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ABSTRAK

Nadia Puspita Sari. 202RAnalisis Komparatif Strategi Pemasaran Online dan
Offline pada UMKM Rengginang Umi TegaProgram Studi: Diploma IlI
Akuntansi. Politeknik Harapan Bersama. Pembimbingeni Priatna Sari, S.E.,
M.Si., Ak., CA; Pembimbing II: Dewi Kartika, S.BV].Ak., CAAT.

UMKM Rengginang Umi merupakan salah satu produsengBinang di Kota
Tegal. UMKM Rengginang Umi telah menerapkan stiapggnasaran dengan
sistem online dan offline. Namun di kedua sisteronline dan offline adanya
perbedaanTujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pedobagan strategi
pemasaranonline dan offline di UMKM Rengginang Umi Tegal. Teknik
pengumpulan data yang digunakan adalah obsevasiaweara, studi pustaka,
dan dokumentasi. Jenis penelitian ini adalah difskdalitatif. Teknik analisis
data yang digunakan dalam penelitian ini adalahkrggg analitis dan
komparatif. Analisis data dalam penelitian ini memgdeh hasil perbandingan
antara strategi pemasaramine danoffline pada UMKM Rengginang Umi Tegal
dapat diketahui strategi yang lebih efektif adakihategi pemasaranffline,
dimana konsumen lebih memilih untuk membeli langsuke UMKM
dibandingkan memesan melatuiline Pada strategi pemasaramline kurangnya
konsumen hal tersebut dikarenakan UMKM Rengginangni Ujarang
mempromosikan barang dagangannya sehingga kurangogaumen pada
penjualaronline Sedangkan pada strategi pemasaffiime kurangnya karyawan
sehingga kepuasan pelanggan kurang diperhatikan.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Strategi Pemas@rdime, Strategi Pemasaran
Offline, UMKM



ABSTRACT

Sari, Nadia Puspita 2021. Comparative Analysis of Online and Offline
Marketing Strategy on MSMEs Rengginang Umi Tedaiudy Program:

Accounting Associate Degree. Politeknik Harapan sBera. Advisor: Yeni

Priatha Sari, S.E., M.Si., Ak., CA; Co-Advisor: DeWartika, S.E., M.Ak.,

CAAT.

MSMEs Rengginang Umi is one of the producers oig§eang in the city of
Tegal. MSMEs Rengginang Umi has implemented a riagkstrategy with an

online and offline system. But in both online arffliree systems there are
differences. The purpose of this study was to coenperketing strategies with
online and offline systems in MSMEs in Rengginangi Oegal. The data
collection techniques used were observation, imegrs, literature studies, and
documentation. The data analysis technique was rigise, analytical and

comparative. The result of this study is a commaribetween online and offline
marketing strategy at MSMEs in Rengginang Umi Telgaleffective strategy is
the offline marketing strategy, where consumersfepréo buy directly from

MSMEs rather than ordering through online. In th@ioe marketing strategy, the
lack of consumers is because the Rengginang UmiB4Erely promote their

wares, so there is a lack of consumers in onlirlessdn offline marketing the
lack of employees so that customer satisfactidesis attention.

Keywords : Marketing Strategy, Online Marketing Strategyffli@e Marketing
Strategy, MSMEs
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Persaingan terdapat diberbagai macam di bidangaubalk bidang usaha
manufaktur ataupun jasa, menuntut organisasi agampu menghasilkan
keunggulan bersaing. Organisasi wajib dapat mentigka strategi yang tepat
supaya persaingan organisasi bisa sukses deng&n Hweli ini butuh agar
persaingan organisasi bisa berkembang serta turebcdra berkesinambungan
(Harahap dan Hasim, 20%4)

Perkembangan dunia bisnis pada saat sekarang lam teaju dengan
cepat, hal tersebut dapat dijumpai semakin barymgendatang baru pada dunia
bisnis. Perubahan yang semakin cepat mengakibatden kondisi ketidakjelasan
yang dapat berpengaruh terhadap perusahaan. Di medarnini, tingkatan
informasi dengan cepat tersebar melalui jaringampter yang biasa disebut
dengan internet. Dengan majunya teknologi memberikdampak dan
transformasi pada gaya hidup belanja masyarakay yengeser dari transaksi
offline mengarah pada transaksiline (Harahap dan Hasim, 20%4)

Persaingan pada dunia bisnis yang ketat sepei geichrang ini membuat
pelaku bisnis senantiasa berupaya untuk mempe#kaharsahanya serta bersaing
untuk dapat menggapai tujuan yang diinginkan. Blngara yang telah
diterapkan pelaku bisnis agar usaha yang dijalaskaantiasa bertahan ditengah-

tengah persaingan yang tampak, suatu usaha danidin dijalankan agar dapat



menciptakan suatu produk baik dalam bentuk bartauypan jasa. Dengan begitu
dibutuhkan pemasaran yang baik sebab, suatu ppesiasaran menjelaskan jika
pencapaian tujuan organisasi bergantung pada gebedampat organisasi

menguasai kebutuhan serta kemauan pelanggan,nsem@nuhinya secara lebih
efektif serta efisien dibanding pesaingnya (Angujr&2017¥!.

Industri di bidang makanan merupakan suatu bensahal yang cukup
prospektif di Indonesia, hal tersebut disebabkahkaman termasuk salah satu
kebutuhan pokok yang wajib terpenuhi. Makanan metap kebutuhan pokok
untuk makhluk hidup agar dapat bertahan serta h{fuastiwi, 2019§. Tanpa
makanan, manusia tidak bisa bertahan sebab mamegiampati urutan paling
atas dalam rantai makanan.

Setiap organisasi, baik bisnis ataupun non bisidakt terlepas dari
kegiatan pemasaran. Pemasaran merupakan kegiaigubigga dilaksanakan oleh
semua orang dalam hidupnya, memproduksi barangpwatajasa agar dapat
memuaskan kebutuhan serta kemauan pelanggan, ntarhgan produk ke
konsumen merupakan contoh aktivitas pemasaran sangntiasa dilaksanakan
oleh organisasi ataupun lembaga (Anoraga, T897emasaran itu sendiri
merupakan bagian yang sangat penting dengan sd@b pasar yang terdapat
saat ini merupakan pasar pembeli dimana terbentukingnsaksi jual beli
bergantung pada keputusan pembeli sendiri, sehipggar yang dijumpai sangat
dipengaruhi oleh perilaku para konsumen serta ymgrti industri sebagai yang
menawarkan barang hanya dapat melibatkan kehenolasukien serta dengan

jalan apa menanggulangi persaingan-persaingan gtiusahaan yang



menghasilkan barang sejenis. Daryanto (dalam Amggr2017)2. Dalam
meningkatkan suatu pemasaran, setiap langkah yamgpbad dalam
memformulasikan strategi pemasaran wajib diorigkaas pada upaya agar
menggapai kepuasan pelanggan. Kepuasan pelanggaastdk kunci utama dari
konsep pemasaran (Anggraini, 2037)

Karyawan atau pegawai termasuk unsur yang palingtinge dalam
menentukan maju mundurnya suatu perusahaan. Urdgp&t dnencapai tujuan
perusahaan diperlukan karyawan yang sesuai dengiaygpatan dalam sebuah
perusahaan, dan juga harus mampu menjalankan tugas- yang telah
ditentukan dan diberikan perusahaan (Utami, 2812Yamun, jika kurangnya
karyawan atau pegawai dalam sebuah perusahaan ladgengaruh pada
kepuasan pelanggan karena pelayanan yang dibétédq@ada konsumen kurang
maksimal.

Strategi pemasaran adalah salah satu langkah aalamdrangka
mengenalkan produk kepada konsumen serta ini meg@twat berarti sebab
akan berkaitan dengan keuntungan-keuntungan ygua dgeroleh perusahaan.
Hasan (dalam Anggraini, 201%) Strategi pemasaran yang dibuat tidak hanya
berkaitan dengan penjualan serta mempromosikanupyaeétapi juga tentang
jenis-jenis pelayanafservice)kepada pelanggan yang diberikan oleh perusahaan.
Terdapat banyak aspek yang berkontribusi terhaddgerkasilan bisnis salah
satunya merupakan strategi pemasaran yang efdidifena suatu strategi
pemasaran yang efisien adalah salah satu persyamatak keberhasilan bisnis.

Serta setiap perusahaan dituntut agar terus berugahg terbaik agar dapat



menarik pelanggan baru serta mencermati pelanggag iama. Sangadji dan
Sopiah (dalam Anggraini, 201%)

Di masa globalisasi banyak orang yang terus begsdemi tingkatkan
sistem informasi melalui banyak metode dengan mémtn teknologi, hal ini
memiliki dampak positif untuk dunia manajemen sw@ptgrus tingkatkan kinerja
mereka agar dapat meningkatkan sistem pemasaraalumé&tknologi yaitu
dengan internet. Internet merupakan singkatan idéerconnected networking
yang berarti jaringan komputer yang saling tersamglantara satu komputer serta
komputer yang lain yang membentuk suatu jaringamgkder di semua dunia,
sehingga mampu saling berhubungan, berinterak$ings#éertukar informasi
ataupun saling bertukar informasi atau data (Pyas@019¥!. Aspek sosial dan
ekonomi memiliki pengaruh bagi internet karena hakel ini bisa menciptakan
masyarakat terus mengenali sistem informasi tetssdmara luas kalau ekonomi
suatu bangsa tidak lagi berdiri sendiri namun ndirgatu dengan sistem ekonomi
global. Kasmir (dalam Anggraini, 201%)

Promosi termasuk salah satu senjata strategis pategsial untuk dapat
mengalahkan pesaing. Hal ini yang akan menjadileaanppromosi penting untuk
suatu perusahaan. Dengan adanya promosi perusadpainmengkomunikasikan
produk kepada konsumen. Keunggulan-keunggulan saaitu produk dapat
diketahui oleh konsumen dan dapat membuat konsuertarik untuk mencoba
dan akan membeli suatu produk tersebut. Jadi, btaonasuk salah satu aspek

yang sangat penting dalam pemasaran sebab dengamogirbisa membuat



konsumen yang awalnya tidak tertarik terhadap symbduk dapat berubah
fikiran dan menjadi tertarik pada produk terselButvwandayani, 20157.

Perusahaan menggunakan promosi untuk menimbul&asaksi, sehingga
konsumen mau membeli suatu produk tertentu serteloneng tenaga penjualan
untuk secara agresif menjualnya. Selain itu, promm@snpu memicu permintaan
akan suatu produk. Dengan promosi tersebut diharagbnsumen mempunyai
keinginan untuk mencoba produk tersebut (Suwandag@i5)’). Namun, jika
suatu perusahaan jarang untuk mempromosikan bataggngannya sehingga
dapat menimbulkan kurangnya konsumen hal terseleubebgaruh terhadap
penjualan perusahaan.

Dengan tersedianya internet, terdapat peluang yamgat besar bagi
perusahaan-perusahaan sekarang ini untuk menggurmagais online karena
bisnis online lebih praktis dan tidak membutuhkan biaya yang hesarta
jangkauan pasar yang lebih luas karena melakukamagsran secaranline
(Harahap dan Hasim, 2024) Untuk melakukan bisnis secavaling diperlukan
kepercayaan jika konsumen tersebut benar-benan imgimbeli. Alur transaksi
pembayaran harus jelas sehingga tidak terjadi pgmgmgan dalam proses
transaksi penjualan. Dengan demikian, menerapkanageran yang tepat, efisien,
dan efektif merupakan hal utama yang perlu dipéat Sedangkan penjualan
secaraoffline merupakan proses bertemunya penjual dan konsureearas
langsung dimana disitu terjadinya transaksi juali lbean terdapat transaksi

penjualan.



Terdapat kelebihan dan kekurangan dari strategiaparanonline dan
offline. Kelebihan strategi pemasaramline adalah tidak terikat tempat dan
waktu, menghemat waktu dan tenaga, pengelolaamdpgadi mudah, biaya dan
SDM menjadi mudah dan riset pasar menjadi lebih ahu&ekurangan dari
strategi pemasaramnline adalah sering terjadi penipuan baik pada pihakbedm
maupun konsumen, barang yang datang tidak sesngadeskspetasi, dikenakan
biaya ongkir, tidak dapat melihat dan mencoba setangsung barang yang
dipesan, dan butuh waktu agar barang sampai ditekapena proses pengiriman.
Kelebihan strategioffline adalah konsumen lebih percaya karena biasanya
konsumen datang langsung ke toko sehingga dapatliimgnoduk sesuai dengan
keinginannya, dapat mengetahui kualitas barangraeckangsung, konsumen
dapat tawar-menawar harga barang, dan menjali lgaousosial yangnstens
Sedangkan kekurangan dari strategi pemasaftine adalah biaya pemasaran
offline lebih mahal dan waktu yang dibutukan untuk berijalaffline sangat
panjang.

UMKM Rengginang Umi merupakan salah satu psed Rengginang
di Kota Tegal. Usaha ini terletak di Jalan Pisiiogl0 RT.08 RW.05 Kelurahan
Kraton, Kecamatan Tegal Barat, Kota Tegal. Walaupmaha ini tergolong usaha
kecil tetapi keuntungan yang di dapat cukup badas prospek ke depan yang
sangat baik. Strategi pemasaran yang digunakan Pt Rengginang Umi
ini melalui online danoffline. Strategionline dimulai pada tahun lalu tepatnya di
bulan Desember 2020. Sedanglafline lebih dahulu dijalankan dimulai sejak

Agustus 2011. Usaha ini merupakan usaha tummaien dari nenek moyang.



Tabel 1.1 Penjualaonlinedanoffline

UMKM Rengginang Umi

Tahun 2021
Kg
NO Bulan

Online Offline
1 Desember 2 kg 15 kg
2 Januari 1lkg 20 kg
3 Februari 2 kg 30 kg
4 Maret 1lkg 15 kg
5 April - 25 kg
6 Mei - 125kg

Sumber : UMKM Rengginang Umi, 2021

Berdasarkan tabel, dapat diketahui hasil penjualstKM Rengginang
Umi rata-rata dari bulan ke bulan masih mengalagningkatan yang tidak stabil
dan pada penjualaanline kurangnya pelanggan. Padahal UMKM Rengginang
Umi telah melakukan strategi pemasaran yang badécddsarkan fakta yang
peneliti temukan, pada pembeliaffline dan online karena kurangnya karyawan
sehingga ditemukan bahwa kepuasan pelanggan kdipathatikan oleh pihak
UMKM Rengginang Umi dilihat dari pelayanan yang afikan pihak UMKM
kepada konsumen. Serta UMKM Rengginang Umi mempgsgiambar tanpa
disertai dengan spesifikasi yang jelas sehinggaimimrkan keraguan bagi

konsumen untuk melakukan pembelian melahline



Berdasarkan uraian di atas maka peneliti ingin rkajntebih jauh melalui
penelitian dengan judul™Analisis Komparatif Strategi Pemasaran Online

dan Offline Pada UMKM Rengginang Umi Tegal”.

1.2 Perumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang masalah dimt@sa dapat dirumuskan
permasalahan sebagai berikut : Bagaimana perbadistyategi pemasaran

dengan sisteranline danoffline di UMKM Rengginang Umi Tegal ?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalalasli maka tujuan
penelitian adalah : Untuk mengetahui perbandindeategi pemasaran dengan

sistemonlinedanoffline di UMKM Rengginang Umi Tegal.

1.4 Manfaat Penelitian
Manfaat yang diharapkan dengan dilaksanakan pemeiiti adalah :
1. Bagi Peneliti
Penelitian ini dilakukan untuk mengaplikasikan ilnyang telah
diperoleh selama dibangku perkuliahan dengan prakéing terjadi di
lapangan. Serta, hasil penelitian ini penulis dapahgetahui perbandingan

strategi pemasaramline danoffline pada UMKM Rengginang Umi Tegal.



2. Bagi Politeknik Harapan Bersama
Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikanniaat dan
masukan bagi Politeknik Harapan Bersama dan selimd@in pembanding
terhadap berbagai hasil penelitian dan referengi lm@hasiswa dan pihak-
pihak yang akan melakukan penelitian dengan petatesayang sama.
3. Bagi UMKM Rengginang Umi Tegal
Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan a&g salah satu
sumber informasi dan bahan masukan dalam peningké&rja dan
perbandingan atas langkah-langkah yang sedang dligerinsahaan dalam
menyusun strategi pemasaranline dan offline pada UMKM Rengginang

Umi Tegal.

1.5 Batasaan Masalah
Permasalahan yang akan dibatasi dalam penyusumetitige ini yaitu:
untuk lebih memfokuskan penelitian pada pokok peatshan, dan untuk
mencegah terlalu luasnya pembahasan yang mendeakibegrjadinya kesalahan
terhadap simpulan yang dihasilkan, maka dalamrialiiakukan bahwa penulis
hanya membatasi penelitian ini pada Strategi Penraadaengan Sister®nline

Dan Offline Di UMKM Rengginang Umi Tegal.
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1.6 Kerangka Berpikir

UMKM Rengginang Umi merupakan salah satu psed Rengginang
di Kota Tegal. Usaha ini terletak di JalamsaRg No0.10 RT.08 RW.05
Kelurahan Kraton, Kecamatan Tegal Barat, Kdtgal. Walaupun usaha ini
tergolong usaha kecil tetapi keuntungan yanglapat cukup bagus dan
prospek ke depan yang sangat baik. UMKM Reraygi Umi telah
menerapkan strategi pemasaran dengan sigtgime dan offline. Namun, kedua
sistem tersebut adanya perbedaan pada penjoalare dan offline ditemukan
bahwa kepuasan pelanggan kurang diperhatikan dahetk pJMKM Rengginang
Umi dilihat dari pelayanan yang diberikan pihak UMKkepada konsumen,
kurangnya karyawan sedangkan pada penjoldime yang dijalankan UMKM
Rengginang Umi tidak cukup menarik konsumen, dikakan UMKM
Rengginang Umi memposting gambar tanpa disertajatespesifikasi yang jelas
hal ini tentu menimbulkan keraguan bagi konsumemkumelakukan pembelian
melalui onling banyaknya pesaing dan untuk penjualanline UMKM
Rengginang Umi jarang mempromosikan barang dagarygansehingga
kurangnya konsumen.

Berdasarkan penjelasan tersebut di atas, maka ddpakukan

penyederhaan menggunakan kerangka berpikir pemetigbagai berikut :



11

Permasalahan : Strategi Pemecahan Rumusan Masalah :
1. Banyaknya pesaing Masalah : Bagaimana perbandingan
penjualan Rengginang o . strategi pemasaran
2. UMKM Rengginang Menganalisis strateg dengan sistenonline dan
Umi kurang Pemasaran  denggn offine  di  UMKM
memperhatikan » cara membandingkah—> Rengginang Umi Tegal ?
kepuasan pelanggan pemasaran online
nya secara online dan  offline di
maupunoffline UMKM Rengginang
3. Kurangnya karyawan Umi Tegal
4. UMKM Rengginang
Umi memposting —
gambar tanpa disertai Analisis Data :
denga_m sp_e3|f|ka5| Analisis Deskriptif
yang Jelas hal itu tenty Kualitatif dan Komparatif
menimbulkan
keraguan bag
konsumen melakukan
pembelian melalui v
online : .
5. Untuk penjualan Kesimpulan :
online UMKM Mengetahui strateg
Rengginang Umi pemasaran yang lebi
jarang _ .| efektif antara pemasargn
mempromosikan Umpan ballk online dan offline serta
barang dagangannyga mengetahui yang palin
sehingga  kurangnya banyak  konsumenny
konsumen .
antara berbelan;j
langsung ke UMKM ata
memesan melalanline

Gambar 1.1 Kerangka Berpikir
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1.7 Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan tugas akhir merupakan gasarpenyusunan yang
bertujuan untuk memudahkan jalan pikiran dalam niemma secara keseluruhan
isi Tugas Akhir. Sistematis penulisan Tugas Akhirsebagai berikut :
1. Bagian awal
Bagian awal berisi halaman judul, halaman persatyjhalaman pengesahan,
halaman pernyataan keaslian Tugas Akhir (TA), halanpernyataan
persetujuan publikasi karya ilmiah untuk kepentmgekademis, halaman
persembahan, halaman motto, kata pengantar, ifdisstrak, daftar isi,
daftar tabel, daftar gambar, dan lampiran. Bagaal ani berguna untuk
memberikan kemudahan kepada pembaca dalam menagiankbagian
penting secara cepat.
2. Bagian isi terdiri dari :
BAB | PENDAHULUAN
Pada bab ini berisis latar belakang masalah, pesammasalah,
tujuan penelitian, manfaat penelitian, batasan ahs&erangka
berpikir dan sistematika penulisan.
BAB Il  TINJAUAN PUSTAKA
Pada bab ini memuat teori-teori tentang konsep Baraa,
Pengertian Strategi Pemasaran, Strategi Pemasarhne dan

Offline, Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM).
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BAB Il METODE PENELITIAN
Pada bab ini berisi tentang lokasi penelitian (tetrgan alamat
penelitian), waktu penelitian, metode pengumpulaia,denis dan
sumber data penelitian, dan metode analisis data.
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN
Bab ini berisi kan laporan hasil penelitian dan pahasan hasil
penelitian.
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan berisi tentang garis besar dari intiilhasnelitian,
serta saran dari peneliti yang diharapkan dapaguber bagi
instansi atau perusahaan.
DAFTAR PUSTAKA
Daftar pustaka berisi tentang daftar buku, literatang berkaitan dengan
penelitian. Lampiran berisi data yang mendukungepiggn Tugas Akhir
secara lengkap.
Bagian Akhir
LAMPIRAN
Lampiran berisi informasi tambahan yang mendukuelgrigkapan laporan,
antara lain Surat Keterangan Telah Melaksanakarelilan dari Tempat
Penelitian, Kartu Konsultasi, Spesifikasi teknigtaedata-data lain yang

diperlukan.



BAB I

Tinjauan Pustaka

2.1 Konsep Strategi Pemasaran
2.1.1 Pengertian Pemasaran

Dalam arti sempit, pemasaran hanyalah menjual damgikiankan.
Buchori dan Djaslim (dalam Khoerunnisa, 20%0)mengemukakan
pemasaran merupakan suatu sistem keseluruhan etatdn usaha yang
dirancang untuk  merencanakan, menentukan harga, mogip
mendistribusikan barang yang dapat memuaskan keingdan untuk
mencapai pasar sasaran serta tujuan dari perusahaan

Pemasaran merupakan proses kegiatan dari produsetarigan
konsumen. Semua tujuan tersebut berhubungan depgsar di mana
produsen yang membawakan barang akan bertemu dknganmen yang
yang membutuhkannya. Disinilah letak kegiatan pemzas dilakukan dan
kegiatan pemasaran tersebut mencakup strateggtrapemasaran
perusahaan yang baik, cara-cara yang dilakukansgeaan maupun saat
kapan kegiatan tersebut dilakukan (Harahap damtj@9214.

Berkembangnya suatu perusahaan tidak terlepas tdatapatnya
peranan pemasaran, hal inilah yang menjadikan pearasebagai salah
satu bagian penting dalam suatu perusahaan. Bidabhgrhubungan secara
langsung dengan konsumen, sehingga wajib mempustyategi serta
langkah kerja yang pas untuk memperoleh konsumsmaselengan yang

diharapkan.

14
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Menurut Kotler dan Keller (dalam Saleh dan Said,9® manajemen
pemasaran terjadi ketika setidaknya satu pihakndaebuah pertukaran
potensial berfikir tentang cara-cara untuk mencagpsppon yang diinginkan
pihak lain. Karena kita memandang manajemen pemwas&bagai seni dan
ilmu memilih pasar sasaran, meraih, mempertahardeata menumbuhkan
pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan dagkorannikasikan
nilai pelanggan yang unggul.

Menurut Kotler dan Keller (dalam Saleh dan Said,198
mengemukakan inti dari pemasaran adalah memuas&baotuhan dan
keinginan konsumen. Mengantarkan nilai pelanggan agenghasilkan laba
adalah sasaran dari bisnis.

2.1.2Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran ialah serangkaian aktivitas yaegpuanyai
tujuan untuk memasarkan produk yang dibuat olebgadraan. Bermacam
rangkaian aktivitas tersebut dicoba supaya prodsk timinati serta dapat
dimanfaatkan oleh masyarakat. Dalam peranan pearasala inti ataupun
pokok dari pemasaran. Inti pemasaran merupakarydray berarti yang
berkaitan dengan aktivitas pemasaran.

Menurut Anang (2028% konsep dari inti pemasaran yaitu :
1. Kebutuhan, Keinginan, dan Permintaan
Kebutuhan merupakan syarat hidup yang dasar dariusiea
Manusia agar dapat bertahan hidup membutuhkan eksidn20,

makanan, pakaian dan tempat tinggal. Manusia jogampunyai
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kebutuhan yang kuat akan tindakan, pendidikan, daburan.

Kebutuhan-kebutuhan inilah yang menjadi keinginetikia diarahkan ke
objek tertentu yang dapat memuaskan kebutuhanbtérs&einginan
dibentuk oleh masyarakat itu sendiri.

Permintaan merupakan keinginan akan produk terteyang
didukung oleh kemampuan dan kesediaan untuk membatau
membelinya. Manusia memiliki banyak keinginan, nantidak semua
keinginan tersebut dapat menjadi suatu permintpabik tidak disertai
dengan daya beli atas keinginan tersebut.

. Pasar SasaraRpsitioning dan Segmentasi

Seorang pemasar jarang dapat memuaskan semua dadany
suatu pasar. Pemasar memulainya dengan membagabapasar ke
dalam segmen-segmen. Mereka mengidentifikasi dambmat profil
dari kelompok pembeli yang berbeda, yang munglihlenenyukai atau
menginginkan bauran produk dan jasa yang beragamgath meneliti
perbedaan demografis, psikografis, dan perilakatdra pembeli.

Setelah mengidentifikasi segmen pasar, selanjutpganasar
memutuskan segmen mana yang dapat memberikan pefaag besar.
Segmen itulah yang akan menjadi sasaran pasarnya.

. Penawaran dan Merek

Perusahaan memenuhi kebutuhan dengan mengajukarahseb

proposisi nilai, yaitu serangkaian keuntungan ydiigwarkan kepada

pelanggan agar dapat memenuhi kebutuhan peland@@Ergan suatu
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penawaran proporsisi nilai yang tadinya sifatnygaki berjuwud bisa
dibuat menjadi berwujud. Penawaran dapat berupadugro jasa,
informasi, dan juga pengalaman. Merékand) yaitu suatu penawaran
dari sumber yang diketahui.

. Nilai dan Kepuasan

Penawaran dapat berhasil jika memberikan nilai Bapuasan
kepada pembeli sasaran. Pembeli memilih penawaeary Yerbeda
berdasarkan persepsinya akan penawaran yang masmpberikan nilai
terbesar. Nilai menggambarkan sejumlah manfaat blalam yang
berwujud maupun yang tidak berwujud, dan biaya ydipgrsepsikan
oleh pelanggan.

Nilai merupakan konsep yang dianggap pusat peeardatam
pemasaran. Pemasaran dipandang sebagai kegiatagiderdgifikasi,
menciptakan, mengkomunikasikan, menyampaikan dga juemantau
nilai pelanggan. Kepuasan menggambarkan penil@aaosang tentang
bagaimana kinerja suatu produk yang berhasil yasrgaitan dengan
ekspetasi.

. Saluran Pemasaran

Saluran pemasaran yang digunakan untuk mencapai pasaran
terdapat tiga jenis saluran pemasaran yaitu sakoarunikasi, distrubusi
dan layanan. Saluran komunikasi yaitu menyampaikam menerima
pesan dari pembeli sasaran. Saluran ini mencakwgh kabar, internet,

majalah, televisi, telepon. Saluran distribusi nadup distributor,
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pedagang grosir, pengecer, dan agen. Saluran layaeacakup gudang,
perusahaan transportasi, bank dan perusahaan sisyaaig membantu
transaksi.
. Rantai Pasokan

Rantai pasokan ialah saluran yang lebih panjang yaembentang
dari bahan mentah hingga sampai produk jadi yarhgandarkan ke
pembeli akhir.
. Persaingan

Persaingan mencakup semua penawaran dan produlggmeng
yang ditawarkan oleh pesaing baik aktual maupury yaotensial, yang
dipertimbangkan oleh pembeli.
. Lingkungan Pemasaran

Lingkungan pemasaran terdiri dari lingkungan tugdan
lingkungan luas. Lingkungan tugas mencakup parakpeyang terlibat
dalam produksi, distribusi, serta promosi penawar&edangokan
lingkungan luas terdiri atas 6 komponen : lingkungdemografis,
lingkungan ekonomi, lingkungan fisik, lingkungatknelogi, lingkungan
ekonomi, lingkungan politik-hukum, dan lingkungarssl budaya.

Gambar 2.1 Bagan Pemasaran (Anang, 2819)

Kebutuhan, Keinginan, & Nilai, Biaya & Kepuasaan

Permintaan |:> Produk |:>

Pemasaran & Pasar <] Pasar <:| Pertukaran, Transaksi, &
Hubungan

Sumber : Anang, 2019
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2.2 Strategi Pemasaran
2.2.1Pengertian Strategi Pemasaran

Menurut Jain (dalam Sulaiman, 2028) Strategi Pemasaran
merupakan upaya yang dilakukan oleh perusahaank umembedakan
dirinya secara positif dari para pesaing, menggandkekuatan korporat
relatifnya utuk memenuhi kebutuhan pelanggan selzbih baik dalam
suatu lingkungan tertentu.

Strategi pemasaran jelas merupakan suatu hal yamggs penting.
Dalam mencetuskan ide-ide baru, penetapan strggegiasaran harus
berdasarkan kondisi pasar sehingga untuk hal inu peempunyai taktik
yang dijalankan, tentunya dengan menilai kedudylemisahaan di dalam
pasar.

Untuk mencapai tujuan dalam sebuah perusahaan dimgalukan
langkah-langkah tertentu. Misalnya perusahaan yagig menjual barang
atau jasanya kepada pelanggan memerlukan langkad tggat. Diluar
perusahan tersebut sudah banyak pesaing yang nwnungulai dari
pesaing kecil sampai kelas kakap. Di samping #tiag waktu akan terus
bermunculan pesaing baru, apalagi jika jenis progakg ditawarkan
memberikan keuntungan yang menggiurkan. Pesairgfgesnilah yang
akan disebut dengan rintangan atau hambatan unarual produk ke
pelanggan. Di samping pesaing yang ada, ancamanpdaaing baru
dengan strategi yang baru juga perlu diantisigstiap waktu selalu datang

pesaing baru. Dalam menyusun langkah-langkah awalkumenyerang
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pesaing perlu dipertimbangkan beberapa hal, teatdatam hal kekuatan
dan kelemahan yang dimiliki. Kekuatan dan kelemagb@msahaan dilihat
dari keuangan, sumber daya manusia, jaringan, elaagsainya. Hal yang
sama juga perlu dipikirkan jika ada serangan badik pesaing. Di samping
mengukur kekuatan dan kelemahan pesaing, harustidipangkan pula
ancaman dan peluang yang ada. Ancaman pesaingntenerus menuntut
kita untuk selalu waspada. Kemudian, kita juga s$iamampu merebut
peluang-peluang yang ada serta menciptakan peldsmrg sebelum
dimasuki oleh para pesaing.

Menurut Kotler dan Keller (dalam Khoerunnisa, 262@ara pemasar
menggunakan sejumlah alat untuk mendapatkan taaggamng diinginkan
dari pasar sasaran mereka. Alat-alat itu membesuatu bauran pemasaran.
Marketing mix(bauran pemasaran) yaitu seperangkat alat pemagang
digunakan perusahaan untuk terus menerus mencapan tpemasarannya
di pasar sasaran.

Keempat bauran pemasaran tersebut secara singaskian sebagai
berikut (Prastiwi, 2011 :

1. Product(produk)
Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan &epadyarakat
untuk dilihat, dipegang, dibeli atau dikonsumsibdik dapat terdiri atas
product variety, quality, design, feature, brandnme packaging, size,

service, warranties, and return.
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2. Price (harga)

Harga adalah sejumlah uang yang konsumen bayak omtmbeli
produk. Harga meliputiast price, discount, allowance, payment period,
credit term, and retail price

3. Place(tempat)

Tempat adalah berbagai kegiatan perusahaan untrkboat
produk yang dihasilkan/dijual terjangkau dan teisdegi pasar sasaran.
Tempat meliputi antara laichannels, coverage, assortments, locations,
inventory, and transport.

4. Promotion(promosi)

Promosi merupakan berbagai kegiatan perusahaan k untu
mengkomunikasikan dan memperkenalkan produk padar peasaran.
Variabel promosi meliputi antara lagales promotion, advertising, sales
force, public relation, and direct marketingariabel promosi atau yang
lazim disebut bauran komunikasi pemasaran (Prg<2ii1y2:

a. Advertising yaitu semua bentuk presentasi nonpersonal dangsio
ide, barang, atau jasa oleh sponsor yang ditungrigan mendapat
bayaran.

b. Sales Promotion yaitu insentif jangka pendek untuk mendorong
keinginan mencoba atau pembelian produk dan jasa.

c. Public relations and publicityyaitu berbagai program yang dirancang
unttk mempromosikan dan/atau melindungi citra perusahetan

produk individual yang dihasilkan.
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d. Personal sellingyaitu interaksi langsung antara satu atau lehlbn
pembeli dengan tujuan melakukan penjualan.

e. Direct marketing yaitu melakukan komunikasi pemasaran secara
langsung untuk mendapatkan respon dari pelanggan addon
tertentu, yang dapat dilakukan dengan menggunaleat, gelepon,

dan alat penghubung nonpersonal lain.

2.3 Strategi PemasaranOnline
2.3.1 Pengertian Strategi Pemasara@nline

Salah satu strategi yang muncul dalam dunia usevagsh ini adalah
pemanfaatan perkembangan teknologi informasi yagigmrkan internet.

Menurut Kotler (dalam Nathan, 201§} dijelaskan bahwa pemasaran
online merupakan proses sosial dan manajerial bagi ithdivinaupun
kelompok. Proses tersebut mengatur individu danorkpbk dalam
mendapatkan kebutuhan serta keinginan mereka dengambuat,
menawarkan, melakukan jual beli. Pada prinsipnyangsaranonline
hampir sama dengan pemasaran pada umumnya hamglhgrada media
pemasarannya.

Perkembangan teknologi internet yang mampu mengdias wilayah
dan negara melahirkan sebuah gaya hidup baru dagskomunikasi dan
bersosialisasi. Perubahan gaya hidup ini juga bggeh dalam metode
perdagangan yang kemudian melahirkan istilah permageline atau E-

commercgCahyono, et afy*l.
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E-commerce adalah sebuah perubahan metode jual beli yag
memungkinkan transaksi jual beli dilakukan secaealj jauh dengan
fasilitas internet, transaksi ini dapat dilakukanga dibatasi jarak dan ruang
(Cahyono, et alfy*l.

Menurut Laudon (dalam Cahyoid) E-commercesendiri memiliki
definisi yaitu proses membeli dan menjual produtbdpk secara elektronik
oleh konsumen, dan dari perusahaan ke perusahaagardesebagai
perantara transaksi bisnis. Media yang dapat digamaalam aktivitag-
commerceadalahworld wide web(www). Di mana dalam satwebsite
menyediakan atau dapat melakukan transaksi secdiree atau juga bisa
merupakan suatu cara berbelanja dan berdagangasedare atau direct
selling yang menanfaatkan fasilitas internet di mana texthapbsiteyang
dapat menyediakan layanaet and delive”.

Bagi para konsumen, sistem ini sangatlah membakKiarena
konsumen tidak perlu datang langsung ke lokasi kumiembeli barang
yang dinginkan, mengingat kondisi lalu lintas kgéang cukup ramai yang
menyebabkan terlalu banyak waktu yang kita buajadadi untuk sampai ke
lokasi. Maka dengagystem onlinéni, konsumen bisa mendapatkan barang
yang dinginkan cukup dari tempat duduknya (Anggr&e17}2.

Manfaat pemasarammline yaitu (Hidayat, 20213 :
1. Perubahan dengan cepat dilakukan
2. Dapat menentukan sasaran demografis

3. Beragamnya media pilihan
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4. Penghubung yang efektif antara pemasar dengamkuams
5. Kemampuan konversi instan

Keuntungan pemasaranlineyaitu (Hidayat, 20213 :

1. Pengelolaan barang menjadi lebih mudah

2. Biaya dan SDM menjadi lebih efektif

3. Lebih fokus terhadap pelayanan

4. Riset pasar menjadi lebih mudah

5. Kemudahaan dalam memilih target pasar

6. Tidak terbatasnya ruang dan waktu

2.4 Strategi PemasaranOffline
2.4.1 Pengertian Strategi Pemasara®ffline
Pemasaramffline atau yang biasa disebut dengan pemasaran secara
langsung merupakan pemasaran dari mulut ke mulukalunetoko.
Konsumen biasanya datang langsung ke toko tidakgguwerakan media
internet. Tujuannya dari pemasaran langsung unt@ngmformasikan
pelanggan atau konsumen tentang produk atau jasg yaungkin
dibutuhkan tanpa menunggu pelanggan untuk menoaduf atau layanan.
Manfaatnya tidak dirasakan oleh penjual saja, pénple@jualan langsung

juga mendapatkan manfaatnya.
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Manfaat yang dapat dirasakan oleh pembeli ketikdaknkan
penjualan secara langsung adalah sebagai berikut :
1. Pembeli dapat melihat langsung produk yang ditasrark
Melalui penjualan langsung secara langsung, pdemnggan dapat
melihat langsung produk yang ditawarkan, dapat meslgy langsung
secara detai, baik fisik dan fungsi.
2. Menjalin hubungan sosial yamgstens
Pelanggan dapat langsung berinteraksi dengan tepageasar
secara langsung, dapat menanyakan semua hal sqpotuk yang
ditawarkan.
3. Kepuasan dalam mengambil keputusan
Melalui penjualan langsung, pembeli memiliki tingkeepuasaan
yang tinggi karena sebelum mengambil keputusan rekmpembel
sudah melihat langsung, mempelajari semua hal adaagsung baik
dari mempelajari langsung produk tapi juga berdasainformasi dari
tenaga pemasar produk.
Pemasaran langsung juga menghasilkan banyak mabgit
penjual, yaitu :
1. Pembentukan hubungan dengan konsumen
Para pemasar dapat langsung menyusun informasidain
tentang pelanggan yang berpotensi menghasilkan uglen;
berkelanjutar(reorder) dengan berbasis data yang diperoleh, tenaga

pemasar dapat mengembangkan penjualan berkelanjutan
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2. Menyesuaikan penawaran
Pemasaran langsung memberikan kemudahan bagi penjua
untuk menyesuaikan penawaran sesuai konsumen “angnaereka
tuju. Sehingga penjualan mereka semakin tepatasasar
3. Mendapatkan respon yang lebih tinggi
Pemasaran langsung juga memudahkan penjual untuk
mengetahui lebih cepat bagaimana respon konsumeradsgp
barang yang mereka tawarkan.

Namun dalam biaya pemasarmaifline tergolong mahal. Dikarenakan
kita harus lebih memperbanyak brosur, iklan, begiga dengan tenaga.
Dalam pemasaran yang luas mungkin tergolong sikdrenakan bersifat
local. Apabila kita harus membuka cabang diberbagai Khkita perlu
mengeluarkan biaya yang cukup mahal. Dalam mengagstap produk
dalam offline ini, tergolong sulit dikarenakan apabila pihak peeh
membagikan brosur kepada pelanggan kemudian pelanggsah untuk
menemukan alamat dari toko tersebut, maka tidaldkaorang datang ke

tempat usaha itu.

2.5 Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM)
Peraturan Pemerintah No. 7 Tahun 2021 tentang Kahaung Perlindungan,
dan Pemberdayaan Koperasi dan Usaha Mikro, Keeh ™enengah (PP
UMKM) telah diterbitkan oleh pemerintah bersama @&aturan pelaksana

lainnya dari Undang-Undang No. 11 Tahun 2020 tentaipta Kerja (UU Cipta
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Kerja) pada 16 Februari 2021 lalu. PP UMKM terselmgngubah beberapa
ketentutan yang sebelumnya telah diatur dalam Updlamdang No. 20 Tahun
2008 tentang Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Salah satunya
adalah aturan terkait kriteria UMKM itu sendiri.

Kriteria UMKM yang baru diatur di dalam Pasal 35d¢ga Pasal 36 PP
UMKM. Berdasarkan pasal tersebut, UMKM dikelompokKkeerdasarkan kriteria
modal usaha atau hasil penjualan tahunan. Kriteddal usaha digunakan untuk
pendirian atau pendaftaran kegiatan UMKM yang ddir setelah PP UMKM
berlaku. Kriteria modal tersebut terdiri atas :

a. Usaha Mikro memiliki modal usaha sampai dengannpgalbanyak Rp.
1.000.000.000,00 tidak termasuk tanah dan bangienapat usaha.

b. Usaha Kecil memiliki modal usaha lebih dari Rp.00.000.000,00 sampai
dengan paling banyak Rp. 5.000.000.000,00 tidaknasuk tanah dan
bangunan tempat usaha.

c. Usaha Menengah memiliki modal usaha lebih dari B%00.000.000,00
sampai dengan paling banyak Rp. 10.000.000.00@j8R termasuk tanah dan
bangunan tempat usaha.

Sedangkan bagi UMKM yang telah berdiri sebelum RAKWM berlaku,
pengelompokkan UMKM dilakukan berdasarkan kritér@eil penjualan tahunan.
Kriteria hasil penjualan tahunan terdiri atas :

a. Usaha Mikro memiliki hasil penjualan tahunan sanmgengan paling banyak

Rp. 2.000.000.000,00.
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b. Usaha Kecil memiliki hasil penjualan tahunan letd#r Rp. 2.000.000.000,00

sampai dengan paling banyak Rp. 15.000.000.000,00.

c. Usaha Menengah memiliki

hasil

penjualan

tahunanihledari Rp.

15.000.000.000,00 sampai dengan paling banyak ®006.000.000,00.

2.6 Penelitian Terdahulu

Dalam melakukan suatu penelitian, perlu adanyaajudari penelitian

terdahulu dan penelitian yang diambil dapat diganakebagai bahan rujukan

atau referensi dan acuan dalam membuat penelitiaifujuan adanya referensi

penelitian terdaluhu ini yaitu untuk menghindaraaga duplikasi dan penelitian

yang sama dengan yang dibuat oleh peneliti sebglamaiantaranya sebagai

berikut :

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

No Peneliti  Judul Penelitian Metode Hasil Penelitian
Penelitian
1 Nuryana Strategi Penelitian ini Hasil penelitian ini adalah
Khoirotul Pemasaran Produlkmenggunakan sFrateg| pemasaran yang
dilakukan bibishop yaitueady
Faizah Pakaian Denganpendekatan

SistemOnline dan kualitatif dengan

Offline Di Toko jenis deskriptif.

Bibishop  Grosir
Nganjuk  (Studi
Komparasi)

stock barang yang bervariasi,
harga yang terjangkau,
melakukan promosi dan
distribusi secardace to face
Sedangkan strategi pemasaran
sistem online bibishop adalah

kelengkapan barang yang
bervariasi, memanfaatkan
sosial media dan

mengfokuskan aplikasi, harga
yang terjangkau dan distribusi
melalui perantara. Terdapat
persamaan dan perbedaan
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strategi pemasaran yang
dilakukan  bibishop antara
sistem online dan sistem
offline.

Zulfadli
Hamzah,
Muhamma
d Arif dan
Chairun

Nisa

Analisis Analisis data
Komparasi secara kuantitatif.
Strategi

Pemasaran dalam

Transaksi Jual

Beli Online dan

Offline pada

Hijab (Studi

Kasus: Mahasiswi

Universitas Islam

Riau)

Berdasarkan hasil uji
Perbandingan (Paired T-test)
diketahui nilai  signifikansi
sebesar 0,008 < 0,05 (nilai
probabilitas). Dan berdasarkan
nilai -thitung< ‘tabel yaitu -
2,692 < -0.196, maka ini
membuktikan terdapat
perbedaan strategi pemasaran
dalam jual beli online dan
offline pada hijab (Mahasiswi
Universitas Islam Riau).
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3

Ina Novila Strateqgi Deskriptif

(2019)

Pemasaran Kualitatif
PedagangOffline
Dengan Online
Ditinjau Dari

Etika Bisnis Islam

Hasil penelitian ini adalah toko
pakaianoffline maupunonline

di 15A Metro  Timur
menggunakan strategi
pemasaran yang dikembangkan
dari bauran pemasaran
(marketing mix)yaitu dengan
pemilihan  tempat, harga,
produk, dan promosi dengan
media sosial. strategi
pemasaran yang dilakukan oleh
pemilik toko pakaiaroffline di
15A Metro Timur sesuai
dengan etika bisnis Islam yaitu
dengan berdagang secara jujur,
tidak melakukan penipuan,
tidak menjatuhkan toko
pesaing, tidak melakukan
sumpah, dan menepati janiji.
Namun, masih ada beberapa
pedagangonline yang tidak
sesuai dengan etika bisnis
Islam.

4

Dhuria

Imama

Strategi Metode deskriptif Hasil penelitian ini adalah

Pemasaran analitis
Produk Pakaian komparatif
Dengan  Sistem

Online dan

Offline Di Toko

Clarissa  Grosir

Fashion Gresik :

Studi Komparasi

dan Strategi  pemasaran  yang

dipakai toko online clarissa

adalah mengoptimaswebsite

toko online memanfaatkan
sosial media, komunitas atau
forum, blog marketing

pelayanan yang baik, dan
melakukan promosi. Terdapat
persamaan dan perbedaan
strategi pemasaran antara toko
online clarissa (sistenonline)

dan toko clarissa (sistem
offline), persamaannya adalah
melakukan promosi dan
memberikan pelayanan yang
baik terhadap pelanggan dan
konsumen baru, sedangkan
perbedaannya adalah sistem
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online vyaitu mengoptimasi
website toko onling

memanfaatkan sosial media,
komunitas atau forum, dan
membuat blog  marketing

Berbeda dengan Sisteaffline

yaitu dengan memilih produk
yang bermutu, harga yang
terjangkau, menjaga kualitas
barang, dan memperhatikan
keterampilan karyawan.

5 Rois Satul Analisis Strategi Analisis Kualitatif
Umah Pemasara®nline
dan Offline Pada
Toko Granada
Sumber Gempol
Tulungagung
Ditinjau Dari

Ekonomi Islam

Hasil penelitian ini
menunjukan bahwa (2)
perencanaan pemasaran dalam
sistem online dan offline di
toko granada ini sudah
mammpu memenuhi standar
perencanaan yang ada, (2)
implementasi yang
dilakukanya sudah sesuai
dengan rencana, 3)
pengawasan yang menjadikan
karyawan semakin
bertanggung jawab atas
pekerjaanya, (4) dalam tinjauan
ekonomi Islamnya segala
sesutau sudah sewajarnya
harus dilakukan, dan dalam
akad yang sudah dilakukan
sudah sesuai dengan ekonomi
Islam.

Sumber : Penelitian Terdahulu, 2021



BAB Il

METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian ini bertempat di UMKM Rengginakigni Tegal yang

beralamat di Jalan Pisang No0.10 Rt.08 Rw.05 KehmaKraton, Kecamatan

Tegal Barat, Kota Tegal.

3.2 Waktu Penelitian

Penelitian dilaksanakan selama 5 bulan, terhituag Gulan Februari

sampai bulan Juli.

3.3 Jenis Data
Jenis data yang digunakan pada penelitian ini hdabagai berikut :
1. Data Kualitatif
Data kualitatif adalah data yang dinyatakan dalamtik bukan angka

(Sugiyono, 2013Y'l. Data ini biasanya menjelaskan karakteristik atat.
Data kualitatif yang digunakan dalam penelitian iseperti hasil dari
wawancara yang dilakukan kepada pihak pemilik bahdia UMKM
Rengginang Umi Tegal data-data yang memuat dararaej UMKM
Rengginang Umi Tegal, dan dari observasi langsundMKM Rengginang
Umi Tegal terdapat perbedaan antara strategi pearasaline dan offline

yang telah diterapkan di UMKM.
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2. Data Kuantitatif
Data Kuantitatif adalah data yang berbentuk andgka data kualitatif
yang diangkakan (Sugiyono, 2013) Data kuantitatif pada penelitian ini
adalah data penjualamline dan offine UMKM Rengginang Umi Tegal dari

bulan Desember sampai dengan bulan Mei.

3.4 Sumber Data
Sumber data yang digunakan pada penelitian inaadsdbagai berikut :
1. Data Primer
Data Primer adalah data yang dikumpulkan sendh pkeneliti langsung
dari sumber pertama (Suliyanto, 2088) Data primer yang digunakan dalam
penelitian ini seperti sumber data yang di peraletara langsung dari sumber
asli atau pihak pemilik dan karyawan UMKM yaitu @algiang bersumber dari
wawancara (wawancara terstruktur) dengan pemilik.
2. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang diterbitkan atawndigan oleh
organisasi yang bukan pengolahnya (Suliyanto, 28806palam hal ini data
sekunder yang diperoleh seperti data yang terlengjan strategi pemasaran

online danoffline.
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3.5 Teknik Pengumpulan Data
Untuk mendapatkan data-data atau keterangan ygreglukan dalam
penelitian ini, maka metode penelitian yang digamagenulis adalah sebagai
berikut :
1. Metode Observasi
Observasi merupakan data dengan menggunakan padicg jadi
tidak hanya dengan pengamatan menggunakan matgag8al 2006}
mendengarkan, mencium, mengecap dan meraba tersasinksatu bentuk
dari observasi. Agar hasil observasi dapat dipggang jawabkan maka
sebaiknya observasi jangan hanya dilakukan oleh@ang sehingga dapat
dibandingkan. Semakin banyak hasil observasi yaagas di antara
observermaka hasil observasi tersebut semakin dipercagagén metode
ini penulis melakukan pengamatan langsung terh&aldp dan data yang
ada pada UMKM Rengginang Umi Tegal. Observasi denga
mengumpulkan data yang berkaitan dengan penyusiugas Akhir ini.
2. Metode Wawancarguterview
Wawancara merupakan teknik pengumpulan data di npemeliti
langsung berdialog dengan responden untuk mengg&drmasi dari
responden (Suliyanto, 200%). Dalam hal ini peneliti melakukan tanya
jawab secara langsung pemilik UMKM, karyawan UMK#&n konsumen

UMKM Rengginang Umi Tegal.
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3. Studi Pustaka
Studi Pustaka merupakan kajian teoritis dan refréamn yang
berkaitan dengan nilai, budaya dan norma yang bdskag pada situasi
sosial yang diteliti (Sugiyono, 2015). Studi kepustakaan sangat penting
dalam melakukan penelitian, hal ini yang dapat mgmg dalam
penyusunan Tugas Akhir.
4. Dokumentasi
Dokumentasi adalah salah satu cara yang  digunakaonk
mendapatkan data dan infomasi bisa dalam bentuld, arkip, dokumen,
tulisan angka dan gambar yang berupa laporan kketeéaangan yang dapat

mendukung dari sebuah penelitian (Sugiyono, 2¢f15)

3.6 Metode Analisis Data
Metode analisis yang digunakan pada penelitiandalah sebagai berikut :
1. Metode Deskriptif Analitis
Deskriptif analitis adalah prosedur pemecahan ydisglidiki dengan

menggambarkan dan melukiskan keadaan subyek atak ¢beseorang atau
pada suatu lembaga) saat sekarang dengan berdadakita yang tampak
sebagaimana adanya. Menggunakan metode deskrigien& untuk
menguraikan atau memaparkan strategi pemasaran ditakgikan UMKM

Rengginang Umi dengan sistemline danoffline.
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2. Metode Komparatif
Metode komparatif digunakan untuk membandingkana dgang
diperoleh sehingga dapat diketahui persamaan debegean antara strategi

pemasaran secapaline maupuroffline di UMKM Rengginang Umi.

Penentuan masalah penelitian

|

Penentuan kelompok yang
mempunyai karakteristik yang akgn
diteliti

A 4
Pemilihan kelompok pembanding

A 4
Pengumpulan data

A\ 4
Analisis data

Gambar 3.1 Tahapan Penelitian



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum UMKM
UMKM Rengginang Umi Tegal merupakan salah satu ysed
Rengginang di Kota Tegal. Usaha ini terletak daddtisang No.10 RT.08 RW.05
Kel.Kraton, Kec.Tegal Barat, Kota Tegal. Usaha nmérupakan usaha turun-
temurun dari nenek moyang. Usaha Rengginang didirikejak Agustus 2011.
UMKM Rengginang telah menerapkan strategi pemasardime dan offline.
Strategi pemasaranffline lebih dahulu dijalankan sejak Agustus 2011 sedangk

strategi pemasaramline baru di mulai sejak Desember 2020.

4.2 Hasil Penelitian

Penelitian mengenai analisis komparatif strategingsaranonline dan
offine pada UMKM Rengginang Umi Tegal, dalam hal ini gdenu
melaksanakannya dengan menggunakan teknik wawdntandew kepada
konsumen UMKM Rengginang Umi Tegal yang di dasanpada kriteria-kriteria
tertentu yang bertujuan untuk memberikan informgsng lebih maksimal.
Berdasarkan penggunaan teknik tersebut, analisés ydang dapat dilaksanakan
oleh penulis yaitu dengan menggunakan jenis pé&relkualitatif yang bersifat
deskriptif dan komparatif sesuai dengan permasalalyang diangkat.
Pelaksanaan analisis tersebut dilaksanakan olehlipetengan menggunakan

teknik pengumpulan data berupa observasi, wawalti@iew studi pustaka
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dan dokumentasi. Berdasarkan teknik pengumpulaa @asebut, analisis data

dapat dilakukan dalam penelitian tersebut dapaijikiesn sebagai berikut :

4.2.1 Deskripsi Informan

1.

Berdasarkan umur dari 20 responden pada pendiiig@itu umur 30-
45 tahun berjumlah 3 orang, umur 50-65 tahun bdghr@ orang, umur

66-80 tahun berjumlah 8 orang.

. Berdasarkan jenis kelamin dari 20 responden padeligan ini yaitu 2

orang berjenis kelamin laki-laki dan 18 orang bage kelamin

perempuan.

. Berdasarkan pekerjaan dari 20 responden pada pametii yaitu, Ibu

Rumah Tangga (IRT) berjumlah 13 orang, pedagarjgrn&h 4 orang,

karyawan swasta berjumlah 1 orang, dan pensiungumidah 2 orang.
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Diagram 4.2
Data Informan Menurut Umur
Tahun
10
8
6 m 30-45
4 50-65
- - = 66-80
0 - . .
30-45 50-65 66-80

Berdasarkan diagram di atas dapat dijelaskan bati@ta informan
penelitian menurut umur dikelompokkan menjadi 3twyaimur 30-45 tahun
berjumlah 3 orang, umur 50-65 tahun berjumlah Shgraumur 66-80 tahun

berjumlah 8 orang

Diagram 4.3
Data Informan Menurut Jenis Kelamin
Jumlah
20
15 —
10 —  mLaki-Laki
Perempuan
5 I
I
Laki-Laki Perempuan

Berdasarkan diagram di atas dapat dijelaskan batiata informan
penelitian menurut jenis kelamin dikelompokkan raenp kelompok, yaitu Laki-

laki berjumlah 2 orang, perempuan berjumlah 18 gran
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Diagram 4.4
Data Informan Menurut Pekerjaan
Jumlah
14
12
10
8 m Karyawan Swasta
6 Pensiunan
4 m Pedagang
2 . mIRT
O - T T T 1
Karyawan Pensiunan Pedagang IRT
Swasta

Berdasarkan diagram di atas dapat dijelaskan batiata informan
penelitian menurut pekerjaan dikempokkan menjakieldmpok, yaitu karyawan
swasta berjumlah 1 orang, pensiunan berjumlah Bgonaedagang berjumlah 4

orang, Ibu Rumah Tangga berjumlah 3 orang.

4.2.2 Hasil Temuan Penelitian

Berdasarkan penelitian yang telah peneliti lakulditemukan
bahwa UMKM Rengginang Umi Tegal menggunakan strgteghasaran
dengan sistemonline dan offline. Penjualanonline yang digunakan
UMKM Rengginang Umi Tegal yaitu menggunakidacebookInstagram
dan Shopee Kegiatan jual beli tidak dilaksanakan secara dang
melainkan melalui media sosial. Namun untuk peajuahelaluionline di
UMKM Rengginang Umi kurangnya konsumen/pembeli dajiléhat dari

data penjualannya untuk penjualefiline pembelinya jauh lebih banyak
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dari pada penjualaanline Sedangkan penjualaifline, konsumen harus
datang ke UMKM Rengginang Umi untuk melakukan kegigual beli.
Adapun hasil wawancara dengan Ibu Umi Aisyah seladqonilik
UMKM Rengginang Umi Tegal peneliti menanyakan, nikamayang lebih
efektif strategi pemasaran melatuiline atauoffline ?
“Menurut saya, lebih efektif yang strategi pemasantiline
atau pembelian langsung ke UMKM dikarenakan dilidfea
pembelinya lebih banyak yang datang langsung ke WMK
dari pada membeli melalonling'.
Dari hasil wawancara dengan pemilik UMKM Rengginddigi
Tegal Ibu Umi Aisyah dapat disimpulkan atau dikeiabahwa strategi
yang lebih efektif yaitu strategi pemasaudfiine karena keuntungan yang
dihasilkan lebih besar dari pada strategi pemasarkme.
Kemudian peneliti menanyakan, bagaimana cara Ibumasarkan
strategi melaluonline?
“Di UMKM Rengginang saya memasarkan strai@ginenya

melaluiFacebookInstagram danShopee”



@ u6Z253J8eSc

= - -

Gambar 4.5 Akushopee

rengginang_umi ~

Gambar 4.6 Akunnstagram
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Gambar 4.7 Akuracebook

Berdasarkan hasil wawancara dapat disimpulkan dtketahui
bahwa strategi pemasaramline yang digunakan UMKM Rengginang
Umi Tegal adalah melaltiacebookInstagramdanShopee

Apakah yang menjadikan alasan lbu untuk menerasteategi
pemasarawnffline ke online ?

“Alasannya pertama agar jangkauan pemasaran UMKM
Rengginang saya lebih luas, yang kedua agar metkaapa
pelanggan baru melalui penjualamling’.

Berdasarkan hasil wawancara dapat disimpulkan bahlasan
UMKM Rengginang menerapkan Strategjfline ke online agar UMKM
Rengginang Umi Tegal lebih dikenal dan pelanggarelydn banyak.

Seberapa pentingkah pemasaramline terhadap penjualan

Rengginang di UMKM Rengginang lbu ?
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“Untuk saat ini pemasaran melalwnline di UMKM
Rengginang saya belum efektif peminatnya masih rigura
dapat dilihat dari data penjualannya untuk saapémjualan
melalui online masih kurang dibandingkan dengan penjualan
offline peminatnya lebih banyak pada penjuaiéing’.

Berdasarkan hasil wawancara dapat disimpulkan bastvedeqgi
pemasaranonline yang dilakukan UMKM Rengginang Umi tidak
mempunyai peran yang penting terhadap penjualaat dipihat dari data
penjualan UMKM Rengginang Umi Tegal lebih banyalkdgaenjualan
offline.

Sudah berapa lamakah strategi pemasaftine danonline yang
telah dijalankan lbu ?

“Untuk pemasaranonline dimulai bulan Desember 2020
sedangkan untuk pemasaraoffline nya lebih dahulu
dijalankan sejak Agustus 2011".

Dapat disimpulkan dari hasil wawancara yang teldhkakan,
strategi pemasaranoffline lebih dahulu dijalankan oleh UMKM
Rengginang Umi sudah berjalan sekitar sepuluh taegangkan strategi
pemasarannlinebaru berjalan sekitar tujuh bulan.

Apakah setelah diterapkannya strategi pemasarkne di UMKM

Rengginang Ibu ada pelanggan baru ?
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“Untuk saat ini pemasaran melalkmline nya masih kurang
pelanggan karena di UMKM Rengginang saya baru
menerapkan strategi pemasaoafing’.
Berdasarkan hasil wawancara dapat disimpulkan bapada
UMKM Rengginang Umi Tegal pada strategi pemasaralun efektif
sehingga hal tersebut masih kurangnya pada pelarigga.

Apakah terdapat kelemahan di dalam menerapkan egirat

pemasarannline yang diterapkan lbu ?
“Kelemahan strategi pemasararonline di  UMKM
Rengginang saya lebih susah dilakukan karena gedhlian
yang lebih kompleks, persaingan yang ketat, jangka@ng
luas menyebabkan bersaing dengan siapa saja da duni
onling'.

Berdasarkan hasil wawancara dapat disimpulkan bdeleanahan
pada UMKM Rennginang Umi dalam menerapkan strapsgnasaran
onlineadalah adanya persaingan yang ketat, perlu keaydiag kompleks
pada dunianlinedan banyaknya pesaing pada duméne

Apa yang membuat Ibu tertarik untuk menerapkan tegira
pemasarannling?

“Saya tertarik menerapkan strategi pemasanaime karena
agar UMKM Rengginang saya lebih dikenal oleh orarasg,
banyaknya pelanggan dan persaingan bisnis padeasgkai

banyak dilakukan di dunianline sehingga saya tertarik



46

menerapkan strategi pemasaraonline di  UMKM
Rengginang saya”.

Dapat disimpulkan dari hasil wawancara yang teldhkakan,
alasan yang membuat UMKM Rengginang Umi Tegal irtaenerapkan
strategi pemasaraanline karena agar UMKM Rengginang Umi Tegal
lebih dikenal orang banyak sehingga berpengaruha padmakin
banyaknya pelanggan pada UMKM Rengginang Umi Tegal.

Mengapa pada penjualaonline di UMKM Rengginang Ibu
kurangnya konsumen?

“Karena jarang mempromosikan barang daganganyadiam
sosial hal itulah yang menyebabkan penjuadatine pada
UMKM Rengginang saya masih kurang konsumen mereka
lebih tertarik datang langsung ke UMKM Rengginamagas
dari pada membelinya melaloinling’

Berdasarkan hasil wawancara dapat disimpulkan b&owmangnya
konsumen pada penjualamline pada UMKM Rengginang Umi Tegal
dikarenakan jarang mempromsikan barang dagangakenyaedia sosial
baik Facebookmaupunlinstragram karena promosi merupakan hal yang
sangat penting dalam hal pemasaran.

Berapakah jumlah karyawan yang ada di UMKM Rengugnidu ?

“Untuk saat ini di UMKM saya masih kurang karyawan
hanya ada 2 orang karyawan. satu karyawan padarbagi

penggorengan Rengginang dan satu lagi pada bagian
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pemasaran mengantarkan Rengginang kepada peladggan
melakukan penagihan jika ada kekurangan pembaydaan
pelanggan”.

Dapat disimpulkan hasil wawancara yang telah dkaky bahwa
jumlah karyawan atau tenaga kerja yang terdapata pad/KM
Rengginang Umi adalah 2 orang karyawan.

Bagaimana cara mempertahankan strategine danoffline dalam
menghadapi persaingan di UMKM Rengginang Ibu ?

“Yang dilakukan di UMKM Rengginang Umi yang pertama
pastinya selalu menjaga mutu dan kualitas Renggirfaaya
menggunakan bahan-bahan yang berkualitas untuk oemb
Rengginang sehingga rasanya selalu terjaga dgm téteng
kedua di UMKM Rengginang Umi memberikan pelayanan
yang terbaik bagi setiap konsumen baik penjualafine
maupun penjualaoffline’.

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukakdapat
disimpulkan bahwa cara yang dilakukan UMKM Renggm&mi dalam
menghadapi persaingan yaitu selalu menjaga mutu rdamberikan
pelayanan yang terbaik bagi konsumennya.

Resiko apa sajakah yang dihadapi dalam menggunskategi
pemasarannlinedi UMKM Rengginang lbu ?

“Namanya dunieonline pasti ada resikonya ya saya pernah

tertipu oleh konsumen memesan Rengginang dengaahum
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yang lumayan banyak namun setelah pesanan sudph sia
konsumen membatalkan pesanannya secara tiba-jddide
tersebut dijadikan pelajaran bagi saya agar lebihdii-hati
dalam penjualaonlin€’.

Dapat disimpulkan dari hasil wawancara yang teldhkakan,
bahwa resiko yang dihadapi dalam menggunakan gitrggemasaran
online yaitu tertipunya dalam pembeliamline oleh konsumen yang tidak
bertanggung jawab sehingga mengalami kerugian”.

Hal apa sajakah yang membuat Ibu tertarik dalamenagkan
strategionlinedi UMKM Rengginang lbu ?

“Yang membuat saya tertarik menerapkan stratagine
karena agar UMKM Rengginang saya bisa dikenal otahg
banyak dan menambah pelanggan baru lalu pemasaliag
lebih mudah diakses dari mana dan kapan saja, tidak
membutuhkan banyak biaya seperti pemasaifiine”.

Dapat disimpulkan dari hasil wawancara yang teldhkakan,
bahwa alasan UMKM Rengginang Umi menerapkan stratdme karena
agar UMKM Rengginang Umi lebih di kenal oleh orabgnyak dan
kemudahannya dalam mengakses tidak membutuhkaalargya.

Peneliti juga melakukan wawancara kepada konsumighiKNY
Rengginang Umi.

Apakah Bapak/lbu sudah lama menjadi pelanggan d&KM

Rengginang Umi ?
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Berdasarkan hasil wawancara dengan 20 konsumen UMKM
Rengginang Umi Tegal, 10 konsumen pelanggan seii@ AMKM
Rengginang Umi Tegal mereka selalu membeli Renggirdari UMKM
Rengginang Umi Tegal, 5 konsumen mereka jarang rakmlengginang
dari UMKM Rengginang Umi Tegal, dan 5 konsumenrgfsamerupakan
pelanggan baru dari UMKM Rengginang Umi Tegal.

Apakah produk Rengginang yang dijual di UMKM Remggig
Umi sudah lengkap ?

Berdasarkan hasil wawancara dengan konsumen UMKM
Rengginang Umi dapat diketahui produk Rengginanggydijual sudah
cukup lengkap UMKM Rengginang Umi tidak hanya mehjd rasa
Rengginang saja tetapi Rengginang Umi menjual Reagg terasi gurih,
Rengginang manis dan Rengginang udang tetapi irenkjginang udang
dibuat ketika menerima pesanan saja. hal ini dilekan menyangkut
harga udang yang cukup lumayan mahal, dan di UMKdginang Umi
menjual Rengginang diberbagai ukuran dapat digunakbagai pengganti
kerupuk diletakan di berkat hajatan. Terdapat ukltecil, sedang, dan
besar.

Bagaimana menurut Bapak/Ibu sebagai konsumen ataggman
yang ditawarkan UMKM Rengginang Umi ?

Berdasarkan hasil wawancara kepada konsumen UMKM
Rengginang Umi dapat diketahui bahwa pelayanan yditawarkan

UMKM Rengginang Umi kurang cukup baik. Hal ini dikaakan di
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UMKM Rengginang Umi Tegal masih kurangnya karyawasreka hanya
memiliki 2 orang karyawan sehingga mereka kurangnpeghatikan
kepuasan pelanggan baik seaamine maupunoffline.

Bagaimana harga yang ditawarkan apakah sudah ¢ekapgkau?

Berdasarkan hasil wawancara kepada konsumen UMKM
Rengginang Umi bahwa harga yang ditawarkan cukganigkau dengan
kualitas Rengginang Umi. Harganya tidak terlalu abatian rasanya enak
dibandingan di UMKM Rengginang lain.

Apakah Bapak/Ibu lebih memilih membelline atauoffline ?

Berdasarkan jawaban dari konsumen UMKM Rengginamgi U
dapat diketahui bahwa penjualaffline jauh lebih efektif. Mereka lebih
senang datang langsung membeli ke UMKM Rengginanyg ¢laripada
memesan melalwnline

Dalam penjualanonline apakah dalam memposting gambar
UMKM Rengginang Umi dengan spesifikasi yang jelas ?

Berdasarkan hasil wawancara dapat dilihat konsuRergginang
Umi mengatakan masih kurang, hal tersebut meninaionukeraguan bagi
para konsumen yang akan membeli di UMKM Renggindng sehingga
untuk penjualanlinekurangnya konsumen.

Dilihat dari jawaban responden UMKM Rengginang UWihiatas
dapat diketahui bahwa strategi pemasaran dengamsisline danoffline
yang dijalankan UMKM Rengginang Umi adalah padaatstyi online

UMKM Rengginang Umi menggunakan media sodr@cebook dan



51

Instragram serta Marketplace Shopee Sedangkan pada strategijfline
UMKM Rengginang Umi melakukan pemasaran secaraslarg dengan
produk yang bermacam-macam, produk yang berkualaasharga yang
terjangkau dalam menarik konsumennya.

Adapun perbandingan antara strategi pemasaméne danoffline
pada UMKM Rengginang Umi dapat diketahui bahwategiayang lebih
efektif adalah pada strategi pemasaoéftine dimana banyak konsumen
yang lebih memilih untuk berbelanja langsung ke WWKRengginang

Umi daripada membeli melalonline

4.3 Pembahasan

Berdasarkan hasil penelitian dan membandingkarraadtata fakta yang
telah diperoleh selama dilakukan penelitian dengaamian teoritis sehingga
diperoleh sebuah data dan fakta tentang teorkéagataan di lapangan mengenai
strategi pemasaramline danoffline pada UMKM Rengginang Umi Tegal.

Menurut Philip Kotler (dalam Anggraini, 201%)pemasaran adalah
kegiatan manusia ditujukan untuk memenuhi kebututtem keinginan melalui
adanya pertukaran. Sedangkan menurut William Jat&ta(dalam Anggraini,
2017}? pemasaran adalah semua kegiatan bisnis yang disiapktuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dadistribusikan suatu
barang yang dapat memuaskan keinginan dan kebukamsamen.

Berdasarkan kedua definisi di atas dapat disimpuld@ahwa pemasaran

adalah semua kegiatan bisnis yang disiapkan untrdemsakanan, menentukan
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harga, mempromosikan dan mendistribusikan suatuangaryang dapat
memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen malddumya pertukaran.
Strategi adalah hal yang penting bagi kelangsungadup suatu

perusahaan untuk mencapai sasaran dan tujuan peamsaang efektif dan
efisien, sedangkan pemasaran adalah semua kegiatas yang disiapkan untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dadistribusikan suatu
barang yang dapat memuaskan keinginan dan kebukdmsumen. Jadi, strategi
pemasaran adalah semua kegiatan bisnis bagi kelagms hidup perusahaan
untuk mencapai sasaran dan tujuan perusahaan yasigpkdn untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikamndadistribusikan suatu
barang yang dapat memuaskan keiginan dan kebukamesaimen.
Dalam strategi pemasaran terdapat 4 bauran pemagairtu :
1. Product( produk)

Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepasigarakat untuk

dilihat, dipegang, dibeli atau dikonsumsi.

2. Price (harga)

Harga adalah sejumlah uang yang konsumen bayark umimbeli

produk.

3. Place(tempat )

Tempat adalah berbagai kegiatan perushaan untukbosnproduk

dihasilkan/dijual terjangkau dan tersedia bagi paaaaran.
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4. Promotion( promosi )

Promosi merupakan kegiatan perusahaan untuk mengkkasikan dan
memperkenalkan produk pada pasar sasaran.

Salah satu strategi yang muncul dalam dunia usahash ini adalah
pemanfaatan perkembangan teknologi infomasi yandphinkan internet.
Sistem pemasarannline adalah sistem pemasaran dengan melalui media
internet atau medianline Sedangkan sistem pemasaoéffine atau yang biasa
disebut dengan pemasaran secara langsung merupakasaran dari mulut
ke mulut melalui toko. Konsumen biasanya datangdang ke toko tidak
menggunakan media internet. Tujuannya dari pemasiagsung untuk
menginformasikan pelanggan atau konsumen tentandukratau jasa yang
mungkin dibutuhkan tanpa menunggu pelanggan untekcari produk atau
layanan. Manfaatnya tidak dirasakan oleh penju@, Saembeli penjualan

langsung juga mendapatkan manfaatnya.
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Tabel 4.1
Kelebihan dan kekurangan strategiine

Kelebihan Kekurangan

1. Tidak terikat tempat danl. Sering terjadi penipuan
waktu. baik pada pihak pembeli

2. Menghemat waktu dan maupun konsumen.
tenaga. 2. Barang yang datang tidak

3. Pengelolaan barang jadi sesuai dengan ekspetasi.
mudah. 3. Dikenakan biaya ongkir.

4. Biaya dan SDM menjadi4. Tidak dapat melihat dan
lebih mudah. mencoba secara langsung

5. Riset pasar menjadi lebih barang yang di pesan.
mudah. 5. Butuh waktu agar barang

sampai ditempat karena

proses pengiriman.

Sumber : Data diolah, 2021
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Tabel 4.2
Kelebihan dan kekurangan strategiine

Kelebihan Kekurangan

1. Konsumen lebih percaya l. Biaya pemasaranoffline
karena biasanya konsumen lebih mahal.
datang langsung ke toko2. Waktu yang dibutuhkan
sehingga dapat memilih untuk berbelanja offline
produk  sesuai dengan  sangat panjang.
keinginannya.

2. Dapat mengetahui kualitas
barang sesuai langsung.

3. Konsumen dapat tawar-
menawar harga barang.

4. Menjalin hubungan sosial
yanginstens

Sumber : Data diolah, 2021
Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahevhapdingan

antara strategi pemasaranline dan offine pada UMKM Rengginang
Umi Tegal dapat diketahui strategi yang lebih efekdalah strategi
pemasaranoffline, di mana konsumen lebih memilih untuk membeli
langsung ke UMKM daripada memesan melalaline meskipun terdapat
kemudahan dalam berbelanjanline hal ini dikarenakan UMKM
Rengginang Umi memposting gambar tanpa disertagaterspesifikasi
yang jelas hal itu menimbulkan keraguan bagi koresummelakukan
pembelian melalubnline. Dilihat dari data penjualan UMKM Rengginang

Umi penjualannya lebih banyak di penjualaifline hal ini dikarenakan
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UMKM Rengginang Umi jarang mempromosikan barang adggya
sehingga kurangnya konsumen pada penjuaidine

Strategi pemasarasifline yang dijalankan UMKM Rengginang Umi
Tegal sudah cukup baik kualitas Rengginang yang tan harga yang
terjangkau sesuai cita rasa dan kualitas Renggindagya saja karena
kurangnya karyawan pada UMKM sehingga kurang mehgidan
kepuasaan pelanggan. Di UMKM Rengginang Umi hanyanitiki 2

orang karyawan saja.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis pada bab sebelumnyasTaldar yang berjudul

“Analisis Strategi Pemasarddnline dan Offline Pada UMKM Rengginang Umi

Tegal” dapat disimpulkan sebagai berikut :

1. Strategi pemasaraoffline di UMKM Rengginang Umi Tegal lebih efektif
dibandingkan strategi pemasaramline konsumen lebih senang untuk
membeli langsung ke UMKM dibandingkan memesan melanline
Dikarenakan UMKM Rengginang Umi memposting gamkaarpa disertai
dengan spesifikasi yang jelas hal itu menimbulkaragguan bagi konsumen
melakukan pembelian melalanline

2. Strategi pemasararonline dan offline yang dilakukan pada UMKM
Rengginang Umi Tegal masih kurang baik. Strategigsararonline melalui
media sosialFacebook Instagram dan Marketplace Shopee Pada strategi
pemasararonline kurangnya konsumen hal tersebut dikarenakan UMKM
Rengginang Umi jarang mempromosikan barang dagawygarsehingga
kurangnya konsumen pada penjualanline Sedangkan pada strategi
pemasaramffline melalui pembelian langsung ke UMKM Rengginang Umi
Tegal. Strategi pemasaraiffline kurangnya karyawan sehingga kepuasan

pelanggan kurang diperhatikan.
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5.2 Saran
Adapun saran yang dapat diberikan oleh penulisdglanelitian ini adalah
sebagai berikut :

1. Diharapkan UMKM Rengginang Umi Tegal selalu mengigkn
pemasarannya bailonline maupun offline, lebih meningkatkan kualitas
pelayanan kepada pelanggan maupun konsumen bata, reeningkatkan
kepercayaan masyarakat akan segala pelayanan y@erikan pihak UMKM
Rengginang Umi Tegal dalam membantu tercapainyadsgm konsumen dan
diharapkan dapat menambah karyawan baru di UMKNMgBmang Umi
Tegal.

2. Peneliti menyadari masih banyak kekurangan dalamulgan, maka
diharapkan untuk peneliti selanjutnya dapat met&aju penelitian ini dengan
mengukur dari aspek yang berbeda dan metodelogilyarbeda.

3. Dengan kondisi semacam ini, diharapkan bahwa girgemasaramnline di
UMKM Rengginang Umi Tegal lebih dimaksimalkan. Harsebut dapat
dilakukan dengan cara membuat video pemasaran mdih Bacebookyang
menarik sehingga dapat meningkatkan volume pemjuaidine di UMKM

Rengginang Umi Tegal.
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LAMPIRAN

DAFTAR PERTANYAAN WAWANCARA
Narasumber : Ibu Umi Aisyah

Pemilik UMKM Rengginang Umi Tegal
Kode Saya :N

Kode Pemilik : U

N : Manakah yang lebih efektif strategi pemasargelaluionline atau
offline?
U : Lebih efektif yang strategi pemasafliine atau pembelian langsung

ke UMKM dikarenakan dilihat dari pembelinya lebilanyak yang
datang langsung ke UMKM dari pada membeli melahline

N : Bagaimana cara Ibu memasarkan strategi medaline?

U : Di UMKM Rengginang saya memasarkan strategine nya melalui
Facebook, InstagrapdanShopee.

N : Apakah yang menjadikan alasan Ibu untuk mer@mapstrategi
pemasaranffline ke online?

U : Alasannya pertama agar jangkauan pemasaran UNR€WMgginang
saya lebih luas, yang kedua agar mendapatkan gelartgaru melalui
penjualaronline

N : Seberapa pentingkah pemasaramline terhadap penjualan
Rengginang di UMKM Rengginang lbu?

U : Untuk saat ini pemasaran melatuiline di UMKM Rengginang saya
belum efektif peminatnya masih kurang dapat dilitddri data
penjualannya untuk saat ini penjualan melauailine masih kurang
dibandingkan dengan penjualaffline peminatnya lebih banyak pada
penjualaroffline.

N : Sudah berapa lamakah strategi pemasaffime dan online yang

telah dijalankan lbu?
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. Untuk pemasaraonline dimulai bulan Desember 2020 sedangkan
untuk pemasaramffline nya lebih dahulu dijalankan sejak Agustus
2011.

: Apakah setelah diterapkannya strategi pemasaméine di UMKM
Rengginang Ibu ada pelanggan baru?

. Untuk saat ini pemasaran meladuiline nya masih kurang pelanggan
karena di UMKM Rengginang saya baru menerapkantegira
pemasarannline

. Apakah terdapat kelemahan di dalam menerapkategi pemasaran
onlineyang diterapkan Ibu?

. Kelemahan strategi pemasaramiine di UMKM Rengginang saya
lebih susah dilakukan karena perlu keahlian yarighl&kompleks,
persaingan yang ketat. Jangkauan yang luas merkabdiersaing
dengan siapa saja di dumaline

: Apa yang membuat Ibu tertarik untuk melakuk#mategi pemasaran
online?

. Saya tertarik menerapkan strategi pemasamalime karena agar
UMKM Rengginang saya lebih dikenal orang luas, ladnya
pelanggan dan persaingan bisnis pada sekarangngak dilakukan di
dunia online sehingga saya tertarik menerapkan strategi penrasara
onlinedi UMKM Rengginang saya.

: Mengapa pada penjualan online di UMKM Renggm#ou kurangnya
konsumen?

: Karena jarang memromosikan barang dagangangeedia sosial hal
itulah yang menyebabkan penjualanline pada UMKM Rengginang
saya masih kurang konsumen mereka lebih tertaténdadangsung ke
UMKM Rengginang saya dari pada membelinya melaline

. Berapakah jumlah karyawan yang ada di UMKM ¢rgnang Ibu?

: Untuk saat ini di UMKM saya masih kurang kamga hanya ada 2
orang karyawan. Satu karyawan pada bagian pengggme

Rengginang dan satu lagi pada bagian pemasaran amtargan
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Rengginang kepada pelanggan dan melakukan penaghkeanada
kekurangan pembayaran dari pelanggan.

: Bagaimana cara mempertahankan strabegine dan offline dalam
menghadapi persaingan di UMKM Rengginang Ibu?

. Yang dilakukan di UMKM Rengginang Umi yang {a@na pastinya
selalu menjaga mutu dan kualitas Rengginang. Sagaggunakan
bahan-bahan yang berkualitas untuk membuat Renggisahingga
rasanya selalu terjaga dan tetap. Yang kedua di MMRengginang
Umi memberikan pelayanan yang terbaik bagi setiapskmen baik
penjualarmonline maupun penjualaoffline.

. Resiko apa sajakah yang dihadapi dalam merakgun strategi

pemasaraonlinedi UMKM Rengginang Ibu?

: Namanya dunianline pasti ada resikonya ya saya pernah tertipu oleh
konsumen memesan Rengginang dengan jumlah yanydmiemnyak
namun setelah pesanan sudah siap konsumen menabagp@&anannya
secara tiba-tiba kejadian tersebut dijadikan pedajébagi saya agar
lebih berhati-hati dalam penjualanline

: Hal apa sajakah yang membuat Ibu tertarikrdateenerapkan strategi
onlinedi UMKM Rengginang lbu?

: Yang membuat saya tertarik menerapkan stratelgne karena agar
UMKM Rengginang saya bisa dikenal oleh orang banyidn
menambah pelanggan baru lalu pemasardime lebih mudah diakses
dari mana dan kapan saja, tidak membutuhkan bahimla seperti

pemasaranffline.
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DAFTAR PERTANYAAN WAWANCARA

Narasumber : Konsumen UMKM Rengginang Umi

N . Apakah Bapak/lbu sudah lama menjadi pelanggan dMKM
Rengginang Umi?

Berdasarkan hasil wawancara dengan 20 konsumen UMRéEvigginang

Umi, 10 konsumen pelanggan setia dari UMKM Renggindmi Tegal, 5

konsumen mereka jarang membeli Rengginang dari UMdvigginnag Umi

Tegal, dan 5 konsumen sisanya merupakan pelanggan dari UMKM

Rengginang Umi Tegal.

N . Apakah produk Rengginang yang dijual di UMKMerigginang
Umi sudah lengkap?

Berdasarkan hasil wawancara dengan konsumen UMKRKQgdteang Umi

dapat diketauhui produk Rengginang yang dijual Budakup lengkap

UMKM Rengginang Umi tidak hanya menjual 1 rasa Rgpngng saja tetapi

Rengginang Umi menjual Rengginang Terasi Gurih,ggarang manis dan

Rengginang udang tetapi untuk Rengginang udangiai ketika menerima

pesanan saja. hal ini dikarenakan menyangkut hadgng yang cukup

lumayan mahal, dan di UMKM Rengginang Umi menjua@nBginang di

berbagai ukuran dapat digunakan sebagai penggenipkk diletakan di

berkat hajatan. Terdapat ukuran kecil, sedanghdaar.

N . Bagaimana menurut Bapak/lbu sebagai konsumas pe¢layanan
yang ditawarkan UMKM Rengginang Umi ?

Berdasarkan hasil wawancara kepada konsumen UMKRKQdteang Umi

dapat diketahui bahwa pelayanan yang ditawarkan MM&engginang Umi

kurang cukup baik. Hal ini dikarenakan di UMKM Renmgang Umi Tegal

masih kurangnya karyawan mereka hanya memiliki an@r karyawan

sehingga mereka kurang memperhatikan kepuasan ggelanbaik secara

onlinemaupunoffline.

N : Bagaimana harga yang ditawarkan apakah sudalpderjangkau ?

Berdasarkan hasil wawancara kepada konsumen UMKRKphdteang Umi

bahwa harga yang ditawarkan cukup terjangkau dekgalitas Rengginang
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Umi. Harganya tidak terlalu mahal, dan rasanya elia&ndingan di UMKM

Rengginang lain.

N  : Apakah Bapak/Ibu lebih memilih membefiline atauoffline ?

Berdasarkan jawaban dari konsumen UMKM Rengginangi Wapat

diketahui bahwa penjualaoffline jauh lebih efektif. Mereka lebih senang

datang langsung membeli ke UMKM Rengginang Umi mida memesan

melaluionline

N  : Dalam penjualamnline apakah dalam memposting gambar UMKM
Rengginang Umi dengan spesifikasi yang jelas ?

Berdasarkan hasil wawancara dapat dilihat konsumengginang Umi

mengatakan masih kurang, hal tersebut menimbulleaagkan bagi para

konsumen yang akan membeli di UMKM Rengginang Uetiisgga untuk

penjualaronline kurangnya konsumen.
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