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ABSTRAK

UKM (UsahaKecilMenengah)Pempek“Windy” dikotaMartapuraadalah
salahsatuperusahaanyangbergerakdalambidangkulinersepertipenjualanproduk
olahanpempekkhaspalembang.UKM(UsahaKecilMenengah)Pempek“Windy”
merupakanUKMyangsangatluasdansudahbanyakyangmengenalprodukolahan
UKMPempek“Windy”.BaikdaridaerahMartapuramaupunluardaerahMartapura
bahkansampaikeluarprovinsiKalimantanSelatanPenelitianinidilakukanuntuk
mengetahuibagaimanacaramenerapkan strategipemasaran pada penjualan
terhadapprodukpempekyangdijualsehinggamencapaipeningkatandanuntuk
mngetahuistrategipemasarandankendalayangdihadapaioleh UKM Pempek
“Windy” dikotaMartapura.Teknikpengumpulandatayangdigunakanadalahdata
primeryaitudatayangdiperolehdariobjekpenelitian(penelitiankeperpustakaandan
penelitianlapangan)dandatasekunderyaitudatayangdiperolehdariberbagai
sumberyangmenunjangvalidalitasdatayangakandianalisiskemudian.Metodeyang
dilakukanpadaUKM(UsahaKecilMenengah)Pempek“Windy” dikotaMartapura
dalam melakukanstrategipemasarandalam penjualanpadaUKM (UsahaKecil
Menengah)Pempek“Windy” dikotaMartapuraadalahMaketingMixyangmeliputi
produk,harga,promosi,danlokasi.DalamhalpromosiUKM(UsahaKecilMenengah)
Pempek“Windy” dikotaMartapuramengandalkanjenis secaralangsungdan
secara online,yang khusus secara online menggunakan aplikasiWhatsapp,
Instagram,danFacebook.Untukmemasarkansecaralangsungyangdiikutsertakan
dalampameranatauevent-event.PimpinanUKM(UsahaKecilMenengah)Pempek
“Windy” dikotaMartapuradiharapkandapatmengembangkanstrategipemasaran
padapenjualandengantujuanuntukmeningkatkanomzetpenjualandariusaha
tersebut.

Katakunci:Analisis,StrategiPemasaran,danPenjualan

ABSTRAK

UKM (Smalland Medium Enterprises)Pempek "Windy"in the cityof
Martapuraisoneofthecompaniesengagedintheculinarysector,suchasselling
processed productstypicalofPalembang pempek.UKM (Smalland Medium
Enterprises)Pempek"Windy"isaverybroad and manyarefamiliarwiththe
processedproductsofUKM Pempek"Windy".Bothfrom theMartapuraareaand



outsidetheMartapuraareaandevenoutsidetheprovinceofSouthKalimantanThis
researchwasconductedtofindouthowtoapplyamarketingstrategytosalesof
pempekproductsbeingsoldsoastoachieveanincreaseandtofindoutthe
marketingstrategiesandconstraintsfacedbyUKM Pempek"Windy"inthecityof
Martapura.Thedatacollectiontechniquesusedareprimarydata,namelydata
obtainedfrom theobjectofresearch(libraryresearchandfieldresearch)and
secondarydata,namelydataobtainedfromvarioussourcesthatsupportthevalidity
ofthedatathatwillbeanalyzedlater.ThemethodusedinUKM (SmallBusiness)
Medium)Pempek"Windy"inthecityofMartapuraincarryingoutamarketing
strategyinsalestoSMEs(SmallandMediumEnterprises)Pempek"Windy"inthecity
ofMartapuraisaMaketingMixwhichincludesproducts,prices,promotions,and
locations.IntermsofSME(SmallandMedium Enterprises)promotionsPempek
"Windy"inMartapuracityreliesondirectandonlinetypes,specificallyonlineusing
theWhatsapp,Instagram andFacebookapplications.Tomarketdirectlytobe
includedinexhibitionsorevents.TheleadersofUKM(SmallandMediumEnterprises)
Pempek"Windy"inthecityofMartapuraareexpectedtodevelopamarketing
strategyforsaleswiththeaimofincreasingsalesturnoverfromthebusiness.

Keywords:Analysis,MarketingStrategyandSales



PENDAHULUAN

Perkembanganperekonomiansaatiniberjalansangatpesat

dengandampakperkembanganteknologi,haltersebutjugaberjalan

seiringdenganketatnyapersaingandalamduniakerjaataupunindustri

untukmendapatkanpenghasilan,makaberbagaicaraharusdilakukan

untukmenjagapersaingan.Dalam konteksindustry,kinipersaingan

perusahaansangatketatsehinggamenyebabkanparapengusaha

harusmembuatterobosanbaruagarproduknyalakudipasaran.Pada

dasarnyatujuandalam mendirikanperusahaanadalahmencarilaba

semaksimalmungkin.Namun,dalam upayanyatersebutkeberhasilan

sebuahperusahaandalam mencapaitujuannyasangatdipengaruhi

oleh kemampuan perusahaan dalam memasarkan produknya.

Termasuk salah satu poin yang paling menjadidaya tarik yaitu,

perusahaan dapatmenjualproduknya dengan strategiyang telah

ditentukan oleh perusahaan,serta dengan besaran harga yang

menguntungkankeduabelahpihakyaitukonsumendanprodusen

dengankualitasyangdiharapkan.Usahayaitukegiatanataudaya

upayayangdilakukanseseorang,sekelompokorang,atausuatubadan

dalam rangkamemperolehsesuatuyangberguna,baikkepentingan

dirinya,pihaklain maupun lingkungan.Perusahaan akan mampu

mengatasitantangan daripara pesaing terutama dalam bidang

pemasaran.Persainganbisnisyangsemakinkuatdanketat,yang

ditandaidengan semakin banyaknya perusahaan pesaing yang



bermunculan menuntutperusahaan untuk semakin gencardalam

menarikdanmempertahankankonsumen.

Usahakecilmenengah(UKM)dariwaktukewaktumengalami

perkembanganbagus.Parapelakubisnisnyapunmenghasilkanjenis

produkyangberagam.Usahakecilmenengahmenjadisalahsatu

terobosan meningkatkan pertumbuhan ekonomiditengah-tengah

masyarakatuntuk mencapaikesejahteraan hidup yang memadai.

UsahakecilmenengahmenjadipenopangperekonomianIndonesia,

karena membantu pertumbuhan perekonomian masyarakat.

KemandirianmasyarakatsepertiparapelakubisnisUKMinidiharapakn

akanmampumengurangiangkapengangguranjikamelihatfakta

lapanganpekerjaanyangsemakinterbatasdenganjumlahtenagakerja

yangbelumterserapterusbertambah.

Didalam undang-undangnomor20tahun2008tentangusaha

mikro,kecildanmenengah(UMKM)didefinisikanpengertianUMKM

dankriterianya,yaituusahamikroadalahusahaproduktifmilikorang

perorangandan/ataubadanusahaperoranganyangmemenuhikriteria

usahamikrosebagaimanadiaturdalamundang-undangini,usahakecil

adalahusahaekonomiproduktifyangberdirisendiri,yangdilakukan

olehorangperoranganataubadanusahayangbukanmerupakananak

perusahaanataubukancabangperusahaanyangdimiliki,dikuasai,

ataumenjadibagianbaiklangsungmaupuntidaklangsungdariusaha

menengahatauusahabesaryang memenuhikriteriausahakecil

sebagaimanadimaksuddalam undang-undangini,usahamenengah

adalahusahaekonomiproduktifyangberdirisendiri,3yangdilakukan

olehorangperoranganataubadanusahayangbukanmerupakananak

perusahaan ataucabang perusahaanyang dimiliki,dikuasai,atau

menjadibagianbaiklangsungmaupuntidaklangsungdenganusaha



kecilatauusahabesardenganjumlahkekayaanbersihatauhasil

penjualantahunansebagaiamanadiaturdalamundang-undangini.

MetodePenelitian

1.Jenispenelitian

Jenispenelitianyangdigunakanadalahbersifatkualitatifkarena

studimendalamdalammengunakanteknikpengumpulandata.

2.Lokasidanwaktupenelitian

Penelitian dilakuakan pada UKM pempek“Windy” yang

beralamatdiSekumpulMartapura.Peneltiandilakuakanpada

bulanMaretsampaibulanAprilselasainyapengambilandata

untukpenyusunanpenelitian.

3.Datayangdiperlukan

Jenisdatayangdiperlukandalampenelitianiniantaralain:

1.DataUmum

1) SejarahberdirinyaUKMpempek“Windy”

2) StrukturorganisasiUKMpempekWindy

3) PerkembanganUKMpempekWindy

4) Program-programdalammenarikkonsumen

5) Strategi pemasaran yang dilakukan secara

keseluruhan



6) KelebihandankekuranganUKMpempekwindydalam

menjalankanstrategipemasaran.

2.DataKhusus

Data yang berkaitan dengan pemasaran yaitu analisis

pemasarantahun2017.

2.Sumberdatadanteknikpengumpulandata

1)Wawancara

Wawancaraadalahsuatupencarianinformasiyangdilakukan

dengan cara mengajukan pertanyaan kepada responden

(sumberinformasi)yangmenjadirespondendalampenelitian

iniadalahUKMpempek“Windy” Jalan.SekumpulRt03Rw

02Kec.Martapura.

2)Observasi

Observasiadalah cara pengumpulan data dengan cara

kunjungandanpengamatanlangsungdihomeUKMpempek

“Windy” diSekumpulMartapura.Halinisudahdilakukan

selamapenelitianberlangsung.

3)Dokumentasi

Dokumentasidilakukan dengan cara mengumpulkan dan

mendapatkandatayangtelahdijalankansebelumnya.

HASILPENELITIANDANPEMBAHASAN

UKM (Usaha KecilMenengah )Pempek “Windy” dikota

Martapuraadalahsalahsatuperusahaanyangbergerakdalambidang

kulinersepertipenjualanprodukolahanpempekkhaspalembang.UKM



(UsahaKecilMenengah)Pempek“Windy” merupakanUKM yang

sangatluasdansudahbanyakyangmengenalprodukolahanUKM

Pempek“Windy”.BaikdaridaerahMartapuramaupunluardaerah

MartapurabahkansampaikeluarprovinsiKalimantanSelatanPenelitian

inidilakukanuntukmengetahuibagaimanacaramenerapkanstrategi

pemasaranpada penjualanterhadapprodukpempekyangdijual

sehingga mencapaipeningkatan dan untuk mngetahuistrategi

pemasarandankendalayangdihadapaiolehUKMPempek“Windy”

dikotaMartapura.

1.strategipemasaranyangselamainidijalankanolehUKM

pempek“Windy”

Strategipemasaran adalah upaya untuk memasarkan suatu

produk,apakahitubarangataujasa,menggunakanpolarencanadan

taktiktertentusehinggajumlahpenjualanmenjadilebihtinggi

Pemasaranmerupakansalahsatufaktoryangsangatpenting

dalammenyalurkanprodukkepadakonsumenagarmudahdidapatkan

walau didaerah yang jauh sekalipun.Disinilah kegunaan dari

pemasaran(marketing),dimanadalankegiatanpemasarantersebut

akanmembantuperusahaandalam aktivitaspenjualanprodukyang

ditawarkankepadakonsumen.

Adapunstrategipemasaranpadabauranpemasaranyangtepat

untukditerapkanolehUKM pempek“windy” untukmeningkatkan

penjualannyasebagaiberikutstrategipemasaranyaitu:

1) Produk

Produkadalahbarangataujasayangdapatdiperjualbelikan.

Produkadalahkeseluruhankonsepobjekatauprosesyang

memberikan sejumlah nilaimanfaatkepada konsumen.



Produktidakdapatdilepaskandengankebutuhanatauneed,

karena produkmerupakan suatu yang dapatmemenuhi

kebutuhanmanusia.PadaUKM pempek“windy” produk

kurangkreatifmasalahbentuk disana yangbaruadalah

bentuk kapalselam isinyateluritik.Jikaditambahbentuk

yanglainbisameningkatkanpenjualan.

2)Harga

Harga(price)adalahsuatunilaitukaryangbisadisamakan

denganuangataubaranglainuntukmanfaatyangdiperoleh

darusuatubarangataujasabagiseseorangataukelompok

padawaktutertentudantempattertentu.PadaUKMpempek

“windy” hargasangatberpengaruhsekalikarenaseperti

yang dikatakan ibu wiwiselaku pemilik UKM pempek

“windy” dalam wawancaratersebutadalahhargasangat

pentingtetapiuntuklanggananhargatetapuntukmenarik

langanantidakpergikelain.Strategihargayangdilakukanibu

wiwiadalahpenetapanhargayaangstabil,karenadiUKM

pempek “windy” harga sangatterjangkau sekalidan

sesuaidengan dompet ibu-ibu bahkan untuk pelajar

sekalipun.

3)Promosi

Promosi adalah kegiatan dalam mengkomunikasikan

kelebihan podukdan membujukagartertarikmemberli.

Dalam halpromosiUKM pempek “windy” sangat

berpengaruh sekalidalam menjalankan usaha tersebut.

Promosiyang dilakukan UKM pempek “windy”adalah

dengan cara menyebarkan difacbook,diInstagram,dan

Whatsapp.Pada UKM pempek “windy” tidak hanya

denganmenggunkanmediasosial,UKM pempek“windy”



biasanyasambilmempromosikanproduknyadievent-event

sepertipamerandanperayaanharijadikotaMartapura.

Mengikuti berbagai pelatihan-platihan UKM sangat

membantusekalidalambidangpromosi,karenatidakhanya

ditempatusahatetapidisetiappameranjugasudahada

tempatdisediakanolehDinasKelautandanPerikananuntuk

UKM pempek “windy”.Jadisemakin banyak yang

mengenalUKM pempek“windy” dariberbagaidaerah.

Apalagisaatmengikutipelatihan-pelatihan itu diberbagai

daerah atau kota, jadi semakin mudah untuk

mempromosikannya.Tidakperlulagimenggunakanseperti

mediabrosurdanreklame.SelainituUKMpempek“windy”

bisamempermudahkonsumenuntukmembeliproduknya

karenausahaUKMpempek“windy” bekerjasamadengan

Go-Jek.

4)Tempat

Lokasi (Tempat) merupakan berbagai kegiatan yang

dilakukan perusahaan untuk membuat produk dapat

diperolehdantersediabagikonsumen.Penentuantempat

yangmudahterjangkaudanterlihatakanmemudahkanbagi

konsumen untuk mengetahui, mengamati, dan

memahamidarisuatuprodukataujasayangditawarkan.

PadaUKMpempek“windy” lokasisangatstrategis,karena

beradadipinggirjalanyang sering sekalidilewati.Untuk

cabang ibu wiwimasih tidakmemikirkan,karena selain

usahanya masih ada saatevent-eventatau saatada

pamerantersebut.



2.KendalayangdihadapipadaUKMpempek“windy”

KetidakstabilanpenjualanpadaUKMpempek“windy”

disebabkanolehberbagaikendalayaituantaralain:

1) Kualitasprodukbermasalah.

Kualitasprodukbermasalahkarenadarisegirasaadayang

berkurangdanubahtampilanprodukataukarenaadabentuk

produkdiluarsanayangbervarianbentuk.KarenadiUKM

pempek“windy” Cumamempunyaitigabentukpempek

yaitukapalselam,lenjer,danadaaan.

2)Pelayananyangkurangmemuaskankonsumen

Pelayanan sangatmempengaruhipenjualan dikarenakan

konsumenpastiutamayangdilihatdaricarasikapatau

tingkah laku dahulu.Jika pelayanan buruk maka akan

menimbulkan efek jera pada konsumen.Jadipelayana

sangatdiperhatikandiUKMpempek“windy” dandiliatdari

segipenampilan.

3)Perubahanselerakonsumen

Perubahanselerakonsumenyangsangatberpengaruhsekali

karena pempek bukan makanan pokok manusia,tetapi

makanantersiersaja.Selerakonsumenyangberubah-ubah

danberbagaimacamnya.Apalagibanyaknyaproduk-produk

baruyangbermunculansanganberpengaruhsekali.

4)Munculnyasainganbaru

SainganbarusalahsatufaktorkendaladiUKM pempek

“windy” karenabanyaknyaprodukbarubermunculan

menjadikanUKM pempek“windy” dalam halpenjualan

menjaditidakstabil.



3.StrategipemasaranyangharusdilakukanpadaUKM pempek

“Windy”

StrategiyangharusdilakukanpadaUKM pempek “Windy”

adalahMarketingMixyangterdiridariproduk,harga,promosidan

tempat.Tujuanutamadaristrategiiniadalahuntukmembatproduk

yangtepatdenganhargayangtepatdanditempatyangtepat

denganpromosiyangtepatjuga.Dalam meningkaatkanpenjualan

makaUKM pempek“Windy” harusmengembangkankembali

unsur-unsurMarketingMix4pyaitusebagaiberikut:

1)Produk

Produkadalahkeseluruhankonsepobjekatauprosesyang

memberikan sejumlah nilaimanfaatkepada konsumen.

Produkdapatberupapaketyanglengkapyangterdiridari

makanan,minuman,servis,atmosferdankenyamananyang

memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen dan

menciptakankesanyangtidakterlupakan.Pengunjungdi

restoranmembayaruntukpengalamanmakansecaratotal

bukan hanya untuk makanannya saja.Jadikan produk

makanan mempunyairasa yang enak dan mempunyai

keunikansupayabisamenembuspasaran.Makananenak

akan menarik pembeliuntuk terusdatang kembalidan

menjadipelanggansetia.Sedangkanunikberartibedadalam

bentukpenyajian,modifikasiresep makanan,pelayanan,

atauapasajayangbisamenarikperhatianpembeli.Pada

UKM pempek “Windy” bentukproduksangatbervariasi

tetapimasihadayangkurangyaitukurangbnyakmacam

bentuknya,jikabanyakanekabentukpastipenjualanakan

meningkat.ApalagiUKM pempek “Windy” sudahada



lebelmerksendiri.Jaditidakbisaadiplagiatkan.

2)Harga

Hargajugamerupakanpertimbanganyangpentingdalam

penjualan.Faktor-faktoryangmempengaruhihargayang

diterapkandalam sebuahtokomakananadalah:hubungan

antara permintaan dan penawaran,penurunan loyalitas

konsumen,salesmix,harga-hargadalam persaingan,biaya

overhead,aspekpsikologis,kebutuhanuntukmeraihlaba.

Caramenentukanhargayangtepatadalahdenganmelihat

hargajualpesaingsejenis,tentunyadengankualitasdan

porsimakananyangkira-kirasama,jaditidakadayang

merasa tersaingi. Tetapi sering terjadi pesaing rella

menurunkanhargadaribiasanyauntukmenarikperhatian

pelanggan.PadaUKM pempek “Windy” hargasangat

mempengaruhipenjualan.DiUKMpempek“Windy” tidak

terlalu memperhatikan pesaing,karena diUKM pempek

“Windy” sudhsangatterkenalbaikdarisegimerkataupun

rasa.

3)Promosi

PromosiyangdilakukanUKMpempek“Windy” untuksaat

inisangatbagus,karenapromosiyangdilakukandarimedia

sosial,sampaimengikutievent-eventpameran sangat

membantusekalidalam promositanpamengeluarkanbiaya

yangbanyak.Karenajikamengikutidievent-eventtidakperlu

lagidenganmemberibrosurkarenaUKMpempek“Windy”

sudahbanyakdikenaldimana-mana.

4)Tempat

TempatpadaUKM pempek “Windy” sangatstategis,



karenaberadadipinggirjalanyangseringsekalidilewati.

TempatUKM pempek “Windy” menurutsayabersih,

keberisihanterjaga,lantaiseringdipel,dansaatpelanggan

sudahselesaimakanpelayanlangsungmembersihkannya.

DanpadaUKMpempek“Windy” pemiliktidakmemikirkan

untukmembukacabang,karenasatuinisajaibuwiwiw

selakupemilikUKM pempek“Windy” kewalahan.Karena

ibuwiwilangsungyangmemproduksisemuanya,karyawan

cumamembantusedikit,karenaibuwiwisangatmenjaga

rasa,karenarasajugasangatmempengaruhipenjualan.

Sedikitsajakurangmakapelangganakanmerasakanefek

jerauntukmembelinya.JadirasasangatpentingpadaUKM

pempek“Windy”

PENUTUP

1.Kesimpulan

1.UKM pempek “windy” adalah salah satu produk yang

bergerakpada bidang kulineryang menjualprodukolahan

pempekpalembangyangberadadiJalan.SekumpulRt03Rw02

Kec.Martapura.

2.UKMpempek“windy” berdirikuranglebihsebelastahunyang

lalu,padaawalhanyaberjuaandidepanrumahyangberalamat

diSungaiUlin,lalupindahkeRukoyangberalamatdidiJalan.

SekumpulRt03Rw 02Kec.Martapura.Yangdidirikanoleh

bernamaIbuWiwi.

3.StrategipemasaranyangdilakukanolehUKMpempek“windy”

adalahMarketingMixyangmeliputiProduk,Harga,Promosi,dan

Lokasi.



4.KetidakstabilanpenjualanataukendalayangdihadapiUKM

pempek“windy” dalammelaksanakanstrategipemasaran

adalahKualitasprodukbermasalah,Pelayananyangkurang

memuaskankonsumen,Perubahanselerakonsumendan

Munculnyasainganbaru.

2.Sara-saran

Adapun saran-saran yang penulis kemukakan untuk UKM

pempek “windy”, yang diharapkan dapat berguna salam

menentukanstrategipemasaranyangbaikdalamupayameningkatkan

penjualannyakembali.Saran-sarantersebut,yaitusebagaiberikut

adalah:

1) Dalam meningkatkan penjualan, sebaiknya UKM pempek

“windy” melakukan perbaikan pada kegiatan promosi.

Kegiatanpromosiyangpenulissarankanadalahmenambahlagi

periklanannyamealuifecebook.Karenapadaerasekarang

banyakperumahanyang sejenismemasang iklan penjualan

rumah diaplikasitersebut.Layanan tersebutjuga dapat

membantu UKM pempek “windy” untuk meningkatkan

penjualannyakembali.

2)Selainitumemperbaikipromisi,UKM pempek“windy” juga

perlu melakukan pemberian diskon pada pembeliterutama

melaluiaplikasiGobizdariG0-jektersebutuntukmenarikminat

danperhatiankonsumen.

3)SaranyangterakhiryangpenuliskemukakanialahpihakUKM

pempek“windy” harusmelakukanpelatiankepadakaryawan

merekaagarmenghasilkankualitassumberdayamanusiayang

cakap dan terampildibidang marketing.Menurutpenulis

keberhasilan sebuah usaha akan tercapaiapabila memiliki

sumberdayamanusiayangberkualitas,karnasumberdaya



manusialahyang menggerakkansetiap tahapanyang ada.

Diharapkandenganpenelitiantersebutdapatmembantupihak

UKMpempek“windy” dalammeningkatkanpenjualannya.
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