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    Abstract 

This research aims to determine the application of the marketing mix strategy in the Samarinda 

Woven Sarong business. This research uses qualitative descriptive research, by collecting data  

through interviews with craftsmen or owners of Samarinda woven sarong businesses. Based on the 

results of research and discussion, it shows that the implementation of the 4P marketing mix strategy 

(Product, Price, Promotion, Place). In the Woven Sarong Business. The use of market places and 

social media such as Shopee, Instagram, Facebook, WhatsApp as promotional strategies as well as 

distribution locations is based on customer orders, especially in the production of clothing types. The 

most prominent products are related to color design, where craftsmen use light colors that are 

trending, This received a positive response from customers. 

Keywords: Marketing strategy, woven sarong craftsmen 

 

Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui penerapan strategi marketing mix pada usaha Sarung Tenun 

Samarinda.Penelitian ini menggunakan penelitian deskriptif kualitatif, dengan melakukan 

pengumpulan data melalui wawancara kepada pengrajin atau pemilik usaha sarung tenun Samarinda. 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan menunjukkan bahwa penerapan strategi marketing mix 

4P (Product, Price, Promotion, Place). Pada Usaha Sarung Tenun. pemanfaatan market place dan 

sosial media seperti Shopee, Instagram, Facebook, Whatsapp sebagai strategi promosi sekaligus lokasi 

distribusi adanya berdasarkan pada pesanan pelanggan terutama dalam produksi jenis baju,Produk 

yang paling menonjol adalah berkaitan dengan desain warna, dimana pengrajin menggunakan warna 

muda yang sedang tren, hal ini mendapat respon positif pelanggan.  

    Kata Kunci: startegi pemasaran, pengrajin sarung tenun
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PENDAHULUAN 

Kain tenun Indonesia menjadi lebih populer dalam beberapa tahun terakhir daerah-daerah 

dinusantara yang berlomba-lomba memperkenalkan kain tenun yang menjadi ciri khas masing-

masing daerah. Untuk artikel yang akan dipublikasikan dalam jurnal, aturan rinci mengikuti 

ketentuan format artikel pada format artikel jurnal. kain tenun khas daerah mempunyai keragaman 

dan keanekaragaman hiasnya. Seperti yang dikatakan Joseph Fisher (dalam Azizah, 2016:14) bahwa 

Indonesia merupakan salah satu negara yang menghasilkan seni tenun terbesar dalam hal 

keanekaragaman hiasannya. Salah satu daerah di Indonesia yang memiliki karya tenun tradisional 

khas daerah adalah Samarinda yang ada di provinsi Kalimantan Timur.  

Samarinda sangat terkenal dengan khas produk Sarung Tenun Samarinda atau  Samarinda. 

Sarung Tenun Samarinda ini awal mulanya dibawa oleh seorang bangsawan Bugis dari kerajaan 

Wajo Sengkang Sulawesi Selatan yang bernama La-Mohang Daeng Mangkona pada abad ke 18 dan 

berkaitan erat dengan awal mulanya didirikan kota Samarinda Seberang (Rifayanti,2017:3) Daerah 

Samarinda, terkenal sebagai salah satu penghasil Sarung Tenun berkualitas, karena bahan bakunya 

yang sepenuhnya diimpor dari China serta pembuatannya yang masih orisinil dengan tangan 

pengrajin. Proses produksi Sarung Tenun Samarinda membutuhkan waktu kurang lebih 5-7 hari 

menggunakan ATBM (Alat Tenun Bukan Mesin) sesuai dengan tingkat kesulitan motif dan bahan 

baku yang tersedia. Motif-motif yang terkenal pada Sarung Tenun Samarinda ini yaitu motif Hatta, 

motif Cumi, dan motif Puccu Sobi. 

Terlepas dari berkembangnya Sarung Tenun Samarinda dengan melakukan inovasi, tentunya 

terdapat kendala baik dalam produksi maupun pemasarannya. Pengrajin yang didominasi oleh 

wanita paruh baya ini, terkadang kesulitan dalam melakukan pemasaran, seperti pemasaran digital. 

Kurang minatnya generasi muda untuk menjadi pengrajin Sarung Tenun Samarinda, membuat 

pengrajin dengan usia senja ini menjadi kesulitan untuk memasarkannya melalui digital atau social 

media. Selain kendala dalam pemasaran, kendala dalam proses produksi juga sering dijumpai oleh 

pengrajin Sarung Tenun Samarinda, pasalnya bahan baku yang secara langsung diimpor dari China 

terkadang sulit didapatkan dan harganya terbilang cukup mahal.  
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Kendala pada pengrajin Sarung Tenun Samarinda ini perlu dikaji lebih mendalam lagi, seperti 

yang dilakukan oleh Azizah (2016)untuk memperkenalkan lebih luas lagi tentang Tenun Ikat 

Sarung Goyor khas Tegal bahwa daerah Tegal memproduksi  kurang  lebih  20.000  kain  tenun per 

tahunnya, tetapi beberapa masyarakat masih banyak belum mengetahui sarung goyor.  

Penggunaan ATBM pada Tenun Ikat Sarung Goyor adalah untuk tetap menjaga tradisi dan 

corak khas Tegal tetapi tetap melakukan pemasaran hingga dapat dipasarkan ke mancanegara. 

Berdasarkan observasi awal dan penelitian terdahulu, peneliti ingin mengkaji dan mengetahui lebih 

lanjut mengenai inovasi serta kendala pengrajin sarung tenun Samarinda dengan judul “Analisis 

Strategi Pemasaran Pada Pengrajin Sarung Tenun Samarinda” 

 

METODOLOGI PENELITIAN 
 

Jenis Penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif yang  bersifat  deskriptif  

pendekatan kualitatif. Menurut Abdussamad (2021: 33), jenis penelitian kualitatif merupakan jenis 

penelitian yang digunakan untuk meneliti pada kondisi objek yang alamiah. Sedangkan penelitian 

deskriptif kualitatif berusaha menggali informasi yang sesuai gambaran kondisi, objek, atau fenomena 

sosial saat dilakukan penelitian. Menurut Sevilla (2014: 61) penelitian deskriptif kualitatif dirancang 

untuk mengumpulkan informasi berdasarkan keadaan yang nyata. Dalam penelitian ini peneliti 

menggunakan penelitian tersebut untuk menjelaskan dan menggambarkan tentang analisis strategi 

pemasaran pada pengrajin sarung tenun di samarinda. 

Data primer adalah data yang berupa teks hasil wawancara yang diperoleh langsung dari 

informan atau sumber pertama, baik melalui observasi maupun wawancara yang bersangkutan 

(Samsu,2017:95). Dalam penelitian ini peneliti menggunakan data primer yang bersumber dari  

lokasi penelitian dan para pengrajin sarung tenun yang berada di Kampung Tenun Samarinda. 

Mengingat sumber data dalam penelitian ini terlalu besar, maka peneliti memutuskan untuk 

mengambil  3 orang pengrajin sarung tenun sebagai sumber dalam penelitian ini, berusia tidak lebih 

dari 60 tahun dan sekaligus pemilik usaha Sarung Tenun Samarinda. 
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  HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Penelitian 

Produk yang dimaksud dalam penelitian ini adalah pilihan produk yang ditawarkan para 

pengrajin selain atau diluar dari pada sarung sebagai produk utama. Dalam hal produk tidak terlalu 

banyak dilakukan oleh pengrajin dan cenderung memiliki pilihan produk yang sama atas pengrajin 

yang satu dengan pengrajin yang lain. Pilihan produk yang ditawarkan meliputi peci, tas, aneka manik-

manik, masker dan lain sebagainya.   

Harga menjadi faktor penting dalam perusahaan karena harga merupakan  satu – satunya  faktor 

yang memberikan pemasukan kepada suatu usaha. Harga merupakan suatu nilai tukar sebuah barang 

atau jasa yang dapat membantu usaha untuk mengarahkan aktivitas ekonominya. Promosi digunakan 

sebagai alat komunikasi antara konsumen dengan tujuan mengenalkan produk sehingga konsumen 

berminat untuk membeli sekaligus mengingat produk tersebut. Promosi menjadi sarana yang paling 

efektif dan menunjang dalam pemasaran barang dan jasa. Pemilihan lokasi usaha merupakan salah satu 

faktor penting yang perlu dipertimbangkan secara matang sebelu membuka usaha. Lokasi yang tepat 

dapat memberi peluang kesuksesan yang lebih besar suatu usaha dari segi resiko dan keuntungan yang 

didapat secara keseluruhan karena semakin dekat lokasi usaha dengan masyarakat maka semakin banyak 

calon pembeli yang tertarik berkunjung. 

 

Pembahasan  

Strategi pemasaran dianggap sebagai perencanaan usaha yang menjelaskan bagaimana 

perusahaan akan mencapai semua tujuan berdasarkan misi yang telah ditetapkan. Sedangkan bauran 

pemasaran atau marketing mix merupakan kegiatan penggabungan elemen satu dengan elemen yang 

lainnya secara bersamaan dalam bidang pemasaran. Maka dengan digunakannya strategi pemasaran 

marketing mix diharapkan dapat mempermudah usaha Sarung Tenun Samarinda untuk melakukan 

pemasaran sekaligus mengembangkan usahanya. Dari pemaparan hasil penelitian dapat dijelaskan 

mengenai strategi marketing mix pada usaha Sarung Tenun Samarinda sebagai berikut:  

a. Produk  

Produk yang dimaksud dalam penelitian ini berbagai macam motif sarung tenun samarinda 

adalah motif hatta,motif bungga dayak/cumi,motif pucuk rebung,motif catur. Dan Produk jenis lainnya 
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adalah produk topi songkok bermotif hatta,manik-manik.  Dalam hal produk tidak terlalu banyak di 

lakukan oleh pengrajin dan cenderung memiliki pilihan produk yang sama atas pengrajin yang satu 

dengan pengrajin yang lain. Pilihan produk yang di tawarkan meliputi peci, tas, aneka manik-manik, 

masker dan lain sebagainya. Pilihan produk yang ada ini meskipun tidak seberapa tetapi memiliki daya 

tarik sendiri. Di ungkapkan beberapa para pengrajin dan sekaligus owner bahwa dengan adanya stok 

barang yang tersedia maka pembeli akan langsung mengambilnya jika menyukai barang tersebut diluar 

dari pesanannya, hal ini sesuai dengan teori apa yang disampaikan Sisca (2021: 20) menjelaskan bahwa 

usaha kecil dan menengah dituntut untuk terus melakukan produk agar mampu bersaing dengan usaha 

disekitarnya maupun terhadap usaha besar. Sisa pengrajin yang lain hanya memproduksi sarung tenun 

saja sebagai produk utama tanpa ada pilihan lain. Namun apabila ada pesanan pembuatan pakaian maka 

akan diterima.  

Hal ini berarti bahwa sarung tenun merupakan produk utama dan unggulan yang di produksi oleh 

para pengrajin. Sandriana et all (2015: 20) menjelaskan bahwa produk unggulan adalah produk yang 

berpotensi meningkatkan nilai usaha, namun hal ini harus di dampingi dengan kebaruan dan terus di 

eksplorasi. Hal inilah yang kemudian tidak dilakukan oleh para pengrajin di kota Samarinda. Selain 

karena permintaan pelanggan biasanya produk dilakukan sesuai dengan kebutuhan, contohnya pada saat 

pandemi covid-19, banyak pengrajin memproduksi masker bermotif tenun untuk di pasarkan, di 

ungkapkan pengrajin bahwa inovasi masker ini mendatangkan keuntungan karena di wajibkan 

penggunaanya. Ibniwasum (2020:25) menjelaskan bahwa produk ini merupakan sebuah pengenalan 

peralatan, system, produk atau jasa, teknologi proses produksi baru, atau sebuah sistem administrasi 

yang baru, untuk sebuah perusahaan.  

Konsistensi dalam memproduksi suatu produk penting dilakukan untuk keberlangsungan usaha. 

Rosmadi (2019 :15) menjelaskan bahwa sebuah usaha akan mampu bertahan dengan menetapkan dan 

berproduksi sesuai dengan standar kualitas yang tepat. Sejalan dengan hasil penelitian Cahya (2018: 12) 

yang menerangkan bahwa keputusan pembelian konsumen yang paling dominan adalah terkait dengan 

kualitas produk. Hal ini juga di dukung pula oleh Junaedi dan Arumsari (2021:9) yang menyatakan 

bahwa kualitas produk akan membantu mempertahankan konsumen yang akan berdampak pula pada 

kelangsungan usaha.  
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Selain itu ada pula pedagang yang lebih memilih menggunakan bahan atau memproduksi 

kualitas nomor 2 karena dirasa harga bahan baku dengan kualitas nomor 2 lebih terjangkau. 

Proses produksi barang dengan kualitas bahan baku nomor 2 ini tidak mempengaruhi respon 

pembeli terhadap barang yang dijual, karena tidak semua orang menginginkan barang dengan 

kualitas nomor 1, dengan adanya barang kualitas nomor 2 maka konsumen dapat memilih barang 

yang sesuai dengan kebutuhan serta budget yang dimilikinya. Hal ini menunjukan bahwa 

pengrajin sarung tenun di kota Samarinda sangat memahami strategi atau manajemen 

pengelolaan usaha, dimana produk yang dibuat menyesuaikan dengan keuangan target pasarnya. 

Dalimunthe (2017: 20) menjelaskan bahwa persaingan usaha semakin ketat, perubahan dalam 

masyarakat pun dinamis, sehingga produsen harus menyesuaikan produk yang dihasilkan agar 

sesuai dengan kebutuhan dan permintaan pasar. 

b. Harga  

Harga menjadi salah satu faktor pendukung kesuksesan suatu usaha dalam memasarkan 

suatu barang atau jasa sehingga mengharuskan setiap perusahaan untuk menetapkan harga yang 

sesuai dan tepat. Sebagai usaha Sarung Teun Samarinda yang sangat di gemari oleh kalangan 

orang tua hingga dewasa pasti selalu memikirkan standar ekonomi masyarakat guna 

mengendalikan perkembangan usaha. Usaha Sarung Tenun Samarinda sendiri pun mengamati 

sasaran dan trend yang terjadi dipasaran dalam menentukan harga produk.  

Harga yang ditawarkan usaha Sarung Tenun Samarinda bervariasi dan masih terjangkau 

sesuai dengan kualitas dan khasiat atau kegunaan dari produk tersebut. Dari segi harga usaha 

Sarung Tenun Samarinda sering memberikan discount atau potongan harga kepada 

konsumennya. Usaha ini juga memberikan kemudahan dalam pembayaran produk, tidak hanya 

menggunakan sistem bayar di tempat dengan uang tunai namun konsumen juga bisa membayar 

dengan sistem transfer seperti Qris, shopeepay, Hal ini tentu sangat memudahkan transaksi jual 

beli karena konsumen bias mendapatkan kebutuhannya dan usaha bisa mendapatkan 

pembayaran produk serta mengembangkan usahanya tanpa perlu bertemu langsung.  
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Hal ini sesuai dengan penelitian dahulu yang dilakukan oleh Martin (2018) dengan 

judul “Analisis Strategi Marketing Produk Melalui Keunggulan Bersaing Terhadap Kinerja 

Pemasaran”. Hasilnya untuk dapat bersaing dan mempertahankan konsumen di pasaran 

maka suatu usaha dapat melakukan strategi harga dengan memaksimalkan manfaat atau  

kegunaan produk dan meminimalkan harga karena konsumen cenderung membeli produk 

yang berkualitas bagus namun dengan harga yang murah. Maka dapat disimpulkan strategi 

harga yang digunakan yaitu potongan harga produk tanpa mengurangi kualitas dan 

manfaatnya serta memberikan kemudahan sistem pembayaran secara online. Strategi yang 

dilakukan ini sudah bagus dalam pemasaran karena terbukti mampmempertahankan minat 

konsumen untuk melakukan pembelian berulang dan meningkatkan hasil penjualan usaha 

Sarung Tenun Samarinda. 

c. Promosi  

Promosi digunakan sebagai media untuk memperkenalkan dan menawarka produk 

kepada konsumen dengan jangkauan yang lebih luas. Hal ini dilakukan karena promosi dapat 

memberikan dorongan minat konsumen untuk melakukan repeat order atau pembelian 

secara berulang bahkan menarik konsumen baru yang akhirnya membantu suatu usaha untuk 

mengembangkan serta meningkatkan hasil penjualannya. Dalam hal pemasaran sangat 

berguna bagi para pengrajin. Strategi promosi dilakukan usaha Sarung tenun samarinda 

secara online dan offline. Promosi secara offline memang dilakukan dengan mengikuti event 

bazzar atau pameran saja dan sebagian besar promosi lebih banyak dilakukan secara online 

melalui media sosial seperti Instagram, Whatsapp, Facebook.  

Promosi yang dilakukan dalam hal pemasaran sangat berguna bagi kuantitas atau 

jumlah produk yang dapat dipasarkan. Semakin baik yang dilakukan selama pemasaran 

maka akan semakin banyak produk yang terjual. Namun pada pengrajin sarung tenun di kota 

Samarinda tidak banyak produk yang dilakukan terkait dengan pemasaran. Pengrajin yang 

memasarkan produknya melalui media sosial seperti whatsapp dan facebook, namun hal ini 

terbatas pada foto produk yang tersedia. namun hal ini menunjukkan bahwa pengrajin telah 

sadar perkembangan teknologi penting dan harus dimanfaatkan terutama dalam penjualan 
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produk.  

Taqiyya dan Riyanto (2020: 286) menerangkan bahwa umkm atau usaha kecil pada saat 

ini mulai melakukan pemasaran melalui media digital yang dapat menambah relasi dengan 

mudah. Yaqub dan Mustajab (2020; 198) juga menerangkan hal yang sama, bahwa media 

sosial sebagai bagian dari pemasaran akan menambah jangkauan konsumen dalam hal 

promosi yang minim di karenakan pengrajin merasa bahwa metode promosi yang dilakukan 

saat ini sudah efektif dan produk yang mereka buat dapat terjual dengan baik. Hal ini 

membuat usaha tidak dapat berkembang dengan baik atau cenderung begitu-gitu saja. 

Namun ada banyak pertimbangan mengapa beberapa pengrajin hanya mempertahankan 

pelanggan tetap saja. Hal ini dikarenakan rawan dengan penipuan, jumlah yang dibeli sudah 

tetap dan cocok secara harga maupun kualitas, serta ketakutan pengrajin apabila 

memasarkan produk melalui digital akan menambah biayaya. Sudarwati (2013: 91) 

menjelaskan bahwa kurangnya modal usaha akan membuat pelaku usaha kesulitan dalam 

melakukan pemasaran produk. Kosasih (2015: 95) menjelaskan bahwa biaya untuk 

pelanggan baru akan lebih banyak dari pada mempertahankan pelanggan lama.  

Dari pemaparan diatas dapat ditarik kesimpulan yang dilakukan dalam hal pemasaran 

produk sangat minim dilakukan. Beberapa pengrajin hanya menggunakan media sosial 

whatsapp dan facebook secara sederhana tanpa memperhatikan fitur penjualan yang 

diberikan dapat mempermudah dalam proses pemasaran produk. Hanya ada satu penjual 

yang membuka promosi melalui marketplace shopee. Hal ini dikarenakan beberapa faktor 

misalnya ketidak pahaman menggunakan smartphone, serta cara promosi yang digunakan 

dianggap telah efektif sehingga dalam hal pemasaran karena merasa produknya laku terjual 

saja meskipun tanpa promosi yang giat. 

d. Tempat  

Strategi pemilihan lokasi merupakan salah satu faktor penting yang perlu 

dipertimbangkan secara matang bagi owner usaha sebelum membuka usahanya. Seperti 

pemilihan lokasi yang dilakukan usaha Sarung Tenun Samarinda yaitu lokasi toko utama Jl. 
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Pangeran Bendahara RT 06. No.02. kec. Samarinda Seberang. berdasarkan tempat yang dapat 

dijangkau konsumen maupun kurir. Secara online usaha ini memilih media sosial seperti 

Instagram, Whatsapp, Facebook, Shopee untuk dijadikan lokasi usaha.  

Hal ini di lakukan guna mengembangkan dan lebih mengenalkan usaha kepada 

masyarakat luas. Wahyudi (2014: 2) memaparkan bahwa lokasi yang tepat dapat memberi 

peluang kesuksesan yang lebih besar karena semakin dekat lokasi usaha dengan masyarakat 

maka semakin banyak calon pembeli yang tertarik berkunjung. Maka dari itu sebagian besar 

para owner usaha lebih memilih membuka usaha di daerah perkotaan dan membuka akun media 

sosial dari pada daerah pinggiran kota yang masyarakatnya lebih sedikit sehingga 

perkembangan usaha dirasa kurang dilakukan agar pengiriman atau distribusi produk dari usaha 

ke konsumen menjadi lebih mudah dan terjangkau.  

Teori yang dikatakan Yanti (2020) juga menyebutkan bahwa suatu usaha harus 

melakukan pemilihan saluran distribusi yaitu kegiatan yang menyangkut keputusan penggunaan 

penyalur dari produsen ke konsumen. Sehingga usaha Sarung Tenun Samarida menggunakan 

jasa kurir serta media sosial lewat internet. Pemilihan media sosial dan jasa kurir sebagai lokasi 

di stribusi berguna bagi usaha dan konsumen karena usaha dapat menjangkau masyarakat lebih 

luas dan konsumen bisa mendapatkan produk dengan mudah. Penelitian terdahulu yang di 

lakukan Barus (2015) mengatakan bahwa media sosial digital menjadi media komunikasi yang 

lebih efektif dan efisien. Budget yang lebih terkontrol dan cenderung lebih murah membuat 

komunikasi yang dilakukan dapat disesuaikan dengan kemampuan usaha tersebut. Maka dari itu 

strategi pemilihan lokasi distribusi ini sangat penting dan berpengaruh guna mempermudah 

usaha, konsumen dan penyalur atau distributor untuk melakukan pemasaran.  

Beberapa pemaparan tersebut dapat ditarik kesimpulan strategi lokasi distribusi yang 

dilakukan usaha Sarung Tenun Samarinda yaitu dengan pemilihan lokasi offline yang strategis, 

penyaluran distribusi lewat media sosial seperti instagram, whatsaspp, facebook, shopee, dan 

jasa kurir online. Hal ini cukup memberi dampak positif bagi usaha karena kemudahannya 

dalam melakukan transaksi jual beli. Selain itu dengan seiring perkembangan zaman dan 

mampuan teknologi yang semakin pesat maka penggunaan media internet yang lebih besar 
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dirasa perlu dikembangkan lagi guna menambah pelanggan baru dan mempertahankan 

pelanggan tetap. 

 

KESIMPULAN 

 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah di jabarkan maka dapat disimpulkan bahwa strategi 

pemasaran produk pada marketing mix (produk, harga, promosi, tempat) yang diterapkan usaha 

Sarung Tenun Samarinda dilakukan dengan baik dan sangat hati – hati. Dengan menerapkan strategi 

marketing mix terbukti bahwa usaha ini mengalami peningkatan omzet hasil penjualan produk yang 

signifikan dan cukup efektif dalam mempertahankan konsumen bahkan memiliki banyak konsumen 

baru. Usaha Sarung Tenun Samarinda berani mengambil resiko untuk terjun langsung ke dalam dunia 

bisnis online yang memiliki lebih banyak pesaing dan terbukti mampu menggunakan media sosial 

dengan cermat sebagai pemasaran, mengendalikan serta mengembangkan usahanya.  
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