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ABSTRAK 
"Pudak" merupakan kuliner tradisional Gresik yang telah menjadi ciri khas daerah tersebut. Terbuat 

dari tepung beras dan gula Jawa, jajanan ini memiliki citarasa legit, gurih, dan semi-basah, dikemas 

dengan ope (pelepah pohon pinang). Daya tahannya yang lama membuatnya menjadi oleh-oleh 

favorit bagi wisatawan. Diproduksi oleh industri rumah tangga atau UMKM, Penelitian sebelumnya 

menyarankan pentingnya strategi pengembangan pasar, produk, dan penetrasi pasar dalam 

meningkatkan daya saing. Selain itu, digital marketing menjadi solusi efektif untuk UMKM pudak 

Gresik, namun tetap mempertahankan pemasaran konvensional. Hal ini diperkuat oleh temuan 

bahwa digital marketing memberikan pengaruh positif dan signifikan dalam peningkatan kinerja 

penjualan ada dasarnya, penelitian ini bertujuan menganalisis kombinasi strategi bauran pemasaran 

4P untuk konvensional dan 7P untuk daring yang paling tepat bagi pemasaran pudak, baik secara 

daring maupun konvensional. Rumusan permasalahan mencakup penentuan strategi bauran 

pemasaran konvensional dan daring berdasarkan Game Theory, dengan fokus pada dominant 

strategy, maximin, minimax dari payoff matrix, dan Nash Equilibrium Dalam metodologi penelitian, 

digunakan pendekatan analisis deskriptif dan komparatif melibatkan survei, wawancara, dan analisis 

literatur. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi bauran pemasaran 4P tetap relevan untuk 

konvensional, sementara pemasaran daring membutuhkan pendekatan 7P untuk mengakomodasi 

kompleksitas digital Pendekatan Game Theory, terutama dengan konsep dominant strategy, 

maximin, minimax, dan Nash Equilibrium, memberikan panduan strategis bagi UMKM pudak 

Gresik. Meskipun Nash Equilibrium tidak selalu menghasilkan hasil optimal secara global, 

pendekatan ini dapat membantu pemain bisnis mengambil keputusan strategis yang terinformasi. 

Kesimpulannya, kombinasi strategi bauran pemasaran 4P dan 7P dapat menjadi landasan bagi 

UMKM pudak Gresik dalam menghadapi dinamika pasar modern. Adapun kesimpulan dari 

penelitian ini memberikan panduan praktis bagi pengusaha kuliner tradisional untuk menyusun 

strategi pemasaran yang efektif dalam menghadapi tantangan kontemporer. 

Kata Kunci: UMKM pudak, Game Theory, 4P, 7P. 

PENDAHULUAN 

Salah satu kuliner tradisional yang dikenal di wilayah Gresik adalah pudak, yakni 

jajanan legit, gurih dan semi-basah yang terbuat dari tepung beras dan gula jawa yang 

dikemas dengan ope (pelepah pohon pinang). Daya tahannya yang cukup lama membuat 

jajanan ini yang dulunya dikonsumsi oleh para pedagang yang cenderung bepergian jauh ini 

sangat cocok untuk dijadikan oleh-oleh bagi wisatawan dari luar wilayah Gresik.  Sebagai 

salah satu jajanan tradisional khas kota Gresik, produksi pudak mayoritas dilakukan oleh 

industri rumah tangga atau biasa dikenal dengan UMKM. Kesadaran para pelaku industri 

pudak akan pengembangan produk sudah cukup tinggi, di mana saat ini pudak dapat 

dinikmati dengan variasi rasa yang beragam, seperti pudak pandan. 

Kini jaman sudah semakin berubah, dengan munculnya disrupsi teknologi informasi, 

generasi muda sudah beralih ketertarikannya pada industri-industri yang bergerak secara 

daring karena dirasa lebih efisien dan efektif. Ditambah pula dengan munculnya pandemi 

COVID-19 yang memberikan efek buruk bagi industri pariwisata, yang salah satunya adalah 

wisata kuliner. Sementara jajanan pudak masih bertahan dengan pemasaran secara 

konvensional, yakni dengan “jaga gawang” menunggu konsumen datang ke toko yang 

mailto:naamfajarbasroni@unmerbaya.ac.id
mailto:indrawijayanto@unmerbaya.ac.id


 

38 
 

mereka miliki, meskipun harus saling beratung “head to head” dengan pesaing-pesaing 

mereka yang juga membuka toko di wilayah yang sama, yakni di daerah jalan Sindujoyo. 

Tabel 1 

Penjualan Pudak periode 2020-2023 

No. Nama 2020 2021 2022 2023 

1 Sari Kelapa H. Muta’alim 1.020.000 1.120.000 550.400 630.700 

2 Sari Kelapa Group 250.000 270.000 90.000 150.000 

3 Pudak Cita Rasa 100.800 100.800 28.800 38.400 

4 Pudak Echo 72.000 65.000 33.000 30.000 

Sumber: Interview, diolah 

Sementara, secara spesifik, penelitian strategi pemasaran yang dilakukan Maulida 

(2013) menyarankan bahwa strategi pengembangan pasar, strategi pengembangan produk 

dan strategi penetrasi pasar harus dilakukan. Perusahaan memerlukan lebih dari sekedar 

mengembangkan produk yang baik, menawarkan dengan harga yang menarik, dan 

membuatnya mudah didapat oleh pelanggan. Sehingga perlu adanya strategi pemasaran 

yang tepat untuk memasarakan dan menarik perhatian konsumen. 

Narto dan Basuki (2020) menyimpulkan dalam penelitiannya bahwa untuk 

meningkatkan keunggulan bersaing UMKM Pudak Gresik disarankan untuk melakukan 

strategi melakukan promosi berbasis online. Kolaborasi antara perangkat komputer 

(termasuk di dalamnya, smartphone dan gadget lainnya) dan internet telah menggeser 

tatanan komunikasi dengan cara-cara digital (Haryanto, 2008). Namun hal ini tidak berarti 

sepenuhnya melakukan pemasaran produk secara daring, namun juga perlu untuk tetap 

melakukan pemasaran pudak secara konvensional. Dalam penelitian Hadi dan Zakiah 

(2021) dinyatakan bahwa digital marketing memberi pengaruh positif dan hasil signifikan 

dalam peningkatan kinerja penjualan pada 70 persen pelaku UMKM yang diteliti sementara 

toko kovensional hanya akan menjadi pelengkap. Temuan serupa juga dinyatakan dalam 

penelitian Wardhana (2015) disimpulkan bahwa strategi pemasaran digital berimplikasi 

pada keunggulan bersaing UKM dalam memasarkan produknya sebesar 78%. Hal ini terjadi 

karena digital marketing secara mudah mampu menjangkau lebih banyak konsumen. 

Dikarenakan peluang pasar di Indonesia untuk bisnis yang berhubungan dengan 

jaringan internet sangat besar dan banyaknya jumlah pesaing mengwajibkan produsen 

maupun penjual menyusun suatu strategi yang tepat untuk menjual produk atau jasa yang 

mereka miliki. Oleh karenanya, penelitian ini akan menganalisa kombinasi strategi bauran 

pemasaran 4P yang tepat bagi pemasaran konvensional dan strategi bauran pemasaran 7P 

bagi pemasaran digital yang paling tepat untuk pemasaran pudak baik secara daring dan 

konvensional.     

METODOLOGI 

Penelitian ini menggunakan pendekatan analisis deskriptif dan komparatif untuk 

menyelidiki strategi bauran pemasaran yang digunakan dalam konteks pemasaran 

konvensional dan daring. Data diperoleh melalui survei, wawancara, dan analisis literatur 

untuk mengidentifikasi tren dan praktik terkini dalam masing-masing paradigma 

pemasaran. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Game Theory tidak secara langsung memberikan pedoman spesifik untuk penentuan 

strategi bauran pemasaran konvensional dan pemasaran digital dalam konteks bisnis. 
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Namun, Anda dapat mengintegrasikan konsep-konsep dari teori permainan untuk 

membantu memahami dinamika kompetitif dan mengambil keputusan strategis. Ada 

beberapa langkah yang harus di perhatikan dalam memakai game teory yaitu, Identifikasi 

pihak-pihak yang terlibat dalam industri Anda, baik pesaing, konsumen, atau mitra strategis, 

Pahami preferensi dan tujuan masing-masing pemain terkait strategi pemasaran 

konvensional dan digital, 

Evaluasi strategi pemasaran konvensional dan digital untuk melihat apakah ada yang 

bisa dianggap sebagai "strategi dominan" dalam konteks bisnis, Gunakan simulasi atau 

analisis data historis untuk menguji berbagai kombinasi strategi bauran pemasaran dan 

Pantau dan ukur kinerja strategi pemasaran konvensional dan digital secara terus-menerus, 

maka bisa di tarik kesimpulan bahwa Penting untuk diingat bahwa setiap bisnis memiliki 

konteks yang unik, dan strategi yang efektif dapat bervariasi. Kombinasi strategi pemasaran 

konvensional dan digital yang optimal akan bergantung pada karakteristik industri, target 

pasar, dan tujuan bisnis spesifik 

Pendekatan menggunakan konsep maximin (maximum minimorum) dan minimax 

(minimum maximum) dari payoff matrix dalam teori permainan dapat memberikan panduan 

strategis untuk menentukan strategi bauran pemasaran konvensional dan pemasaran digital. 

Dalam konteks ini, kita akan mengasumsikan bahwa payoff matrix mencerminkan 

keuntungan atau hasil dari berbagai kombinasi strategi pemasaran konvensional dan digital. 

Dengan menggunakan pendekatan maximin dan minimax, Anda dapat mencapai 

strategi yang memberikan perlindungan maksimum terhadap hasil terburuk dan 

memaksimalkan hasil terbaik yang mungkin dalam konteks pemasaran konvensional dan 

digital. Namun, penting untuk diingat bahwa ini hanya salah satu pendekatan dan keputusan 

akhir harus dipertimbangkan dengan memperhatikan kondisi bisnis yang unik dan dinamika 

pasar saat ini 

Nash Equilibrium adalah konsep dalam teori permainan di mana setiap pemain 

memilih strategi terbaik mereka, dengan mempertimbangkan strategi lawan, dan tidak ada 

pemain yang memiliki insentif untuk mengubah strateginya. Dalam konteks paduan strategi 

bauran pemasaran konvensional dan pemasaran digital, oleh sebab itu Penting untuk diingat 

bahwa Nash Equilibrium tidak selalu menghasilkan hasil optimal secara global, tetapi 

mencerminkan titik di mana pemain tidak memiliki insentif untuk mengubah keputusan 

mereka sendiri. Oleh karena itu, pengambilan keputusan strategis harus mencakup 

pertimbangan lebih lanjut, termasuk dinamika pasar, perubahan konsumen, dan faktor-

faktor bisnis lainnya. 

KESIMPULAN 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa strategi bauran pemasaran 4P masih relevan dan 

efektif dalam konteks pemasaran konvensional, sementara pemasaran daring menuntut 

tambahan elemen strategi untuk mengatasi kompleksitas digital. Kombinasi bauran 

pemasaran 7P dalam pemasaran daring menciptakan lingkungan bisnis yang lebih holistik, 

mempertimbangkan elemen-elemen manusia, proses, dan bukti fisik yang vital dalam era 

digital saat ini. Kesimpulan ini dapat menjadi panduan bagi praktisi pemasaran untuk 

menyusun strategi yang efektif dalam berbagai konteks pemasaran. 
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