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RINGKASAN 

SITI NUR DIYANA (2060118100014) Strategi Pemasaran Bubuk Beras Hitam Organik 
pada Usaha Mikro Rumah Sehat di Kabupaten Tulungagung, di bawah bimbingan 
Dr. Ir. Yuniar Hajar Prasekti, M.MA dan Mufida Diah Lestari, S.P., M.Agr 

Strategi pemasaran merupakan sebuah usaha dimana dapat menentukan 
target pasar maupun memberikan kepuasan kepada konsumen dengan cara 
membangun markerting dari produk, harga, distribusi, promosi serta orang. Pada 
suatu usaha tentunya membutuhkan serangkaian strategi pemasaran, salah 
satunya adalah usaha olahan dari hasil pertanian. Para usaha mikro banyak 
memanfaatkan hasil pertanian menjadi suatu olahan instan yang diminati oleh 
masyrakat. Salah satu olahan hasil pertanian adalah bubuk beras hitam organik. 
Bubuk beras hitam organik berasal dari beras hitam organik yang diolah dengan 
melalui proses sangrai. Bubuk beras hitam organik memiliki daya tarik karena 
terdapat kandungan antioksidan yang dapat bermanfaat untuk kesehatan. 

Penelitian ini dilakukan bertujuan untuk mengidentifikasi faktor internal dan 
faktor eksternal serta merumuskan alternatif strategi pemasaran bubuk beras 
hitam organik yang dilakukan pada usaha mikro Rumah Sehat di Kabupaten 
Tulungagung. Pengambilan sampel pada penelitian dilakukan dengan 
menentukan informan kunci yang merupakan pemilik usaha. Data diperoleh 
dengan wawancara dan kuesioner. Selanjutnya data dianalisis dengan 
menggunakan analisis SWOT untuk mengetahui faktor internal (kekuatan dan 
kelemahan) dan faktor eksternal (peluang dan ancaman). Setelah dilakukan 
pembobotan diperoleh skor untuk menentukan posisi strategi menggunakan 
matriks grand strategy dan dilanjutkan menganalisis strategi alternatif 
menggunakan perhitungan QSPM (Quantitative Strategy Planning Matrices). 

Hasil penelitian yang dilakukan menunjukkan bahwa faktor internal dalam 
usaha mikro Rumah Sehat adalah memaksimalkan indikator yaitu 
mempertahankan kualitas produk seperti manfaat dan ciri khas serta 
mengusahakan label yang belum dimiliki agar jangkauan pemasaran lebih terbuka 
luas.  Faktor eksternal yang terdapat pada usaha mikro Rumah Sehat adalah 
memaksimalkan kegiatan promosi untuk mempertahankan konsumen dalam 
melakukan repeat order serta memaksimalkan pelayanan konsumen pada 
jangkauan pasar yang luas. Posisi strategi pemasaran yang digunakan dalam 
usaha mikro Rumah Sehat  menggunakan S-O (Strength and Opportunities), yaitu 

dengan meningkatkan kualitas dan mempertahankan ciri khas untuk membuat 
konsumen melakukan repeat order bubuk beras hitam organik, memperluas 

jaringan pasar dengan memanfaatkan kemajuan teknologi informasi dalam 
mempromosikan bubuk beras hitam organik, serta mempertahankan reseller 
dalam meningkatkan pelanyanan konsumen dengan fast respon (merespon cepat) 
maupun menggunakan bahasa yang baik. Alternatif strategi dapat dilihat dari nilai 
total TAS tertinggi yaitu pada strategi I dengan mempertahankan kualitas baik 
manfaat maupun ciri khas bubuk beras hitam organik dalam menarik konsumen 
untuk melakukan repeat order (membeli kembali). 

 
Kata kunci : strategi pemasaran, bubuk beras hitam organik, SWOT 
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SUMMARY 

SITI NUR DIYANA (2060118100014) Marketing Strategy of Organic Black Rice Powder 

at Rumah Sehat Micro Business in Tulungagung Regency, under the guidance of Dr. 

Ir. Yuniar Hajar Prasekti, M.MA and Mufida Diah Lestari, S.P., M.Agr.  

Marketing strategy is an effort which can determine the target market and 
provide satisfaction to consumers by building markerting from products, prices, 
distribution, promotion and people. A business certainly requires a series of 
marketing strategies, one of which is a processed business from agricultural 
products. Many micro businesses utilize agricultural products into instant 
preparations that are in demand by the community. One of the processed 
agricultural products is organic black rice powder. Organic black rice powder 
comes from organic black rice which is processed through the roasting process. 
Organic black rice powder has an appeal because it contains antioxidants that can 
be beneficial for health.  

This research was conducted to identify internal factors and external factors 
and formulate alternative marketing strategies for organic black rice powder carried 
out at Rumah Sehat microbusiness in Tulungagung Regency. Sampling in the 
study was carried out by determining key informants who are business owners. 
Data were obtained by interviews and questionnaires. Furthermore, the data were 
analyzed using SWOT analysis to determine internal factors (strengths and 
weaknesses) and external factors (opportunities and threats). After weighting, a 
score was obtained to determine the strategic position using a grand strategy 
matrix and continued to analyze alternative strategies using QSPM (Quantitative 
Strategy Planning Matrices) calculations. 

The results of the research conducted show that the internal factors in the 
Rumah Sehat micro business are maximizing indicators, namely maintaining 
product quality such as benefits and characteristics and working on labels that are 
not yet owned so that the marketing range is more widely open. The external 
factors found in the Rumah Sehat micro business are maximizing promotional 
activities to retain consumers in making repeat orders and maximizing customer 
service in a wide market reach. The position of the marketing strategy used in 
Rumah Sehat microbusiness uses S-O (Strength and Opportunities), namely by 
improving quality and maintaining characteristics to make consumers repeat 
orders for organic black rice powder, expanding market networks by utilizing 
advances in information technology in promoting organic black rice powder, and 
maintaining resellers in improving consumer service by responding quickly and 
using good language. Alternative strategies can be seen from the highest total TAS 
value, namely in strategy I by maintaining the quality of both the benefits and 
characteristics of organic black rice powder in attracting consumers to repeat 
orders (buy back).  

 
 

Keywords: marketing strategy, organic black rice powder, SWOT 
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