BAB I
FENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang

Perkembangan perekonomian di Indonesia saal ini tidak terlepas dan
peran Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMEM). UMEM adalah usaha yang
dapat dijalankan olehoindividu nlau'm Hdmusnha dan memenuhi sebagai
usaha mikro. Um mmpmp:pmmm penting dalam mendorong
pertumbuban perekonomian saat ini di mdonesia, selain jtu UMKM juga sangat
bmpﬂﬂpﬂ:dmg dﬂﬂﬂwmh:m dan penimgkatan masyarakat yang tidak
mempunyai pekerjaan ﬂmp&.‘m LUMEM Jugaw sarans da.].lm mengatasi
mtnmsiﬂ:lmn (Sasongko, 2020},

Seperti yang kita ketahui, saat ini banyak toko-toke yang mengajukan
pemusarmnys melalui media internel. Internet memupakan. ﬂﬂﬂ jaringan
kﬂﬂﬂmm adunys batas yang melibatkan jutaan komputer nmuhﬂu@h
pﬂ'hnﬂimh!dar di seluruh dunia. Melalui media mternet, 5|a;wﬂm dapat
menpikses dengan mudah segala informasi dari bmbgfw. Informasi yong
Mﬁhﬂlqm teks, p_;mfk. sitara, nluu;mm video, mm SHH!H bhanyak
maﬂﬁlﬂpﬂﬁtlﬁhlmﬁnm;mm situs mﬁh n-#nr:tau mmm- yang
ik scbogi modisunu s el scars o, (Tban dkk, 2006

Pemanfastan interet menjadi <alubliRRNE ANWatit untuk melakukan
pemasaran melalui online, wmwﬂf adalah platforns yang
memfasilitasi transaksi bisnis onfine seperti jual beli barang secara online antara
penjual dan pembeli, dan lsinya. Penggunaan markeqpioce sebagal sarana
pemasaran  oaline memiliki banyak keuntungan bagi penjual diantaranya
fleksibilitas wakiu, tidak adanya biaya operasional. tidak memerlukan promosi
sebab platform marketplace telah memiliki strategi promosi tersendin, tidak



memerlukan biaya untuk sewa, pengguna hanya perlu mendaftarkan 1oko
arfimenva untuk berjualan di sarketplace, dapat meningkntkan pelayanan dan
promao, serta lainnya, (Kozinets dkk.. 2010).

Strategi komunikasi pemasaran adalah suatu rencana vang menyeluruh,
terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang membenkan panduan tentang
kegiatan yang dijalankan untuk tercapaimya suatu tujuan pemasaran dalam
perusahaan. Menurut kotler dan Amstrong dalam (Andriana & Martana, 2019).
pemasaran aﬁnlmm pmsw;ﬂlhl_mﬂeth], ﬂim.n individu-individu dan
kelompok-kelompok memperoleh apa yang mercka butubkan dan mercka
inginkan.

Tujuan utnma dﬂl sebuah perusahaan atay UMEM adalah pencapaian
profit (laba). Selain itu efektivitas dalam menjalankan operasional UMEKM juga
sangat penting. dalam melakukan strategi pemasaran yang fepat dan sesuai,
sehingga tidak oda vang namanys pemborosan dalam biaya, baik itu dalam biayn
upw mmpun dalam biaya promosi. Strategi pemasaran ymgﬂihi‘ukan
tepat hmdupﬂt membual perusshaan mencapai sasaran yang diinginkan,
{Suhm-lﬁi,!ﬂ?ﬁ

Setiap perusahaan atau UMKM harus mempunysi dan melakukan strategi
pemasaran yang tepal dan sesuai, supaya pemsahaﬂrm dapal bersaing dan
blsanﬂmg ada. r’tllua mg-:menjmﬂhams adanya
st

maju dnﬂ te'lnp I:rcrl:emhang ].r.'lltu knrmﬂ pnmm ymg ada saat ini semakin

luas. Dalam setiap Nmmm wimhpunyal berbagai macam
strategi untuk dapat mengembangkan usahanya guna untuk mencapai suatu target

yang diinginkan, (Hamdani, 2020},

Selain strategi pemasaran, hal penting yang harus perfu diperhatikan dan
dilakukan oleh para pelaku usaha dalam meningkatkan inovasi dan kreativitas
pada produknva, dengan menambah inovasi produk maka akan membuat para



konsumen lebih tertarik pada produknya, perlu adanya ide-ide vang kreatif dan
inovatif pada produk sangat penting dilakukan oleh setiap pelaku usaha agar dapat
memperbanyak konsumen, dan hal ini juga perlu untuk diketahui bagi para pelaku
ustha lainnyas vang sudah memiliki usaha umum namun belum melakukan suatu
inovasi dan ide-ide kreatif dalam usahanya tersebut (Elwisam, E.. & Lestar, R.
2019

Tujuan utama melakukan inovasi gnh.luuduk akan menjadikan usaha
tersebut dapat. Hﬁ halk dan Hﬂm seliin itu akan menjadi nilai
tambah ullﬂk"ﬂﬂ!mnpt-w produk bisa dilakukan denigan cara menambah
produk, Mpcrbﬂ:}puhk{dmmg motif, promesi, packaging. atau sesuatu
yang berbeda yang ‘dapat menarik minat konsumen), ?nm.hahan produk dan
membiat sesuatu yang baru maka akan membuat konsumen penasaran. sehingga
kemiingkinan besar akan berminat untuk membelinys.

Berkaiton dengan fenomena maraknya berbelanja secan online melalui
:iw&n&mnmbmknn peluang yang sangat besar bagi siapapun untuk menjual
B i ferismmit anline ahop Btk 234, pickh i Bipiace
shopee. Onfine shop Batik 234 ini memilih marketplave shopee sehagni platform
penjualan secara online karena dinilai mudah dan mmmqﬂm BPS,
p“]:‘.nl:l.upmd‘u.k yang ll:r]'tm.l-l:hl:l.m I:umnmmmmhmkhﬂ ini
mmmmmm sebclumﬁth marketmplace shopee ini
lah sty platform onfine yang peningkatinnya sangal pesat di Indonesia
{bps.pevid).

Semakin hanyamjuwm ‘namun tidak semua dapat
bertahan lama. Karena banyak juga para pelaku usal'r.u vang jatuh bangkrut karena
berbagai faktor seperti hilangnya konsumen, berkurangnya velume penjualan,
semua itu bisa disebabkan karena UMKM tersebut tidak melakukan pemanfaatan
strategi pemasaran dan inovasi produk yang tepat untuk menjual produknya, oleh
karena itu bag! para pelaku usaha untuk melakukan pemanfaatan pemasaran untuk




membuat konsumen dapat bertahan dan makin tertarik dengan produknya adalah
hal yang sanpgat penting. {Yustiani, R., & Yunanto, R, 2017).

UMEKM Batik 234 yang terletak di Desa Sindang Kulon kecamatan Buaran
Kabupaten Pekalongan, merupakan UMKM vang bergerok di bidang industri
Batik. tepatnya pada tahun 2021. Harga produk yang dijual sangat bervariasi
mulai dari harga Rp. 26,000 rupish, Penjualan dari bulan ke bulan di UMEKM Batik
234 ini mengalami naik turun dulnmmpmi:ehm MAUPUN PEMEsAntn vang
dilakukan olch Konsumen, Untuk mampu mempertahankan para pelanggan
UMKM Batik 234 memiliki strategi pemasaran yang tepal dalam memasarkan
pmduh;tﬂmgmMjmglﬁgmnkan adalah dengan menggunakan bauran
m 7P untuk: m meningkatkan volume pmﬂnﬂmdmgnn tujuan agar
konsumen tetap bertahan dan tidak bosan dengan pmﬁlhpuhk yang ada di
UMEM Batik 234 ini.

UMKM Batik 234 belum melakukan pemasaran fewat online. Kegiatan
pﬂmﬂmpndu.k yang dilakukan Batk 234 selama ini diantaranva, memiliki
gﬁ?mt_ store, memiliki store yang terletak di Pekalongan. Selain itu bentuk
pmnusuﬂn'juﬂg‘ dilakukan adalah n'u:ngnndﬂ'llmn tm dIn mufut ke mulut.

unhm; hﬁhwdﬂmm Imd atau mnlﬂm - eccommerce, '_'fiJJunn dari
meiw m mfﬁw m itk m pasar, meningkatkan

]uﬂm&mmtﬂuﬁnmm dengun bk dlnmhmsumen maupun calon
konsumen. UMKM Batik 234 juga harus b radaptasi melakukan kegiatan
pemasaran secara onfine melalul cCommeree vang -.n!n di Indonesia vakni Shopee,

dengan tujuan agar pemasaran lebih mudah, cepat, efektif, dan efisien, UMKM
Batik 234 juga memanfaatkan 6 dan 10 fitur yang ada di marketplace Shopee
seperti, fitur promo toko, fitur paket diskon, fitur voucher toko saya, fitur fash
sale shopee, fitur cha penjual, dan fitur shopee feed. Terdapat jugs faktor
pendukung pemasaran vaitu mengikuti evert-event yang diadakan shopee.



Penerapan komunikasi pemasaran yang dilakukan owner oaline shop
Batik 234 ini mampu mengantarkan toko onlinenya pada pencapaiannya saat ini,
pemasaran Batik 234 tidak cuma di shopee ada juga vang lewat instagram dan tik-
tok. Sehingga pemanfastan komunikasi pemasaran yang baik dan tepat akan
tercapainya ujuan sesuai dengan harapan yang diinginkan. Banyak sekah
keuntungan yang akan didapatkan oleh custamer jika berbelanja di anfine shop

e
ki

“Untuk mengetahui per
pemasaran UMKM usaha Batik 2347



1.4. Manfaat Penelitian
Manfaat dari penelitian ini dibedakan atas dua aspek yaitu, aspek teoritis
dan aspek praktis. Manfaat aspek teoritis berkaitan dengan pengembangan suatu
berbagai pihak vang membutuhkan.
141, Manfaat Teoritis
a. Dapat memk




1.5, Sistematlka Pembahasan
Dalam penelitian ini, penulis membagi sistematika pembahasan menjadi 5
bab diantaranya sebagai berikut:
BABI  : Bab ini berisi pendahuluan yang berisi dari latar belakang,
rumussn  masalah, wjusn  penelitisn, manfaat  penelitian,

'kummkmpmnm
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