BABI

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Perkembangan dunia usaha di Indonesia sangailah pesal dari masa ke masa,
Serta diiringi dengan perkembangan teknologi informasi yang juga semakin
canggihidari tahun ke tahun. Hal tegsebut dapat dilihat darf berbagai aktivitas vang
dilakukan oleh masyarakatoya sendini lebih banyak mu;ggu.nnkan media digital,

Selain ftu muneulnya wirsusaha-wirausaha yang berkembang di berbagai wilayah,

Wirausaha adatah kemampuan unmik menciptakan, mencarl, dan memanftaatkan
pélumgdalam menuju apa vang diinginkan sesuai dengan apa yang diidealkan.
Tujun sesecrang datam membsngun suatu usahs tentunya adalsh ingin mencapai
profit, ’Ellahum usaha untuk mencapui agar fujuan daripada perusahann dapai
tercapni yaitu dengan melakuksn pemassran.

Peranan pemasaran sast ini tidak hanys menyampaikan produk ata jass hingga
tangun  konsumen tetapi jugn bagsimana produk atau jasa temebut dapat
memberikan kepuasan kepada pelanggan dengan secara berkelanjutan, schingga
keuntungan  perusahasn  dapat - diperoleh. dengan terjadinya pembelion yang
berulang. Sasaran dan pemssaran  sdaloh menank pelanggan bare  dengan
menjanjikan nilai superior, menetapkan harga menarik, mendistribusikan produk
dengan mudah, mempromosikan secara efektil sera mempenahankan pelanggan

yung sudah ada denpan tetop memegang prinsip kepussan pelonggan. Dengun



demikian tentunya seorang  wirausaha haros  mampu  menciptakan  strateg
pomasaran yang tepat untuk menjalankan usaha,

Menurut Assaur (2008; 168) sirategi pemasaran adalah seranghkaian tujuan dan
sasarar, kebijakan aturan vang memben amb kepada vsaha-usaha pemasaran dari
wakm ke wakiu, pada mnsiﬂg-masinn-'_ﬁufkphu_ dan acuan serta alokasi nya,
terutame schagai tanggapan usaha dalam menghadapi lingkungan dan keadsan
persaingan yang sclaly berubah, Dimuna strategi pemusarm tersebut suatu bentulk
upaya agar produk/jasa yang dijual dapat dikenal olch masyarakat luas, Banyuk cara
umtuk memassarkan suate produk dengan cepat di kalangan masyarakat salah
sutunyi dengan penggunasn medic online social medin seperti. Facehonk,
Instagram, Whatsapp, penggunsan market place seperti Lazada, Shopee.
T{ﬁéﬂﬁ!ﬂ.

Begitu juga media offling atau tklan seperti pemasangan spanduk di lokas yang

“stratepiss bekerjasama dengan organisssi maupun perusahari. Terlebih lagi
pendekatan vang paling maksimal untuk menjangkau cuxfomer badk dar segi usia,
gender, sosial adalah dengan memaksimalkan penggunaan social media sebagai
strategl pemasaran yang harus ditingkatkan logi. Fungsi strategi pemasasan bagi
sebual usaha sifatnys sangat penling karena mampn meninekatkan nilai ekonomi
usaba tersebut. Harga barang dan joss meénjadi bertambah nilainya akibat
PEMAsAran yang [epal sasaran.

Berdiri sejak tahun 2010 usaha Quas Sablon Medan memopakan usaha yang
bergerak di bidang jasa sablon kaos atmu lebih ekskiusif discbur screen printing,

Pemasaran vang telah dilakukan oleh Sabion Quas Medan yakni secara online atau



offline. Unfuk pemasaran  melalui media onlime yaime  dilakukan  dengan
menggunakan media sosial seperti Facefook, Instagram, dan Whatsapp. Sementara
untuk offline dengan menggunakan banncr yang ada di lokasi usaha dan juga toko,

Sctelah melakukan observasi penelitian selama tiga bulan di Quas Sablon
Medan serta melihat permasalahan yang ada di lapangan dan juga informasi yang
saya perolch dan hesil wawancars bersama pemilik usaha dan juga karvawan
terdapat permusalahon terkpit dengun pemasaran yang sudsh dilakukan, Menurut
wawancars dengon narasumber bupak Sardi, pemilik Quas Sablon Medan
mengatakan babwa belum menggunaken marketplace sepertl shopee, lnzads,
tokopedin dan lsinnya. Hal ini jugy diungkapkan oleh admin Quas Ssblon Medan
bahwi pembelian dan konsumen melalid online mawpun offlins, Untuk pembefian
online biss melalui whatsapp, facebook, dan jugs instagram.

Semun barang yang diminta sesunt dengan pesanan berdasarkan sampel yang
diminta oleh pembeli melalui sosial media dan jugs sampel yang ada di ko,
Menurut observasi dilapangan, sampel yang ada pada produk Quns Sablon Medan
Quas Sablon Medan ini korang maksimal mefskukan pemasarannya baik online
maupun offline. Hal tersebut diketahul baliwa Ouas Sablon Medan ini sudah
mengeunakan akun sosial medis tetapl tidak mengoumakan akun marketplace. Serta
pada kenvataannya Cluas Sablon Medan ini tidak aktif metakukan upload barang
atau produk. Selain itu untuk oko offlinenya pun juga tidak melakukan promosi
kepada konsumen sehingga sangat sedikit konsumen yang tahu bahwa Cuas Sablon

Medan ini memiliki toko offline di kota Medan,



Tahel 1.1 Data Penjualan Qoas Sablon Medan Tahun 2009-2021

Penjualan Per Tahun Rata-Rata Penjualan Perbulan

Tahun
Jumilah Kans Penjualan | Jumiah Kaos |  Penjualan
a3 ] =
2019 Tdpes |RP-22R6I0.0000 312pes  Rp. 18,720,000
2020 1872pcs R 112.320.0000 156 pes Ry, 9,360,000
3
2021 3130 pes [P 187200000 360 pcs R, 15,600,000

“Sumber : Pemilik Quas Sablon Medan. 2021

Bxari data dintas dapat dilihat babwa penjualan Quas Sablon Medan mengalami
penurunan vang signifikan pads tabun 2009 ke tahun 2020, namun pada tahun 2021
penjuslan Ouas Sablon Medan mengalami sedikit peningkatan, Fenomena
penumunan yang terjadi pada Quas Sablon Medan ini terjadi karena kondisi yang
kurang stabil akibat adanya pandemi Corona''irus atan Covid-19 dan karena
penjuelen kinya mencrima ordersn online yvang mengskibatkan penjualan pada
Quas Sablon Medan mengnlomi penurunan yang signifikan pada inhun 2019 ke
talun 2020, Tetapi pada tahyn 2021 mengalami sedikil peaingkatan dikarenakan
adanyn partisipasi peneliti dolum membantu divisi marketing Chies Sablon Medan,

Duri tubel 1.1 menjeliskan babwa penjualon yang dilakokan tabun 2009 - 2021,
tidak sda pemingkatan yang signifiken Hal tersebul menandakan adamya
permasalahan yang dialami oleh Quas Sablon Medan, yang menyebabkan
kurangnyas strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan. Padahal dalam
menjolankan usaha, baik wsaha kecil maupun menengah hares ada peningkatan
yang dicapai baik dan pendapatan, pemasaran maupun sektor lumnya. Hal ind

menyehabkan korang maksimalnya pendapatan yang diperoleh UMEM,




Algsan penulis mengangkat usaha Quas Sablon Medan untuk dijadikan bahan
penulisan skripsi dikarenakan usaha paling menarik untsk saat ini, mengingat
sablon akan sclalu dicari dan dibel olech masyaraksl, Contohnya yang paling
banyak adalah kaos, Kaos adalah salah satu jenis pakaian yang tidak habis termakan
raman. Jika di dunia fashion terdapat mode tshunan yang berubah-ubah dan segi
corak dan bentuk pakmian dibuag, bal tersebot tidak mempengaruhi keberadaan dari
kaos, schifigga sampai kapanpun kass masih memiliki pembeli tetap. Jaminan
adanya pasar pembeli yang jelas dari penjualan bisnis kaos inf yang kemudian
membuat peluang untuk membuks usaha dalam bidang sablon kaos pun tidak
pemah mati.

Mengicy pada latar belakang distes, maks peneliti tertarik mesmilify judul
pen;]iliin inf yait @ “STRATEGI PEMASARAN PADA USAHA MIKRO
KECIL DAN MENENGAH (UMKM) QUAS SABLON MEDAN" dengin jalur
seientist dan jenis penelitian kualitatif,

1.2, Rumusan Masalah

Pemasaran  memiliki  peranan  penting  bagl  susu  usabo  unwk
mengkomunikasikan keberdaan produk dan perusghaan kepada konsumen, Yang
perlu diperhatikan adalah penyvusunan stratepl pemasaran UMEM Quas Sablon
Medan yang maksimal untuk mencapai sasaran bisnis vang telah ditetapkan.
Stratepi pemasaran merupakan suaiu alal vang dapal digunakan uniuk mencapai
tjuan dsn sasaran sua usaha percetakan dengan cara  mengembangkan

keunggulan bersaing vang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki, maka



dapat disusun rumusan masalzh vang akan diteliti yainu bagaimana upayva
memaksimalkan strategi pemasaran UMEM Cuas Sablon Medan?
1.3, Tujuan Penelitian
Sesuai dengan perumusan masalah diatas, maka tejean penclitian ini adalah
untuk mengetahui dan menganalisis strategl pemasaran UMKM Quas Sablon
Medan,
1.4, Manfaat Penclitinn
Dalam penelitian ini penylis mengharapkan agar penelition ini dapat berguna
untuk pembaca, serta kemajuun dan perkembangsn Usaha Mikro Kecil Menengah
(LIMEM) yong ada di Indonesia.
I, Manfisl Teonts
Muonfaat darl hasil penclition inf diharapkan mampu memberikan ilmu
pengetahumn khususoya dalam perckonomian dan fuga bisais. Selain itu jugs
dapat memberikan pembelajimn terkail dengan Stragegi Pemasaran dalam
LIMEM Cuas Sablon Medan.
2. Manfiat Praltis
a. Bagi Penulis
Penelitian ini sangat bermanfaat kepada penulis, karena dengan adanya
kegiatan wawanesrs dan kegistan lapangan  penulis lebih mengetahui
langsung bagaimana dapat mengetahui strategi pemasaran vang sudah
diterapkan atan yang hamus ditambahkan unmek meningkatkan minat

konsumen di Quas Sablon Medan, Manfaar terakhir bagi penulis dapat



memberikan kontribusi kepada Quas Sablon Medan dalam memajukan
usahamya,

. Bag Program Studi 5-1 Kewirausahaan

Penelitian ini sangal bermanfast kepada Program Studi -1 Kewirausahaan
terkhususnya Universitas Amikom Yogyakarts karenp dengan kegiatan
wawencard dan’ kegiatan dilapangsn yang penulis lakukan maka akan
terjalimnys  kerjasamal  hubungan  baik  antara Universitas  Amikom
Yogyakartd dengan UMKM icmpat mahasiswa meldkukan’ penclitian,
Selanjutiya Universitas Amikom Yoygyakarta khususnya program studi S-1
Kewirnusahaan dapat meningkatkan kustitas lulwsantya melahu penelition-
penilitian yang dilakukan mahasiswanya, Universitad Amikom Yogyakarta
Khususaya program studi 5-1 Kewirusahuan akan lebib dikenal di dunia
industri dan bisnis,

. ‘Bagi UMKM Quas Sablon Medan

Manfaat yang didapatkan oleh UMEM yaitu akan mendapat banluan tenaga
keda darl :l:ilhl_ni:ﬁ}l.ll—mnhu‘i:swa yang melakukan  penelition  secara
langsung di lapangan maupun wawincass. Adanya kerjasamahubungan
baik antara Universites Amikom Yopyakena khosusnya program stadi 5-1
Kewirausahaan dengan UMEM sehingga UMEM tersebut dikenal oleh
kalangan akademis dan dunia pendidikan. Selanjutnya adanyva orang yang
mengaudin UMEM tanpa mengeluarkan biava dengan adanya laporan-

laporan penelitian yang diberikan kepada UMEM,



1.5. Sistematika Pembahasan
Bah I Pendahuluan
Pada bab pertama pendahulvan, bernsi latar belakang masalah, rumusan
masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan sistematika pembahasan,
Bah IT Tinjauan Pustaka
Bab kedua tinjenan pustaka, berisi landoesan teori menguraikan tentang definisi
usaha mikro kecil menengsh (UMKM), strategi pemasarmn, marketing mix,
STP (scgmentation, turgeting, positioning), tujuan stratcgi pemasaran, analisis
SWOT, penelitian terdahulu, dan kerangka pikir.
Bah 11 Metode Penelitian
Bab ketiga, berisi tentang objek penelitian, berisi sub bab tentang pemilihan
lokasi, periode waktu penelitian, jenis dan sumber data berisi sub bab tentang
jenis fokussumber data dan pengumpulan data penelitian, Selanjuinya definisi
operagional variabel dan teknik analisis deta.
Bab IV Analisis Pembahasan
Bab Keempat, berisi tentang data dan analisis data, yang meliputi gambaran
umin yakni sefaral berdicinya Cuas Sublon Medan, Visi dan Misi, dan
Struktur organisasi Quas Sablon Medon. Selanjuimva hasil analisis data
meliputi  observasi dan Gralisis wewancars. Pembahasan meliputi STP
{Segmentation, Targeting, Postiioning) dan Analisis SWOT.
Bah ¥ Penutup
Bab kelima, berisi pemutup vang berisi kesimpulan argumentasi dan saran

lanjutan vang penting dilakukan dan dikembangkan
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