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Abstract

Home industry is a business unit/company on a small scale engaged in certain industrial fields.
The tempe alkhalif chip industry is a type of processed tempeh snack which has a wide variety
of flavors, one of which has the characteristics of the local wisdom of North Sumatra. Alkhalif
Tempe Chips Business Development has a strategy hi is efforts, which are known as sovenirs
typical of north sumatra. Even in the development of alkhalif tempe chips that has penetrated
to enter global markets such as America, Singapore, Korea, Japan, Hongkong, Dutch and
Malaysia. The purpose of this research is to find out what are the strategies for developing the
Alkhalif tempeh home industry home industry so that it can enter the global market. The study
used qualitative methods by conducting direct interviews and documentation of the Alkhalif
Deli Serdang Tempe Chips Home Industry. The results of the strategic research carried out in
the development of the Alkhalif tempeh chip home industry which only employs 3 employees,
have now succeeded in entering the global market even though it is said that it is still a small
export that has not been carried out optimally like other large exporters.
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1. PENDAHULUAN

Keberhasilan UKM di Indonesia sangat dipengaruhi oleh sumber daya manusia yang
berdampak pada isu lingkungan dan menjadi senjata untuk memenangkan persaingan pangsa
pasar saat ini dengan fokus pada isu yang kini mengarah pada industri hijau(Thoibah et al.,
2022). Pengembangan UMKM menjadi sangat strategis dalam menggerakkan perekonomian
nasional, Mengingat usahanya mencakup hampir semua industri, maka kontribusi UKM
terhadap peningkatan pendapatan masyarakat berpenghasilan rendah sangat tinggi. UKM
memiliki  potensi yang sangat besar untuk mengurangi pengangguran dan
kemiskinan (Nasution et al., 2017). Pengembangan usaha kecil sebagai basis ekonomi
merupakan salah satu langkah yang harus dilakukan untuk meningkatkan perekonomian
masyarakat dan langkah konkrit harus dilakukan (Fadilah et al., 2021). Perkembangan industri
dalam negeri tentu akan mempengaruhi perekonomian, dan lapangan kerja akan meningkat,
pengangguran akan turun, dan taraf hidup masyarakat akan meningkat (Prasetyo & Hariyanto,
2018).

Secara umum, bisnis adalah seorang pemilik tunggal terorganisir yang memproduksi dan
menjual barang dan jasa untuk mendapatkan keuntungan guna memenuhi kebutuhan
masyarakat. Islam mewajibkan setiap muslim untuk memperoleh berbagai cara dan sarana
untuk mencari nafkah atau penghasilan (Reza et al., 2020). Islam selalu menganjurkan
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umatnya untuk bekerja keras dan mengemis dilarang. Salah satu bentuk usaha untuk
memperoleh keuntungan dan kemakmuran adalah perdagangan atau bisnis (Imroatus Sholiha,
2019). Al-Quran sebagai pedoman hidup manusia banyak mengandung yang memotivasi
manusia untuk bekerja keras sesuai dengan ayat-ayat QS Quran. Al-Jumu'ah ayat 10 yang
berbunyi sebagai berikut: ‘ o ) o o
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Artinya : Apabila Telah ditunaikan shalat, Maka bertebaranlah kamu di muka bumi; dan
carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak supaya kamu beruntung”.

Ayat di atas mengisyaratkan bahwa manusia ditakdirkan untuk berbisnis demi mencapai
tujuan hidup. Namun, tujuan utamanya bukan hanya materi atau kekayaan, tetapi
keseimbangan antara materi dan spiritual. Kegiatan kewirausahaan merupakan cabang
kehidupan ekonomi untuk pemenuhan kebutuhan individu, baik berupa produksi, konsumsi
maupun distribusi, dengan mencari keuntungan. Bisnis yang diperbolehkan dalam Islam
adalah bisnis yang menghasilkan pendapatan yang halal dan diberkahi (Kasus Jorong Koto
Agung et al., 2021).

Salah satu bisnis home industry yang sedang berkembang ialah “KERIPIK TEMPE
ALKHALIF” yang berada di kawasan Deli Serdang. Produk Keripik Tempe Alkhalif ini sudah
beroperasi sejak tahun 2017 dan diberi nama Alkhalif. dikarenakan Alkhalif adalah nama
anaknya sendiri, yang berarti kesuksesan. Keripik tempe merupakan makanan yang terbuat dari
tempe yang diiris tipis kemudian digoreng dengan tepung bumbu. Keripik tempe ini merupakan
suatu produk yang lumayan banyak diminati oleh berbagai kalangan. Setiap produk pastilah
memiliki ciri khas dan dibuat sekreatif mungkin, sama seperti yang dilakukan Ibu Sri
Kurniawati (Owner Keripik Tempe Alkhalif) beliau menciptakan keripik tempe dengan variasi
agar para konsumen tidak akan bosan. Maka dari itu, Ibu Sri Kurniawati menciptakan kembali
suatu varian rasa agar menjaga pelanggan tidak pindah ke tempat lain. Hal tersebut tentu
menjadi suatu hal yang memang harus dilalkukan oleh Ibu Sri Kurniawati agar menjaga nama
dari usaha yang dibuat supaya bisa bersaing dipasaran. Adapun inovasi varian rasa yang
terdapat di tempe Alkhalif sangat variatif seperti rasa Original, Rawit aroma daun jeruk, Coklat,
Balado pedas manis, Rumput laut dan salah satu rasa ciri khas kearifan lokal Sumatera Utara
dengan rasa Andaliman. Rasa Andaliman adalah rasa yang dikenal dengan Dekke Na Niarsik
(ikan Arsik) yaitu rasa yang khas dengan rasa asin, asam dan pedas. Varian rasa ini merupakan
suatu jenis makanan ciri khas tradisonal Sumatera Utara yang dikenal dengan makanan suku
Batak yang disebut ikan arsik. Menurut filosofi adat Batak, ikan arsik merupakan dekke sitio-
tio dan dekke simudur-undur yang melambangkan kemurnian hidup dan panjang umur. Dengan
adanya inovasi rasa yang beragam salah satunya rasa kearifan lokal pada keripik tempe
Alkhalif ini menjadikan sesuatu rasa yang unik dibandingkan dengan keripik tempe lainya.
Penciptaan varian rasa yang baru ini, tidak lain juga sebagai salah satu bentuk perlawanan
usaha yang dilakukan pada masa perkembangan pada sektor ekonomi terkhusus di Indonesia
serta bentuk pertahanan dalam persaingan ekonomi.

Setiap perusahaan lokal (rumahan) pasti memiliki keinginan dalam meningkatkan ekspansi
dan perkembangan perusahaan ke arah lebih luas harus mementingkan pengunggulan visi
sekaligus misi dalam memenuhi kebutuhan dan permintaan dari konsumen skala global. Pasar
global dipahami sebagai pemasaran yang menerima adanya persamaan pasar dunia yang
kompleks (geosentris) yang menggabungkan upaya pemasaran domestik, asing, dan
internasional. (Utomo & Shaleh, 2017). Berbagai inovasi serta kesinambungan teknologi harus
dikembangkan sehingga dapat diterima oleh masyarakat atau konsumen mancanegara. Saat ini
pemerintah Indonesia sangat mendukung adanya perusahaan lokal maupun home industry yang
menembus pasar global(Suhairi, 2023). Apalagi tempe merupakan makanan tradisional
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Indonesia. Tempe itu sendiri tidak hanya diolah menjadi keripik sebagai cemilan namun
sekaligus melestarikan makanan khas indonesia juga akan memperkenalkannya ke pasar global.

Pengembangan home industry Keripik Tempe Alkhalif adalah salah satu tujuan untuk
meningkatkan perekonomian pelaku usaha. Setiap pelaku usaha memiliki strategi dalam
mengembangkan usahanya. Strategi adalah alat untuk mencapai tujuan. Istilah strategi erat
kaitannya dengan suatu rencana untuk mencapai tujuan yang luas di masa yang akan
datang. Strategi memberikan arah umum yang baik yang telah ditempuh lembaga/organisasi
untuk mencapai tujuannya (Viantika et al., 2021). Strategi merupakan model karena strategi
masih berupa perencanaan awal yang belum dilaksanakan (Bakhri et al., 2019). Di dalam
pengembangan home industry, strategi sangat penting untuk mengetahui bagaimana bisa usaha
home industry keripik tempe alkhalif yang hanya memperkerjakan 3 karyawan saja bisa
mencapai pasar global ? bagaimana dengan strategi pasarnya ? strategi produknya ? dan juga
dengan strategi modalnya untuk bisa memasuki pasar global. di dalam strategi juga
memerlukan pengunaan porter’s five forces. Untuk mengetahui bagaimana strategi
pengembangan produk dalam persaingan bisnis pasar. . Persaingan dalam dunia bisnis
menuntut setiap pemasar untuk melaksanakan kegiatan pemasarannya. Lebih efektif dan
efisien (Andri Soemitra, 2022). Dengan adanya sebuah strategi yang diterapkan, pelaku usaha
jadi lebih memudahkan mereka untuk mengembangkan dan memajukan usahanya apabila di
lihat dari segi jangka waktu yang panjang.

Home industry ini dapat digolongkan kedalam industri skala kecil yaitu satu unit usaha
yang memperkerjakan 1-19 orang saja (Ekonomi et al., 2024). Home industry lebih mengarah
pada usaha rumahan yang minim pekerjanya yang tidak banyak. Yang hanya mampu
meningkatkan ekonomi keluarga (Bakhri et al., 2019). sebagian besar pemilik home
industriadalah masyarakat menengah ke bawah yang tidak mempunyai modal serta aset untuk
mendapatkan bantuan dari bank, sehingga system pemodalan adalah mandiri/swa-dana (Agiet
Mutiara Rengganis et al., 2022). Usaha produk halal yang dilakukan lbu Sri Kurniawati
seorang singel parents berhasil mengelola tempe menjadi keripik yang gurih yang diminati oleh
banyak orang. Dari hasil wawancara, beliau mengatakan bahwasanya beliau mempunyai 3
karyawan wanita yang bekerja denganya mengelola tempe menjadi cemilan yang kekinian.
Berawal dari hobi membuat cemilan Ibu Sri Kurniawati mampu membantu perekonomian
keluarga dan mampu membantu penghasilan pekerja karyawannya. Salah satu pekerja wanita
mengatakan bahwa beliau sangat terbantu ekonomi keluarganya dengan bekerja di keripik
tempe Alkhalif dengan pendapatan kisaran 1,2 juta sampai 1,5 juta dalam sebulan. Keripik
yang diolah Ibu Sri Kurniawati dalam sehari dapat mengelola 15 kilogram hingga 20 kilogram,
tergantung dari jumlah permintaan para pembelinya. Ibu Sri Mengatakan “ produksi sesuai
banyaknya permintaan, agar produk tetap fresh,” tuturnya. Dalam sebulan Ibu Sri mendapat
keuntungan dari usaha kripik tempe miliknya sebesar Rp. 10 juta s/d Rp 15 juta. Pertahunnya
bisa mendapatkan Rp.120 juta bahkan lebih. Bahkan pengembangan keripik tempe yang diolah
oleh Ibu Sri Kurniawati telah diminati hingga ke mancanegara sebagai oleh- oleh khas
Sumatera Utara seperti Amerika, Singapura, Korea, Jepang, Belanda, Malasyia dan Hongkong.
Berikut tabel pendapatan usaha rumahan Keripik Tempe Alkhalif:
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Tabel Pendapatan 2020

Sumatera Utara Rp. 111.000.000
Global ( Amerika, Jepang,Korea, Singapura, | Rp. 10.000.000
Malasyia)
Total keseluruhan Rp. 121.000.000
Tabel pendapatan 2021
Sumatera Utara Rp. 135.000.000
Global ( Hongkong) Rp. 500.000
Total keseluruhan Rp. 135.500.000
Tabel pendapatan 2022
Sumatera Utara Rp. 173.000.000
Global ( Belanda, Inggris) Rp. 1.000.000
Total keseluruhan Rp. 174.000.000

Tabel di atas menunjukkan pendapatan usaha home industry Keripik Tempe Alkhalif dari
tiap tahun meningkat secara signifikan. Namun di dalam pengembangan home industry juga
mengalami hambatan. Kurangnya modal membuat lbu Sri mengalami kendala dalam
pengembangan usahanya seperti pembuatan label BPOM, apalagi cemilan kripik tempe ini
menembus pasar global label BPOM pastilah menjadi hal yang penting agar konsumen merasa
aman terhadap produk makanan. Dalam usaha home industry pembuatan kripik tempe ini juga
masih menggunakan teknologi yang cukup sederhana, sehingga pembuatannya juga tidak bisa
secepat kilat karena masih menggunakan tenaga manusia dalam mengolahnya.

Untuk memperkenalkan Kripik Tempe Alkhalif diperlukan juga media digital agar
masyarakat yang luar daerah maupun luar negeri bisa merasakan kripik tempe ini. Kurangnya
kerja sama dengan pihak ekspedisi menjadikan ongkos kirim menjadi lebih mahal dari suatu
produk, hal ini juga salah satu alasan masyarakat enggan untuk memesannya. Berdasarkan
uraian tersebut peneliti tertarik untuk membahas lebih dalam mengenai usaha keripik tempe
tersebut dengan judul penelitian “ Strategi Pengembangan Usaha Home Industri Dalam
Memasuki Pasar Global (Studi Kasus Keripik Tempe Alkhalif Deli Serdang)”.

2. METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kualitatif dengan
pendekatan deskriptif. Dalam penelitian ini, penelitian deskriptif kualitatif dilakukan untuk
menggambarkan kenyataan sebenarnya ysng berhubungan dari strategi pengembangan industry
rumahan (Nurrachmawati et al., 2022).Sesuai dengan permasalahan yang menjadi fokus dalam
penelitian ini untuk mengetahui gambaran deskriptif pengembangan untuk memasuki pasar
global dari usaha industri keripik tempe Alkhalif._maka peneliti mendeskripsikan data yang
peneliti peroleh sebagai hasil penelitian teknik pengumpulan data yaitu observasi dan
wawancara pada pelaku usaha. Observasi yang dilakukan dengan cara mengamati strategi
pengembangan usaha yang diterapkan pada pengusaha kripik tempe (Sumiatin et al.,
2021).Peneliti membagi data menjadi dua kategori yaitu data primer yang merupakan data yang
diambil dari hasil wawancara dengan pemilik usaha industri pembuatan keripik tempe dan data
sekunder yaitu data yang diperoleh dari dokumen.
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Strategi Pengembangan Keripik Tempe Alkhalif Deli Serdang

Produksi produk UMKM di bidang makanan dan minuman biasanya didukung oleh
budaya masyarakat setempat yang memiliki cita rasa yang khas sehingga memiliki potensi
pemasaran yang baik untuk tujuan ekspor. Oleh karena itu, UMKM makanan dan minuman
harus mampu bersaing dengan lebih dari 90 persen produk UMKM negara lain yang
mengarahkan pasarnya ke Indonesia. Di sisi lain, makanan dan minuman UMKM Indonesia
harus memiliki cita rasa yang unik agar dapat bersaing di pasar lokal maupun ekspor.

Perkembangan bisnis ini tergantung pada keterampilan para pengusaha dan manajer
dalam bisnis mereka sehari-hari (Studi et al., 2022). Di dalam pengembangan home industri
keripik tempe alkhalif, yang di lakukan usaha dalam bentuk rumahan yang masik tergolong
kecil kini telah mampu memperkenalkan usahanya di semua kalangan masyarakat. Yang
mempunyai cita rasa inovasi yang berbeda tentunya dibandingkan dengan keripik tempe
lainnya. Keripik tempe alkhalif memiliki rasa yang ragam yang mempunyai salah satu rasa
yang unik yaitu rasa kearifan local sumatera utara yang dikenal dengan rasa Andaliman. Rasa
inilah yang menjadi rasa yang kuat yang khas di daerah Sumatera Utara.Setiap usaha tentunya
memiliki bentuk strategi untuk mengembangkan produknya untuk mengetahui jangka panjang
kedepannya. Keripik tempe alkhalif usaha bentuk rumahan yang hanya mempunyai 3
karyawan, kini penjualanya selain di Sumatera Utara, keripik tempe alkhalif telah berhasil
memasuki beberapa pasar global di antaranya seperti Amerika, Singapura, Malasyia,
Belanda,Jepang, Korea, dan Hongkong. Untuk memasuki ke pasar global tentunya keripik
tempe alkhalif memerlukan strategi terhadap pengembanganya yang terdiri dari 3 aspek yaitu :

a. Staregi pengembangan pasar

Di dalam strategi pengembangan pasar owner keripik tempe alkhalif lebih menambah
konten iklan seperti promosi produknya dari media social, pameran, bazar, dan
ketempat supermarket. Dan pemilik owner kripik tempe alkhalif (Ibu sri) mengikuti
beberapa seminar dalam pengembangannya ekspor ke luar negeri. karena ini
menjadikan peluang bagi beliau untuk memasarkan produknya hingga ke mancanegara
dan dapat dikenal orang keripik tempe alkhalif secara luas. Dengan mengikuti pelatihan
seperti seminar menjadikan paham tengtang adanya daya saing dalam ekspor dan impor.
Pelatihan tata cara ekspor terpadu ini dilakukan guna membantu para calon eksportir
baru yang ingin mengembangkan pengetahuannya di bidang ekspor-impor. dan juga
sebagai jawaban atas permasalahan era perdagangan bebas yang membutuhkan peran
para pengusaha khususnya yang mencari pasar ekspor, baik perorangan, UKM maupun
pengusaha yang ingin memasarkan produknya ke luar negeri. Dengan ini, juga dapat
membantu pemerintah untuk meningkatkan penerimaan devisa negara (Sakti et al.,
2023). Dan juga di dalam pengembangan pasar ibu sri sering mengikuti pameran, itu
berupa pameran dari pemerintah ke luar kota. dimana tamu para undanganya dari orang
luar negeri sehingga beliau bisa memamerkan produk halal keripik tempe alkhalif ke
mereka. Kemudian keripik tempe alkhalif memasarkan produknya dari internet media
social seperti shoopee, marketplace, dan istagram yang menjadikan peluang bagi
keripik tempe alkhalif untuk mencari pembeli dari luar negeri.

b. Strategi pengembangan produk
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Strategi pengembangan produk juga membutuhkan perubahan produk. Keripik tempe
alkhalif menciptakan inovasi produk halal yang baru dari olahan tempe. Tingginya
permintaan produk Halal baik di pasar dalam negeri maupun luar negeri tidak terlepas
dari dukungan pemerintah Indonesia. Contohnya adalah sertifikasi produk halal (Aang
Yusril M, 2020). Keripik tempe alkhalif membuat rasa yang unik serta peckaging yang
unik sehingga menjadi daya tarik pembeli untuk mencobanya bahkan sampai orang luar
negeri juga yang ingin merasai produk keripik tempe alkhalif sebagai oleh-oleh
Sumatera Utara. Kelebihan yang telah dirasakan oleh konsumen adalah mengenai
kualitas produk,kualitas rasa, serta harga yang ekonomis, Hal ini menjelaskan bahwa
produk yang berkualitas dan juga harga yang terjangkau merupakan konsep pemasaran
yang harus bisa diterapkan oleh para pengusaha. Di dalam pengembangan produk
keluar negeri dalam proses pengiriman menjadi kendala pihak ekspedisi dikarenakan
tidak adanya kerja sama dengan exspedisi lainya sehingga biaya sangat besar dalam
pengembangan untuk jalur udara. Keripik tempe alkhalif tidak menyerah dalam
memasuki pasar global, beliau tetap berusaha bagaimana caranya produknya bisa di
kenal sampai luar negri. Maka keripik tempe alkhalif berupaya menggunakan exspedisi
jalur laut untuk biaya yang tidak terlalu mahal. Walaupun ekxpedisi jalur laut bisa
mencapai 5-10 hari, tetapi produk keripik tempe alkhalif tetap aman untuk dikomsumsi
karena menggunakan plastic aluminium foil kemasan dan expayed 3 bulan yang masih
lama.

c. Strategi modal

Modal yang dilakukan owner keripik tempe alkhalif itu berupa modal sendiri yang
diputar putar. Modal awal beliau menggunakan sisa-sisa uang belanja dari modal
50.000 dengan menggunakan alat kerja yang sangat sederhana di awal, dengan
ketekunan beliau dalam melakukan usaha sendiri menjadikan usaha rumahan beliau di
kenal dengan banyak orang dengan ciri khas rasanya yang beragam. termasuk adanya
ciri khas rasa kearifan local sumatera utara yaitu rasa andaliman. Rasa inilah yang
menjadikan perbandingan dengan keripik tempe lainya.

Selain itu, ada beberapa strategi lain yang dapat diterapkan untuk pengembangan industri
produk halal. Mereka meningkatkan keterampilan sumber daya manusia yang terlatih dalam
sertifikasi dan pembuatan produk Halal, meningkatkan pendidikan dan informasi publik, serta
partisipasi pelaku usaha dalam jaringan komersial produk Halal di pasar. Rantai nilai global
atau global (Qoniah, 2022).

Strategi Lima Kekuatan Porter ( porter’s Five Focces Analycis)

Konsep Five Forces Analysis pertama kali diperkenalkan oleh Michael Porter dari
Universitas Harvard pada tahun 1979. Michael Porter juga dikenal sebagai Mr Strategi bisnis
modern. Analisis Lima Kekuatan Porter atau Porter's Five Forces Analysis adalah salah satu
analisis manajemen strategis yang paling sering digunakan (Aisyah, 2023).

Menurut Porter's Five Forces, ada lima hal yang dapat menentukan tingkat persaingan dan daya
tarik pasar industri. Merencanakan strategi menghadapi persaingan bisnis penting dilakukan
untuk mengetahui lingkungan persaingan. Dengan menggunakan analisis lima kekuatan ini, Kita
dapat memahami kekuatan posisi persaingan saat ini dan kekuatan posisi persaingan dalam
bisnis yang direncanakan dan diproyeksikan. (Hintoro & Fritz Wijaya, 2021). Berikut ini adalah
kelima kekuatan menurut porter atau lebih yang dikenal porter’s Five Focces Analycis.

1. Hambatan bagi pendatang baru
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Kekuatan ini menentukan seberapa mudah (atau sulit) untuk masuk ke industri tertentu. Jika
Industri dapat menghasilkan keuntungan besar dengan sedikit kendala, sehingga pesaing
akan segera muncul. Semakin banyak perusahaan pesaing (kompetitor) bersaing di pasar
yang sama, semakin kecil keuntungannya. Sebaliknya, semakin tinggi hambatan masuk
pasar bagi pendatang baru, semakin menguntungkan posisi perusahaan kami di area
ini. (Suryadi, 2020). Bahkan kehadiran pelaku pasar baru di industri dalam negeri semakin
memperparah persaingan yang semakin ketat antar perusahaan dalam negeri untuk
memasarkan produknya di pasar dunia. Menurut peneliti, ancaman pendatang baru di pasar
global sangat tinggi di industri keripik tempe dalam negeri karena banyak hambatan bagi
pendatang baru untuk masuk ke industri bersama dengan pesaing lain yang telah bekerja
dengan pendatang baru.

Juga dalam jangka panjang mengingat perkembangan teknologi yang semakin pesat.
Pemasaran seperti media sosial khususnya memberi peluang bagi pelaku pasar baru untuk
menaklukkan pasar. dengan banyaknya penemuan yang diciptakan (Hintoro & Fritz Wijaya,
2021). Hambatan pendatang baru termasuk kebutuhan akan sumber daya modal yang besar,
teknologi yang terus maju, merek, dan loyalitas pelanggan. Pasalnya, masuknya pelaku pasar
baru ke dalam industri dalam negeri membuat persaingan semakin Kketat, yang pada
gilirannya dapat menimbulkan kerugian keuntungan. Hal ini berkaitan dengan mudahnya
pendatang baru untuk mengikuti kontes bisnis serupa seperti keripik tempe. Faktor yang
paling menentukan didefinisikan sebagai persaingan antara pesaing dalam industri yang
sama. Sebuah perusahaan hanya dapat berhasil jika mampu mengembangkan strategi
bersaing atas para pesaingnya (Wibowo, 2019). Sebagai salah satu industry keripik tempe
alkhalif deli serdang, yang tidak hanya berfokus pada inovasi varian rasa, tetapi juga
melakukan inovasi produk terbaru yang berkualitas untuk meningkatkan daya minat pembeli
dengan harga yang sangat terjangkau. Target pasarnya adalah untuk mendongkrak usaha
para pengusaha dalam mengembangkan usaha keripik tempe yaitu Selalu memperhatikan
pengembangan merek yang tujuannya untuk mengetahui apa yang diinginkan dan diinginkan
konsumen. Varians rasam misalnya, memastikan kualitas dan harga yang terjangkau dari
segi kemasan, yang penting bagi pengusaha keripik tempe untuk menangkap minat dan
selera konsumen. (Sumiatin et al., 2021).

Daya Tawar Pemasok

Kekuatan tawar menawar yang kuat dari pemasok memberikan kesempatan kepada pemasok
untuk menjual barang dengan harga tinggi atau menjual barang inferior kepada pembeli.
Dengan demikian, keuntungan perusahaan tetap kecil, karena pembelian bahan baku
berkualitas membutuhkan biaya yang tinggi. Begitu pula sebaliknya: semakin rendah daya
tawar pemasok, semakin tinggi keuntungan perusahaan. Daya tawar pemasok tinggi ketika
hanya sedikit pemasok yang memasok bahan baku yang diinginkan. Meskipun banyak
pembeli yang ingin membelinya, namun hanya sedikit bahan baku substitusi atau pemasok
yang memonopoli bahan baku yang ada (Suryadi, 2020). Dengan hal ini, owner keripik
tempe alkhalif tergantung bahan baku harga di pasar, apabila harga bahan baku semakin
menaik di pasar, seperti minyak goreng dan kedelai, maka menaiklah harga produk. Untuk
meningkatkan daya tawarnya, pengusaha juga dapat memberikan informasi yang jelas
tentang produknya sendiri. begitu pula sebaliknya, pemasok juga memberikan informasi
kepada pengusaha tentang harga komoditas. Sehingga pengusaha dapat menentukan biaya
pengadaan berdasarkan informasi konsumen (Manimabi et al., 2018). Pengusaha dalam
melakukan strategi penjualan mampu menarik pelanggan untuk tetap membeli produknya.
Dengan membangun loyalitas pelanggan, memberikan pelayanan maksimal, menawarkan
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produk berkualitas, harga terjangkau serta kemudahan pemesanan dan pengiriman .
Sehingga pelanggan percaya kepada perusahaan dan akan tetap membeli produk Keripik
tempe alkhalif, dan dengan demikian pelanggan tidak akan beralih ke kompetitor baru
perusahaan. Dalam hal ini, strategi penjualan yang dimiliki oleh pengusaha keripik tempe
alkhalif mempunyai kekuatan tawar menawar. Pengusaha yang memiliki informasi lengkap
tentang produk, terutama harga, mendapatkan keunggulan dan kekuatan dalam negosiasi
bisnis. Dalam hal ini, home industry keripik tempe-alkhalif, dalam menjalankan usahanya
dapat dengan mudah mendapatkan informasi mengenai harga dari supplier.

Daya Tawar Pembeli

Setiap konsumen pasti akan memilih produk dan layanan dengan kualitas terbaik dengan
harga yang terjangkau. Ketika sebuah perusahaan berhasil membuat konsumen senang
dengan menyediakan internet berkualitas tinggi dan layanan lainnya dengan harga yang
bagus dan murah, konsumen senang dan terus menggunakan layanan mereka. (Hintoro &
Fritz Wijaya, 2021). Ancaman daya tawar pelanggan di industri makanan cukup besar
karena harga produk yang ditawarkan oleh perusahaan lain sangat bersaing. Pelanggan atau
konsumen biasanya memilih produk dan jasa yang memiliki harga secara ekonomis
Banyaknya pilihan produk serupa memudahkan konsumen untuk menemukan jalan mereka
ke produk lain (Tristiyanto et al., 2019). Pelanggan dari keripik tempe alkhalif memiliki
loyalitas yang tinggi namun yang perlu diperhatikan adalah perluasan jangkauan wilayah
pada kawasan tertentu. Hal lain yang perlu diperhatikan ialah adanya bentuk promo diskon
pembelian apabila membeli lebih dari satu produk atau penawaran dengan harga yang
murah. dan juga gratis ongkos kirim untuk menarik pelanggan lebih banyak lagi ditengah
persaingan dalam industri keripik tempe.

Hambatan bagi produk pengganti

Ancaman produk pengganti merupakan suatu hal yang perlu diperhatikan oleh keripik tempe
alkhalif. Secara umum, risiko ini muncul ketika pembeli memperoleh produk pengganti yang
lebih murah atau produk pengganti yang berkualitas tinggi dengan harga yang relatif murah.
Semakin sedikit produk pengganti yang menyerupai produk yang sudah ada di pasaran,
maka semakin tinggi keuntungan perusahaan. Untuk itu, owner keripik tempe alkhalif harus
berupaya bagaimana caranya agar pelanggan tidak lari dari para pesaing yang mencoba
untuk bersaing. Maka keripik tempe alkhalif melakukan strategi seperti melakukan
penawaran promo kepada pembeli dengan harga yang ekonomis. Dan juga sangat penting
bagi keripik tempe alkhalif untuk mempertahankan kualitas rasa dan produknya. untuk lebih
berinovasi lagi secara aktif dengan menyediakan penawaran jasa yang lebih bervariasi dan
menarik. Agar produk keripik tempe alkhalif dikenal oleh semua kalangan masyarakat
bahkan menjadi poin utama terkenal ke pasar global.

. Tingkat Persaingan dengan Kompotitor

Setiap usaha pasti mempunyai pesaingan di dunia perbisnisan. Keripik tempe alkhalif sudah
pasti banyak kompotitor lainnya yang menyerupai.Setiap industri memliki tingkat
persaingan yang sangat ketat terkhusus dalam usaha pengembangan produk oleh perusahaan
yang telah hadir. Kekuatan ini adalah penentu utama dalam persaingan.perusahaan harus
bersaing secara agresif untuk mendapatkan pasar yang besar bahkan bisa mencapai pasar
global. Perusahaan lebih diuntungkan ketika posisinya kuat dan persaingan di pasar rendah.
Persaingan menjadi lebih ketat ketika ada banyak pesaing yang merebut pangsa pasar yang
sama. Apalagi dalam industri keripik tempe, pasti akan banyak kompetitor yang menyerupai
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produk ini dalam proses pengembangannya. Untuk itu, owner keripik tempe alkhalif deli
serdang, untuk mengembangkan produknya mengikuti beberapa seminar nasional bahkan
internasional. Serta mengikuti pameran hingga keluar kota. Dimana tamu para undanganya
dari orang luar negeri, sehingga owner bisa memperkenalkan produk halalnya ke para tamu
undangan yang datang untuk mencari pembeli dari luar negeri. Dalam strategi untuk
menyelamatkan usaha dari ancaman pesaing adalah dengan menjaga kualitas produk dan
mengembangkan inovasi rasa produk keripik tempe. Hal ini menjadi ancaman langsung dan
tidak langsung bagi para pengusaha keripik tempe yang baru pertama kali membuka
usahanya tersebut (Sumiatin et al., 2021). Walaupun keripik tempe alkhalif belum adanya
label BPOM dalam pemasaran produknya, tetapi sudah adanya sertifikasi halal dari MUI di
dalam pengembanganya. Sehingga produk tetap aman di komsumsi karna tidak adanya
bahan pengawet dalam pembuatan produk.

4. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah diuraikan, menunjukkan bahwa tujuan dari
penelitian tentang Strategi Pengembangan usaha keripik tempe alkhalif memasuki pasar global
adalah untuk memperkenalkan produknya dari oleh oleh khas Sumatera Utara. Agar keripik
tempe alkhalif lebih dikenal Seluruh dunia. dengan merasakan makanan tradisonal bahan baku
tempe yang diolah menjadi keripik tempe yang gurih. Dari permasalah hambatan di dalam
strategi pengembangan usaha kripik tempe alkhalif owner harus lebih aktif dalam memasarkan
produknya sehingga terhambatnya modal dalam pengurusan BPOM bisa terlaksanakan untuk
meyakinkan pembeli kalau produk keripik tempe alkhalif tetap aman bagi kesehatan pembeli.
dalam proses pengembangan pengiriman produk ke mancanegara, owner keripik tempe alkhalif
harus lebih bersosialisasi dengan mengikuti seminar ekspors untuk lebih banyak kenalan
terutama dalam pihak ekspedisi pengiriman, sehingga lebih memudahkan cepat sampainya
produk ke pasar global.

Usaha home industry yang dilakukan owner keripik tempe alkhalif (ibu sri) dalam
pengembangan produknya untuk memasuki pasar global kini sudah berhasil mengembangkan
usahanya walaupun belum secara maksimal. Dikarenakan usaha yang dilakukan masih home
insdustri yang kecil bentuk rumahan yang hanya mempekerjakan 3 karyawan wanita. Sehingga
belum luas seperti eksportir lainya. Beliau tetap tekun dalam usahanya untuk menjadikan
keripik tempe alkhalif ini menjadi besar. Beliau sudah menerapkan strategi untuk kedepanya
agar usahanya tetap dikenal masyarakat bahkan sampai dikenal ke luar negeri. Beliau tidak
menyerah terhadap pengembangan produknya untuk sampai ke pasar global, beliau terus
mengikuti seminar ekspor dari pemerintah, dan pameran agar menjadikan usahanya lebih besar
untuk meningkatkan perekonomiannya dan perekonomian pekerjanya. Dalam pengembanganya
keripik tempe alkhalif yang seoramg singgel parrents dalam home industrinya sudah berhasil
dalam memasuki pasar global walaupun belum secara maksimal. . Mudahan saja keripik tempe
alkhalif semakin besar dikenal masyarakat bahkan ke mancanegara dalam usahanya dan bisa
menambah karyawan untuk membantu perekonomian keluarga mereka
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