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Berserat. 
Tim pembimbing: 
1. M. Indah Epriliati, S.TP., M.Si., Ph.D  
2    Dr. Paini Sri Widyawati S.Si., M.Si 
 

ABSTRAK 
 

Pemasaran merupakan salah satu cara agar produsen dapat 
memperoleh laba dengan menjual barang maupun jasa. Strategi pemasaran 
merupakan strategi pengembangan proses orientasi pasar, yang terlibat 
dalam lingkungan bisnis yang berubah dan kebutuhan untuk mencapai 
tingkat kepuasan konsumen. Beberapa strategi pemasaran yang biasa 
digunakan adalah segmentasi pasar, promosi, keunggulan bersaing, dll. 
Barang atau jasa yang paling banyak  dipasarkan adalah produk makanan, 
salah satunya kerupuk udang berserat. Alasan pemilihan produk tersebut 
adalah dapat menjadi alternatif untuk memenuhi kebutuhan serat dalam 
tubuh. Kerupuk udang berserat ini telah dipasarkan di warung makan soto 
daging spesial tulang iga yang berada di daerah Gatotan, Surabaya. Produk 
dititipkan ke warung makan agar konsumen dapat membeli secara langsung. 
Adapun strategi yang dilakukan agar konsumen mau membeli kerupuk 
udang berserat adalah dengan penjualan langsung. Simulasi dilakukan untuk 
skala lebih besar berdasarkan praktek penjualan tersebut meliputi pemilihan 
pasar yang dituju, strategi promosi (pemberian tester), memberikan 
kemasan berlabel, strategi iklan. Strategi yang paling efektif pada saat 
produsen menjual produk di warung makan adalah strategi keunggulan 
bersaing karena banyak konsumen yang mengetahui manfaat serat bagi 
tubuh. Strategi promosi tidak dapat diaplikasikan karena membutuhkan 
biaya lebih besar dari strategi pemasaran lainnya. Strategi promosi 
diaplikasikan berdasarkan jumlah produk yang terjual yaitu peluang 
penjualan produk harus lebih besar dari biaya yang digunakan untuk strategi 
promosi. 
   

Kata kunci: Strategi pemasaran, kerupuk udang berserat. 
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Oscar Widjaya, NRP 6103009137. Marketing Strategy of Fiber Shrimp 
Cracker. 
Advisory Team: 
1. M. Indah Epriliati, S.TP., M.Si., Ph.D. 
2. Dr. Paini Sri Widyawati S.Si., M.Si 
 

ABSTRACT 
 Marketing facilitates producers to make profits through trading or 
giving services. The marketing strategy is a strategy to develop market 
areas, which involves changes of business environment and customer 
satisfaction achievement. Several marketing strategies which are commonly 
applied are market segmentation, promotion, competitive advantage, etc. 
One of food products that are popularly marketed in Indonesia is fibrous 
shrimp cracker. This is because the fibrous shrimp cracker is an alternative 
to meet fiber intakes. The fibrous shrimp crackers have been marketed in a 
food street stall selling a special rib meat soup which is located in Gatotan, 
Surabaya. Producer can collaborate with the owner of food street stall 
whose consumers can buy directly as regular costumers. The strategy is 
direct sales. Simulations were carried out for a larger scale of marketing 
based on selling practices including the selection of the target market, 
promotional strategies (giving a product tester), providing labeled 
packaging, and advertising strategies. The most effective marketing strategy 
when producers selling fibrous shrimp crackers at food street stall is 
competitive advantage strategy because many consumers are aware of the 
roles of fibers for human health. Sometime promotional strategies cannot be 
applied because it is more expensive than other marketing strategies. The 
application of promotional strategy depends on the numbers of products 
sold i.e. the opportunity of selling product must be higher than cost of 
promotional strategy implementation. 
 

Keywords: Marketing strategy, fibrous shrimp crackers. 
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