

instagram, whatsApp dan lain-lain.
.0

Menqgunakan Media cetak (Surat Kabar,
Majalah, Brosur)

Selain menngunaka media social, KWT
Kasih Ibu juga perlu Menggunakan
Media cetak untuk kegiatan promosinya

L)

L)

Memberikan diskon harga dalam
pembelian jumlah tertentu.

KWT Kasih Ibu bisa memberikan
diskon harga pada pembelian jumlah
kemasan beras merah  sehingga
konsumen bisa lebih tertarik untuk
membeli beras merah produksi KWT
Kasih Ibu.

Mengikuti kegiatan pameran

KWT Kasih Ibu juga perlu melakukan
promosi dengan cara mengikuti
pameran atau bazar yang
diselenggarakan oleh instansi/lembaga

>

J
*
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terkait sehingga produk beras merah

yang dihasilkan bisa lebih dikenal
masyarakat.
Kesimpulan
1.  Berdasarkan hasil penelitian pada 100
orang responden, diketahui sebagian
besar komsumen adalah konsumen

dengan rata-rata usia 41-45 tahun yang
berjenis kelamin wanita dan memiliki
profesi sebagai ibu rumah tangga.
Pendidkan terakhir konsumen mayoritas
berada di tingkat SMA. Pendapatan
responden perbulan, mayoritas
responden dengan pendapatan sebesar
Rp 1.500.000,00 - Rp 2.500.000,00
perbulan.

2. Berdasarkan hasil Analisis Regresi
Linear Berganda SPSS versi 25 secara
simultan segmentasi, targeting, dan
positioning berpengaruh terhadap minat
beli ulang. Sedangkan secara parsial
segmentasi tidak berpengaruh terhadap
variabel minat beli ulang.

3. Strategi peningkatan penjualan Beras
Merah KWT Kasih Ibu yang dirumuskan
yaitu meningkatkan atribut produk
(kemasan, diversifikasi produk, mutu);
meningkatan promosi penjualan (media
cetak, media social, pameran) dan
memperluas  jaringan mitra  bisnis
(peningkatan jumlah outlet).

Saran

1. Agar meningkatkan target penjualan,
maka peneliti menyarankan agar KWT
Kasih ibu bisa memperluas target pasar
yang dituju.

2. Untuk mencapai target penjulan maka
KWT Kasih Ibu perlu meningkatakan
promosi dan meningkatkan atribu
produk serta memperluas outlet/ toko
dengan mencari mitra bisnis.

3. Untuk penelitian selanjutnya, peneliti
menyarankan agar peneliti selanjutnya
bisa memilih produsen beras merah yang
berbeda tetapi tetap menggunakan
analisis segmentation, targeting,
positioning sehingga bisa dijadikan
perbandingan antara perusahaan/
produsen beras merah yang berbeda.
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