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Abstrak

Pertumbuhan dan perkembangan produk UMKM di Indonesia mengalami
peningkatan sejak sepuluh tahun terakhir terhitung sejak tahun 2005, UMKM yang
tersebar di seluruh Indonesia mengalami peningkatan singknifikan terutama di Jawa
Timur. UMKM yang tersebar di jawa timur mulai engepakkan sayap didunia
internasional. Selain berkat semangat dandukungan pemerintah, tentu hal ini juga
tidak lepas dari upaya upaya pemasaran. Dalam penelitian ini penulis menyajikan
strategi pemasaran dalam upaya peningkatan produk lokal UMKM sehingga mampu
menembus dan mempertahankan pasar internasional. Tujuan penelitian ini tidak
lain adalah untuk menjadi bahan strategi agar produk para UMKM mampu berjaya
dipasar nasional dan internasional. Strategi pemasaran merupakan sendi utama
dalam roda bisnis, berikut hal hal terkait strategi pemasaran yang mampu
memperkuat produk dipasara anatara lain : strategi inovasi yang dilakukan secara
berkala sesuai kebutuhan dan permintaan pasar, strategi penciptaan kebutuhan
pasar dengan harapan pasar yang akan mencari produk bukan sebaliknya, strategi
terkait kebijaksanaan harga sesuai kondisi pasar, kemampuan adaptasi dan
pengkajian atas kenyataan sosial dan ekonomi konsumen, yang juga menentukan
adalah kemampuan produk dalam memberikan nilai yang sebenarnya pada
konsumen. Dengan beberapa strategi tersebut diharapkan produk lokal yang
dihasilkan umkm khususnya dijawa timur mampu memperkuat produknya dipasar
lokal hingga internasional.

Kata Kunci: Pemasaran, Produk, UMKM.

Abstract

Growth and development of MSME products in Indonesia has increased since
the last ten years since 2005, UMKM scattered throughout Indonesia has increased
singknifikan especially in East Java. MSMEs scattered in eastern Java began to spread
international wings. Besides thanks to the spirit and government support, of course
this is also not separated from the efforts of marketing efforts. In this study the
authors present marketing strategies in an effort to increase local products of SMEs
so as to penetrate and maintain the international market. The purpose of this study is
none other than to be a strategic tool for the products of UMKM able to succeed in
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national and international markets. Marketing strategy is the main part of the
business wheel, along with marketing strategies that can strengthen the product
among others: innovation strategies that are conducted regularly according to
market needs and demand, the strategy of creating market needs in the hope that the
market will look for the product not the other way around, the strategy related to
price policy in accordance with market conditions, adaptability and assessment of
the consumer's social and economic reality, which also determines is the product's
ability to deliver true value to the consumer. With some strategies, it is expected that
local products generated by umkm especially east java can strengthen its products in
local to international market.

Keywords: Marketing, Product, UMKM.

PendahuluanIndonesia memiliki kekayaan yang sangat luar biasa berlimpah, mulai darikekayaan hayati, alam, sejarah, hingga budaya. Hal ini memicu perkembangan danmenjamurnya kekayaan alam yang dapat dikelola menjadi sebuah produk yangmenguntungkan. Para penggiat dan aktifis masyarakat yang mampu dan pekauntuk mengelola sebuah sumber daya hal ini tentu menjadi peluang usaha danbisnis yang luar biasa, terlebih jika belum banyak masyarakat yang belummengelola sumber daya tersebut.Perkembagan dunia industri dan bisnis menjadi berkembang sangat pesat,ditambah lagi dengan perkembangan teknologi yang mendukungnya membuatdunia bisnis semakin bergeliat. Industri kecil hingga besar berkompetisi di pasardengan terbuka. Perusahaan besar dengan mudah mengembangkan bisnisnya,berbeda dengan bisnis usaha mikro dan kecil. Usaha mikro dan kecil harusberjuang berat menembus pasar terlebih bersaing dengan industri besar, hal inidisebabkan banyak faktor, mulai keterbatasan modal, sumber daya, hinggakemampuan dan skill bisnis. Luas nya pasar yang ditembus usaha mikro jugasangat luas, hal ini juga menjadi penyokong lambatnya berkembangan usaha mikrodan kecil yang ada di Indonesia.Jawa timur menjadi salah satu provinsi di Indonesia yang memiliki usahamikro dan kecil dalam jumlah yang tidak sedikit, diketahui data dari dinas koperasidan UMKM jawa timur pada tahun 2017, jawa timur menduduki puncak jumlah
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UMKM terbanyak se Indonesia yaitu dengan jumlah lebih dari 6 juta UMKM denganjumlah tenaga kerja hampir 11 juta. Dimana jawa timur memiliki 38 kabupatendan kota dengan potensi produk yang sangat beragam. Dimana kota surabaya,kediri dan batu menjadi tiga kabopaten kota yang memiliki jumlah UMKMterbanyak dari total jumlah kabupaten dan kota yang tersebar di jawa timur.Hal ini tentu menjadi luar biasa ketika kabupaten dan kota semakinmendongkrak masyarakat setempat untuk aktif mengelola dan menyadari potensidaerah untuk dijadikan bisnis. Peran pemerintah dan tokoh masyarakat menjadikunci keberhasilan produk skala UMKM untuk bisa membuka sayap bersaingmenjadi industri besar. Dengan adanya perkembangan produk UMKm yangmenjamur selain mempu meningkatkan kemampuan ekonomi, juga mampumeningkatkan kesejateraan masyarakat sekitar dan menyokong pemasukandaerah dari berbagai sektor. Dengan berbagai keuntungan tersebut sangatdisayangkan banyak UMK yang memilih gulung tikar karena kesulitan menmebuspasar. Pemasaran menjadi masalah utama dalam perkembangan UMKM di jawatimur, pemasaran apabila tidak disusun strateginya dengan tepat dan dijalankansecara profesional tidak akan menjamin pasar dapat ditembus secara maksimal.Produk sudah diciptakan dengan kualitas ekspor, dikemas dengan menarik, namuntidak memiliki strategi pemasaran yang tepat tidak akan mampu menembus pasar,terlebuh jika pasar internasional yyang selain penuh persaingan juga banyaktantangan.Menurut ahli bisnis menyatakan 60% dari 100% total usaha bisnis ada dibidang pemasaran, oleh sebab itu peneliti ingin menkaji lebh dalam strategikomunikasi pemasaran yang tepat untuk mampu memperuat produk UMKMkhususnya di jawa timur sehingga mampu menembus pasar lokal denganmaksimal dan mempunyai keberanian untuk menembus pasar internasional.Sebab jika sebuah produk telah mampu melakukan ekspor, selera pasarinternasional lebih loyal, sehingga sekali mampu menembus pasar ekspor, makaselanjutnya akan lebih mudah. Rumusan masalah dalam penelitian ini adalahbagaimana strategi komunikasi pemasaran yang tepat untuk memperkuat produkUMKM sehingga mampu menembus pasar internasional. Dimana tujuan penelitian
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ini untuk bisa menjawab strategi yang tepat untuk membantu UMKM menembuspasara internasional pada kajian komunikasi pemasaran.Tinjauan PustakaKomunikasi PemasaranKonsep komunikasi pemasaran erat kaitannya dengan hal hal yangmendasari komunikasi, atau lebih jumum dengan istilah Bauran Komunikasipemasaran terdiri atas lima cara komunikasi utama :1. Iklan: Setiap bentuk presentasi yang bukan dilakukan orang dan promosigagasan, barang, jasa oleh sponsor yang telah ditentukan.2. Promosi penjualan: Berbagai jenis insentif jangka pendek untuk mendorongorang mencoba atau membeli produk atau jasa.3. Hubungan masyarakat dan pemberitaan: Berbagai program yang dirancanguntuk mempromosikan atau melindungi citra Organisasi / Perusahaan ataumasingmasing produknya.4. Penjualan pribadi: interaksi tatap muka dengan satu atau beberapa calonpembeli dengan maksud untuk melakukan presentasi, menjawab pertanyaan,dan memperoleh pemesanan.5. Marketing langsung dan interaktif: penggunaan surat, telepon, faksimili, e-mail, atau internet untuk berkomunikasi langsung atau meminta tanggapanatau berdialog dengan pelanggan / kustomer tertentu dan calon pelanggan /kustomer.Definisi Komunikasi Pemasaran / Marketing Communication menurut paraakademisi dan praktisi dalam Prisgunanto (2006:8) Komunikasi pemasaran adalah"Semua dari marketing mix yang melibatkan komunikasi antar organisasi /perusahaan dan target audiens elemen elemen pada segala bentuknya yangditujukan untuk performance marketing".Sedangkan menurut Swasta dan Handoko (2012:79) komunikasi pemasaranadalah "Kegiatan komunikasi yang dilakukan oleh pembeli dan penjual, danmerupakan kegiatan yang membantu dalam pengambilan keputusan di bidangmarketing serta mengarahkan pertukaran agar lebih memuaskan dengan caramenyadarkan semua pihak untuk lebih berbuat baik.
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Tujuan dari pelaksanaan Komunikasi pemasaran ini adalah untukmembantu dan menentukan bagaimana bauran promosi akan digunakan dalamproses marketing sehingga tahapan dalam proses pengambilan keputusan untukmembeli dapat memberikan arah. Seperti pengenalan produk baru, mengetahuiinformasi tentang produk, dapat membantu dalam mengevaluasi pilihan produk.Maka komunikator marketing harus mengetahui bagaimana mengalihkan sasaranpelanggan / kustomer ke perhatian yang lebih tinggi untuk tahap prosespengambilan keputusan pembelian. Untuk itu diperlukan respon kognitif, afektifdan konatif dari sasaran pelanggan / kustomer, dengan memuaskan informasiyang dapat mengubah sikap konsumen untuk bertindak.Strategi Pemasaran ProdukStrategi pemasaran produk harus awali dengan menganalisa secarakeseluruhan dari situasi perusahaan Pemasar harus melakukan analisis SWOT(SWOT analysis), dimana kekuatan (strengths [S]), kelemahan (weaknesses [W]),peluang (opportunities [O]), dan ancaman (threats [T]). Berikut penjelasanlengkapnya :1. Kekuatan (Strengths) meliputi kemampuan internal, sumber daya, dan faktorsituasional positif yang dapat membantu perusahaan melayani pelanggannyadan mencapai tujuannya2. Kelemahan (Weaknesses) meliputi keterbatasan internal dan faktor situasionalnegatif yang dapat menghalangi performa perusahaan3. Peluang (Opportunities) adalah faktor atau tren yang menguntungkan padalingkungan eksternal yang dapat digunakan perusahaan untuk memperolehkeuntungan4. Ancaman (Threats) adalah faktor pada lingkungan eksternal yang tidakmenguntungkan yang menghadirkan tantangan bagi performa perusahaan.Bauran PemasaranBauran pemasaran terdiri dari semua hal yang dapat dilakukan perusahaanuntuk mempengaruhi permintaan akan produknya yang terdiri dari “empat P”yaitu:
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1. Produk (product) , kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan perusahaankepada pasar sasaran meliputi : ragam, kualitas, desain. fitur, nama merek, dankemasan ;2. Harga (price), adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan pelanggan untukmemperoleh produk meliputi: daftar harga, diskon potongan harga, periodepembayaran, dan persyaratan kredit ;3. Tempat (place), kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia bagipelanggan sasaran meliputi: Lokasi, saluran distribusi, persediaan, transportasidan logistik ;4. Promosi (promotion) berarti aktivitas yang menyampaikan manfaat produk danmembujuk pelanggan membelinya meliputi : Iklan dan promosi penjualan.Program pemasaran yang efektif harus dapat memadukan semua elemenbauran pemasaran ke dalam suatu program pemasaran terintegrasi yangdirancang untuk mencapai tujuan pemasaran perusahaan dengan menghantarkannilai bagi konsumen.
Metode PenelitianPenelitian ini menggunakan metode kualitatif studi kasus, yaitu suatupenelitian kontekstual yang menjadikan manusia sebagai instrumen dandisesuaikan dengan situasi yang wajar dalam kaitannya dengan pengumpulan datayang pada umumnya bersifat kualitatif. Menurut Bogdan dan Tylor (Moleong,2000:3) merupakan prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupakata kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang dapat diamati.Data dalam penelitian ini dikumpulkan berdasarkan pengelompokan dataprimer dan data skunder. Oleh karena penelitian ini menggunakan metodekualitatif, maka teknik pengumpulan data yang digunakan adalah denganmelakukan observasi dengan cara atau pengamatan berperan serta (participant

observation) sebagai teknik utama, wawancara mendalam (in-depth interview), danpenggunaan dokumentasi (documentation). Analisis data merupakan upayamencari dan menata secara sistematis catatan hasil observasi, wawancara dandokumentasi, untuk meningkatkan pemahaman peneliti tentang temuan-temuanyang berdasarkan permasalahan yang diteliti.
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Hasil dan PembahasanBerdasarkan kajian peneliti tentang strategi komunikasi pemasaran yangtepat sebagai bahan pertimbangan untuk kemajuan produk UMKM di jawa timurmeliputi dua hal penting yaitu bagaiamana analisis SWOT yang diterapkan danbauran komunikasi pemasaran yang diterapkan. Apabalia hal tersebut salingberkolaborasi dengan tepat maka kemungkinan besar pengelolaan produk UMKMmampu menembus pasar internasional.  Berikut analisis SWOT :Tabel 1.1. SWOT Analysis
Strenght1) UMKM Jawa Timur memilikijenis produk yang beragam,mulai barang, kerajinan,kuliner, jasa hingga pelayanandigital. Dimana semua produkdidesain dan disesuaikandengan kebutuhan dan seleramasyarakat baik lokalmaupun diyakini mampumenembus pasarinternasional.2) Produk UMKM memilikikualitas unggul dibandingkandengan beberapa UMKM daridaerah lain yang merupakankompetitor.dengan tujuanmampu memuaskankonsumen.3) Produk UMKM Jawa Timurmemiliki dua aspek kualitasantara lain : Quality of design,dengan desain beragam,

Opportunity1) Beberapa produk UMKM jatimtidak bisa di produksi atauditemukan bahan baku utama diprovinsi lain seperti marmer daritulungagung, hingga motof batikkhas jatim.2) Menjadi produsen beberapaproduk UMKM yang mampumenguasai pasar Indonesia3) Produk UMKM jawa timurmemiliki keberagaman dan dalamjumlah yang sangat banyak, bisadigambarkan dalam 1 desamemiliki kurang lebih 25 UMKM,hal ini tentu menjadi peluagpenguasaan pasar.4) UMKM jawa timur menjadiprovinsi dengan jumlah UMKMterbanyak se indonesia dengantingkat produktifitas 31% pertahun..5) Produk yang dihasilkan beberapa
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menarik, nyaman, aman.Quality of performance yangbagus sehingga konsumenterpuaskan dengan produkUMKM jawa timur.4) Produk UMKM Jatim selalumelakukan inovasi baik dariperluasan produk hinggapenyediaan varian baru padatiap lini produk5) Produk UMKM Jatim memilikidiferensiasi produk yang sulitditiru oleh kompetitor UMKMdari provinsi lain

di desain sesuai selera pasarinternasional sehinga produk siapbersaing di dunia pasarinternasional.

Weakness1) UMKM jawa timur belumbanyak dikelola oleh SDMyang berskill tinggi, sehinggamempunyai keterbatasan ikaproduksi dalam jumlahbanyak.2) Merk dagang UMKM belumdidesain dengan maksimal,sehingga banyak pasarinternasional yang membelitanpa ada merek, ini sangatmebahayakan adanyaduplikasi produk.3) Produk UMKM jatim belummenetapkan harga yang

Threat1) Produk UMKM jatim yang dijualtanpa merek dagang mampumematikan pengusaha UMKM2) Harga murah dengan kualitasbagus tentu meraguka pasarinternasional. Sebab prinsip pasarinternasional adalah ada kualiatasada harga, jika harga murahkualitas bagus akan mengancamreputasi perusahaan.3) SDM sebagai motor penggerakUMKM jika tidak ditingkatkan skillusaha nya maka akan menurunkankepuasan pasar. Karena pasarmebutuhkan banyak namun
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sesuai dengan kualitas,sehingga jika pasar pasarinternasional membutuhkanproduk, ia mendapat produkkualitas baus dengan hargamurah, dari pada dari negaralain. Ini tentu mengurangipendapatan pengusaha UMKM

terkendala oleh tenaga kerja.

Sumber : Dikelola Peneliti, 2018Berdasarkan analisa SWOT diatas, peneliti menyajikan pembahasan tentangstrategi yang tepat untuk mampu memperkuat produk lokal UMKM di Jawa Timur :a. Strategi Inovasi yang diterapkanInovasi harus secara intensif  dilakukan sesuai permintaan dan kebutuhanpasar. Inovasi yang dilakukan tetap diseuaikan dengan kemampuan SDM danketersediaan bahan baku agar inovasi yang dilakukan tidak keluar darikarakteristik daerah dan kearifan lokal tempat UMKM berkembang. Inovasiyang dilakukan juga bisa berasal dari kombinasi dari desain lama dengan desainbaru sehingga mampu menumbuhkan trend atau mode terbaru demimemuaskan pasar.Inovasi yang dilakukan tidak hanya dari segi produk, namun inovasi yangdilakukan bisa juga dari segi kemasan, kemasan produk UMKM diusahakanmenggunakan kemasan yang ramah lingkungan, sebab pasar internasionalsangat meminimalisir limbah dari sebuah produk yang dibeli. Inovasi kemasanini bisa menggunakan kertas yang ramah lingkungan, tidak menggunakankemasan berbahan plastik, streofoam, hingga kaleng.Inovasi juga bisa dilakukan dari segi strategi pemasaran, pemanfaatandunia digital dalam aspek pemasaran memiliki banyak keunggulan antara lain,pasar yang luas lebih bisa dijangkau dengan mudah dan cepat. Baikmenggunakan surel, website, hingga media sosial mempunyai kekuatantersendiri didunia pemasaran, konsumen mampu beriteraksi langsung denganprodusen tanpa keterbatasan jarak, ruang, dan waktu.b. Penciptaan kebutuhan
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Produk UMKM jawa timur hendaknya mempunyai kemampuanpenciptaan kebutuhan, artinya pelaku UMKM tidak hanya peka terhadapkebutuhan pasar, namun juga memiliki kemampuan untuk pasar menyukai danmemakai serta mengunakan produk yang kita cipatakan dimana produktersebut selama ini belum pernah ada. Dalam arti kata yang lebih sederhanadalah pasar berkenan menerima inovasi untuk dijadikan pemuas kebutuhannya.Hal ini bisa menerapkan dengan inovasi inovasi terkini yang dibutuhkanmasyarakat tanpa pasar sadari. Kebutuhan kebutuhan yang terpuaskan akanmampu meningkatkan elektabilitas produk UMKM sehingga menjaga eksistensinya di pasar.c. Kebijaksanaan hargaStrategi kebujakan harga harus diterapkan sebab penetapan harga menjadikelemahan UMKM yang ada di Jawa Timur, sebab selama ini produk unggulanUMKM di jual dengan harga murah namun memiliki kualitas yang bersaing dipaar internasional. Strategi kebijakan ini yang bisa diterapkan antara lainadalah penentuan harga penentuan harga wajar yang bisa ditentukan dengancara riset pasar, dimana harga disusun dengan pertimbangan kemampuankonsumen. Artinya apabila konsumen adalah kelas premium maka berikanproduk dengan kualitas premium pula, namun apabila konsumen memilikikemampuan minim maka sesuaikan dengan harga dan produk kelas nonpremium. Dengan penerapan hal tersebut diyakini produk UMKM jawa timurmampu menciptakan kebutuhan pasar sesuai dengan segementasi pesarnya.d. Adaptasi dan pengkajian atas kenyataan sosial dan ekonomi konsumenProduk UMKM jaatim hendaknya mengikuti perkembangan waktu danselera, sehingga produk yang diciptakan disesuaikan dengan kebutuhankonsumen saat itu juga dibutuhkan. Pelaku UMKM hendaknya selalu pekadengan segala perubahan selera pasar dan situasi ekonomi yang sedangberkembang, hal ini diterapkan baik pasar lokal, nasional, hingga internasional.Tidak hanya memperhatikan kemampuan ekonomi dan selera, produsen jugaharus mampu memperhatikan kenyataan pasar, dimana pasar internasionalinginnya produk dengan kualitas premium, tanpa mempertimbangkan harga,berbanding terbalik dengan pasar nasional yang mayoritas ingin mendapatkan
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produk dengan kualitas premium dengan harga murah. Hal ini harus dicermatibetul untuk bisa mengatasi prmasalahan tersebut. Untuk pasar internasionalprodusen hendaknya menciptakan produk yang benar – benar kelas premiumdengan kualitas bahan yang berkualitas tinggi dan SDM yang berskill tinggi,serta pengemasan yang aman sampai pada konsumen, tanpa takut memberikanharga tinggi, sebab pasar internasional tidak keberatan dengan harga selamaprodusen benar benar menyajikan produk kelas premium. Untuk pasar nasinalhendaknya diberikan produk kelas premium namun dibawah kelas premiumpasar internasional.e. Memberikan nilai yang sebenarnya kepada konsumenProdusen UMKM di Jatim hendaknya menyajikan produk yangsesungguhnya, bisa dipetakkan berdasarkan segmentasi pasar nya, mulai darikelas premium, menengah, hingga kualitas KW atau dengan harga murah.Penyediaan produk yang disesuaikan ini untuk mengurangi kekecewaan pasarterhadap produk yang dihasilkan. Dengan penyajian produk dengan nilai yangsebenarnya akan mampu memberikan tanggapan positif dari pasar. Tanggapanpositif dan kepuasan pasar menjadi kunci keberhasilan dari strategi ini, sebabhal ini memicu dan menentukan reputasi dan citra produk di pasaran.Berdasarkan kajian daitas, beberapa strategi diharapkan mampuditerapkan oleh produsen UMKM untuk bisa memperkuat pasar agar mampumenembus pasar internasional. Hal ini selain mampu meningkatkan kemampuanekonomi produsen, karyawan, masyarakat, hingga devisa negara yang meningkatdengan aktifitasa ekspor.
SimpulanJawa timur merupakan provinsi dengan jumlah UMKM terbanyak diIndonesia dengan julah hampir 7 juta UMKM yang terdaftar, belum lagi UMKMyang belum terdaftar di DINKOP. Hal ini tentu menjadi peluang perkembanganbisnis UMKM di jawa timur, namun hal terbalik terjadi produk unggulan UMKMseiiring berjalan waktu semakin menurun disebabkan oleh kesulitan padapemasaran, stratgei pemasaran menjadi kunci keberhasilan sebuah produk.Strategi pemasaran yang tepat untuk bisa dikaji dan diterapkan oleh UMKM adalah
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mengetahui analisis SWOT dari produknya untuk bisa menentukan strategikomunikasi pemasaran yang tepat. Setelah dilakukan analisis SWOT, baru disusunstrategi pemasaran bisa meliputi inovasi yang terus dilakukan sesuai permintaanpasar, kebijakan harga yang sesuai dengan kualitas produk, menciptakankebutuhan pasar, adaptasi dan mengkaji kemampuan pasar dan ekonomi daerahserta negara, dan yang paling akhir adalah mampu meberikan produk ke pasarsesuai dengan nilai yang sebenrnya untuk mampu menciptakan citra baikperusahaan hingga eksistensi produk UMKM untuk bisa berjaya di pasarInternasional.
RefrensiKotler dan Amstrong. Manajemen pemasaran. (1996:274). Jakarta:Erlangga.Moleong, Lexy J,(2000). Metodologi Penelitian Kualitatif, cetakan kesebelas.,Bandung: PT. Remaja Rosdakarya.Philip Kotler & Gary Armstrong. (2008). Prinsip-prinsip Pemasaran edisi 12.Jakarta: Erlangga.Swastha, Dharmmesta Basu., & T. Hani Handoko. (2012). Manajemen Pemasaran:Analisis Perilaku Konsumen. Yogyakarta: BPFE.Tjiptono Fandy., Kualitas dan klasifikasi produk. Dalamhttp://product.go.id/news/article/Pokok_pokok_bahasan.htm. di download9/11/12


