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RINGKASAN

Perkembangan perekonomian yang ada Indonesia tentu tidak terlepas dari peran serta

dari Usaha UMKM. Untuk saat ini, UMKM telah berperan sangat besar pada pendapatan

daerah maupun pendapatan negara Indonesia. Bagi Sebagian masyarakat Indonesia saat ini

beranggapan bahwa UMKM hanya menguntungkan pihak-pihak tertentu. Sebenarnya

UMKM sangat berperan penting untuk mengurangi tingkat pengangguran yang ada di

Indonesia. UMKM merupakan salah satu penopang perekonomian yang ada di Indonesia.

Untuk melakukan penelitian ini penulis menggunakan metode deskritif kualitatif.

Dimana tujuannya adalah untuk menggambarkan secara sistemantis tentang fokus penelitian

yang meliputi penerapan strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan. Untuk

mengumpulkan data penulis melakukan dengan cara observasi, sampel penelitian,

dokumentasi. Teknik analisis data menggunakan analisis SWOT. Penelitian yang dilakukan

pada UMKM Pengrajin Kayu UD Rizky Kota Batu. kawasan ini terletak di Jl. Simpang

Trunojoyo 02,RT/RW 01/11 Dusun Rejoso,Desa Junrejo Kota Batu Tujuan penelitian yang

dilakukan adalah untuk mengetahui strategi promosi penjualan produk di laukan UMKM

pengrajin kayu UD. RIZKY Kota Batu apakah sudah dinyatakan efektif di karenakan faktor

kekuatan dan peluang.

Kata kunci : Strategi Pemasaran, Penjualan.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perkembangan perekonomian yang ada Indonesia tentu tidak terlepas dari peran serta

dari Usaha Mikro Kecil dan menengah (UMKM . Pada era globalisasi saat ini, UMKM

sangat berperan penting sebagai salah satu alternatif lapangan kerja baru, dalam mendorong

laju pertumbuhan perekonomian pasca krisis moneter disaat ini perusahaan-perusahaan besar

mulai mengalami kesulitan untuk mengembangkan usahanya. Untuk Sebagian besar

masyarakat yang ada di Indonesia beranggapan bahwa UMKM hanya menguntungkan pihak

tertentu saja. Padahal UMKM sudah sangat berperan penting dalam mengurangi tingkat

pengangguran. Sedangkan UMKM merupakan salah satu penopang perekonomian Indonesia.

UMKM yang ada di Indonesia juga sangat berperan penting dalam memberikan pelayanan

perekonomian secara luas kepada masyarakat Indonesia serta dapat berperan penting dalam

proses pemerataan dan meningkatkan pendapatan masyarakat, mendorong pertumbuhan

perekonomian yang ada di Indonesia , (Rahman, 2014).

Moh. Askiyanto (2016) disisi lain perusahaan juga harus mampu mempunyai strategi

yang efektif untuk mampu menghadapi berbagai persoalan internal maupun eksternal dalam

sebuah perusahaan. Untuk melakukan penerapan strategi pemasaran untuk meningkatkan

volume penjualan dapat ditentukan beberapa faktor yang menimbulkan terjadinya

peningkatan volume penjualan, yaitu segi produk (produk yang berkualitas tinggi) , aspek

harga (konsistensi harga dan disesuaikan dengan kondisi ekonomi masyarakat), aspek

promosi (advertising and public relation), aspek distribusi (melalui jalur modern dan antar

jemputyang di salurkan kepada toko buku yang ada diseluruh Indobesia) sedangkan untuk

aspek tempat harus ada perbaikan dengan bentuk berupa renovasi secara berkala untuk

menjadikan tempat yang lebih luas dan nyaman.

Ujung tombak perusahan adalah adanya pemasaran ataupun penjualan harus

dilakukan secara baik dan tepat waktu untuk mencapai target pasar yang yang diinginkan

dengan menghindari hal-hal yang infensiensi. Selain itu konsumen maupun pelanggan berasal

yang berasal dari berbagai segmen, sehingga apa yang diingikan dan dibutuhkan tentu saja

berbeda. Produsen tentunya harus memahami perilaku konsumen atau pelanggan terhadap

produk apa yang ditawarkan dipasaran .

Melihat jumlah penduduk dikota Batu dan sekitarnya yang semakin meningkat, dan

mengingat penduduknya yang semakin konsumtif dalam berbelanja maka sangat penting



untuk para pelaku UMKM dapat bersaing dan meningkatkan bisnisnya serta terus

memperhatikan bauran-bauran pemasaran.



UMKM seperti harga, promosi, lokasi Menurut Putra (2012), bauran pemasaran merupakan

variabel keputusan yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dan mempengaruhi

mereka dalam keputusan pembelian. Akan tetapi dalam praktek yang dilakukan seringkali

dijumpai suatu dilema yang seringkali dihadapi oleh para pemasar, yaitu bagaimana cara untuk

mengembangkan produk dengan bauran pemasaran ritel yang tidak hanya efektif memenuhi

target pasar, juga tetap membagun komitmen dan loyalitas terhadap pelanggan.

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran dan

sering disebut sebagai proses berlanjut. Menurut Kotler dan Armstrong (2012), Promosi

(promotion) merupakan suatu unsur yang digunakan untuk memberitahukan dan membujuk

pasar tentang produk atau jasa yang baru pada perusahaan melalui iklan, penjualan pribadi,

promosi penjualan, maupun publikasi.

UMKM dalam mempromosikan produknya tentunya harus tetap memiliki strategi

promosi yang lebih menarik agar tidak kalah saing dengan perusahaan besar maupun UMKM

lainnya yang telah melakukan atau menciptkan produk yang mungkin lebih berkualitas dan

sebagainya sehingga mampu bertahan di pasar. Wibowo (2015) menyatakan bahwa strategi

pemasaran merupakan salah satu cara dalam menyusun perencanaan perusahaan secara

menyeluruh. Dapat Dipandang dari luasnya permasalahan yang ada dalam perusahaan, maka

diperlukan adanya perencanaan yang menyeluruh untuk dijadikan pedoman bagi segmen

perusahaan dalam menjalankan kegiatannya promosinya.

Strategi yang sering dilakukan para pelaku UMKM merupakan strategi yang dapat

memikat hati para pelanggan, sehingga pelanggan tetap akan merasa puas dengan produk yang

dihasilkan oleh UMKM tersebut. UMKM tentunya harus memiliki strategi penjualan yang

berbeda-beda dalam meningkatkan hasil penjualan yang memuaskan dilakukan oleh setiap

UMKM. Pada saat ini ekonomi berkembang sangat cepat setiap strategi penjualan dapat

dilakukan dengan berbagai cara dengan memanfaatkan media sosial dan lainnya untuk dapat

memaksimalkan penjualan tersebut.

Berdasarkan uraian yang sudah dijelaskan maka peneliti tertarik untuk mengambil judul

“Penerapan strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan dimana penelitian ini

dilakukan di UMKM pengrajin kayu UD Rizky Kota Bau).

1.2 Rumusan Masalah

Rumusan masala penelitian ini ialah :



1. bagaimana penerapan strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan pada UMKM

pengrajin kayu UD Rizky Kota Batu?

1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan dalam penelitian ialah :

1. untuk mengetahui penerapan strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan pada

UMKM pengrajin kayu UD Rizky Kota Batu.

1.4 Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian ini adalah:

1. Bagi Mahasiswa, penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangsih pengetahuan

tentang penerapan strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan pada UMKM.

2. Bagi Universitas, penelitian ini dapat menambah referensi karya ilmiah khususnya bagi

Fakultas Ekonomi dan sebagai rujukan untuk pihak kampus maupun mahasiswa Manajemen.

3. Bagi masyarakat umum, sebagai bahan referensi khususnya dalam mengetahui penerapan

strategi pemasaran dalam penjualan.

s
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