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Abstrak

Merebaknya digital marketing berdampak pada penurunan pendapatan berbagai aspek
usaha yang memakai digital marketing termasuk pada industri kuliner. penurunan
pendapatan berbagai aspek usaha termasuk pada industri kuliner. Tantangan pemasaran
dunia digital kemudian menuntut pemilik Kerupuk Miskin sebagai pelaku usaha yang
menyajikan produk makanan harus mampu bertahan di tengah persaingan bisnis kuliner
digital. Berdasarkan latar belakang diperoleh 2 rumusan masalah yaitu: Bagaimana bentuk
pemasaran digital yang diterapkan UMKM di Subang dalam meningkatkan penjualan di era
new normal. Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah digital marketing dan
analisis SWOT. Penelitian ini menggunakan metodologi pendekatan kualitatif. Objek
material penelitian ini adalah Kerupuk Miskin Bu Hana, sedangkan objek formalnya adalah
digital marketing. Jenis pengumpulan datanya adalah kualitatif dari sumber data primer dan
sekunder. Teknik pengumpulan datanya adalah observasi atau observasi terfokus,
wawancara mendalam, dipadukan dengan studi dokumentasi dan studi kepustakaan.
Kata Kunci : UMKM, Analisis SWOT, Pemasaran Dunia Digital

Abstract

The spread of digital marketing has had an impact on reducing the income of various aspects of
businesses that use digital marketing, including the culinary industry. decline in income from
various business aspects, including the culinary industry. The marketing challenges of the digital
world then require that the owner of Crackers Poor as a business actor who serves food products must
be able to survive amidst competition in the digital culinary business. Based on the background, 2
problem formulations were obtained, namely: What forms of digital marketing are implemented by
MSMEs in Subang to increase sales in the new normal era. The theory used in this research is digital
marketing and SWOT analysis. This research uses a qualitative approach methodology. The material
object of this research is Bu Hana's Poor Crackers, while the formal object is digital marketing. The
type of data collection is qualitative from primary and secondary data sources. The data collection
technique is observation or focused observation, in-depth interviews, combined with documentation
study and literature study.
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PENDAHULUAN

Berkaca pada pola kebiasaan masyarakat era sekarang yang cenderung masih bisa
bertahan ada pada usaha kuliner. Meskipun pola pemasaran sebelum pandemi terjadi tentu
tidak akan efektif untuk diterapkan sebagai upaya meningkatkan pendapatan. Kerupuk
Miskin sebagai salah satu usaha di bidang kuliner di Subang yang menjadi salah satu UMKM
yang masih mampu bertahan di tengah banyaknya usaha sejenis mengalami kebangkrutan.
Apalagijika dilihat dari sudut pandang dampak yang dialami Subang sebagai daerah
yang pergerakan ekonominya dominan ditopang oleh UMKM.

Kerupuk Miskin sendiri pada dasarnya sudah bergerak dalam dunia digital bahkan
sebelum pandemi Covid-19 mewabah. Pemasaran produk juga telah dilakukan via media
sosial Instagram dan Facebook sebagai media sosial khusus yang digunakan untuk
memajang produk. Selain itu, Kerupuk Miskin Bu Hana telah terverifikasi di Google
Maps untuk memudahkan akses konsumen berkunjung ke toko secara langsung.

Tantangan pemasaran dunia digital kemudian menuntut owner Kerupuk Miskin
sebagai usaha yang menyajikan produk makanan untuk dapat bertahan di tengah
persaingan usaha kuliner dunia digital. Mengingat pola belanja online ini menggerakan
berbagai jenis usaha untuk masuk di dunia digital. Berdasarkan survei yang dilakukan oleh
Suryanto (2022) didapatkan sekitar 47% konsumen berencana untuk berbelanja online lebih
sering daripada biasanya. Peningkatan aktivitas belanja online tersebut menyebabkan
aktivitas pengiriman barang juga ikut meningkat.

Strategi pemasaran di era digital yang diterapkan oleh Kerupuk Miskin mau tidak
mau akan lebih banyak berfokus pada dunia digital, baik sosial media, maupun akun digital
lainnya. Sejalan dengan hal tersebut, selain aspek konten visual dan produk, pola pelayanan
juga menjadi aspek yang disesuaikan untuk diterapkan dalam pemasaran di era new normal.

Berdasar pada latar belakang tersebut kemudian menarik peneliti untuk menggali
lebih dalam tentang strategi pemasaran digital dari Kerupuk Miskin yang merupakan
sebuah toko yang menjual produk tradisional. Dimana produk kerupuk dapat dikatakan
sebagai produk sekunder dalam dunia kuliner. Bagaimana bentuk pemasaran digital yang
diterapkan UMKM di Subang dalam meningkatkan penjualan di era digital dan
Bagaimana strategi pemasaran digital UMKM di Subang dalam meningkatkan penjualan di
era digital.

KAJIAN LITERATUR DAN HIPOTESIS

Pemasaran Digital

Perkembangan teknologi sangat berpengaruh terhadap bisnis secara keseluruhan
baik pada proses produksi, distribusi, dan pemasaran. Kemajuan teknologi
memungkinkan pelaku bisnis memiliki konektivitas terhadap akses pasar yang baru.
Dalam konteks ini, (Komariyah, 2022) menjelaskan sebuah teori pemasaran 4.0 atau
pemasaran digital dengan pendekatan pemasaran baru untuk membantu pemasar dalam
mengatisipasi dan mengelola dampak teknologi. Konsep tersebut mengkombinasikan
interaksi online dan interaksi offline antara perusahaan dengan pelanggan karena pada
kenyataannya, justru di saat dunia online berkembang, sentuhan offline menjadi titik
diferensiasi yang kuat.

Analisis SWOT
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Analisis SWOT yakni mencakup upaya-upaya untuk mengenali kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman yang menentukan kinerja perusahaan. Analisis SWOT
membandingkan antara faktor eksternal peluang dan ancaman dengan faktor internal
kekuatan dan kelemahan ( Komariyah, 2021).

Proses pengambilan keputusan strategi selalu berkaitan dengan pengembangan misi,
tujuan, strategi dan kebijakan perusahaan. Dengan demikian, perencanaan strategi harus
menganalisa faktor-faktor strategi perusahaan) dalam kondisi yang saat ini. Proses analisis
SWOT mengharuskan adanya survei internal mengenai strengths dan weaknesses
perusahaan/kegiatan dalam perusahaan/sesuatu hal yang ingin dikaji, serta survei
eksternal atas opportunities dan threats (Yusuf, 2022).

METODOLOGI

Secara metodologis penelitian ini merupakan penelitian kualitatif dengan
pendekatan deskriptif kualitatif. Penelitian ini dilakukan di Kerupuk Miskin. Jenis data
yang digunakan adalah data kualitatif yang diperoleh dari data primer dan data sekunder.
Data primer diperoleh melalui teknik pengambilan data dengan metode observasi maupun
wawancara. Data sekunder diperoleh melalui metode kepustakaan, metode dokumentasi,
yang berkaitan dengan objek penelitian serta relevan dengan tema penelitian. Teknik
penentuan informan yang digunakan dalam penelitian ini dengan menggunakan teknik
purposive sampling. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan data-data
dari Kerupuk Miskin dan wawancara mendalam. Setelah melakukan pengumpulan data,
peneliti kemudian melakukan analisis data. Dalam penelitian ini, peneliti akan
menganalisis data yang telah dikumpulkan secara thematic.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Bentuk Pemasaran Digital

Kerupuk Miskin merupakan usaha di bidang kuliner di Subang yang menjadi salah
satu UMKM yang masih mampu bertahan di tengah banyaknya usaha sejenis mengalami
kebangkrutan. Perkembangan teknologi sangat berpengaruh terhadap bisnis secara
keseluruhan, baik pada proses produksi, distribusi, dan pemasaran. Kerupuk Miskin
sendiri pada dasarnya sudah bergerak dalam dunia pemasaran digital bahkan sebelum
pandemi Covid-19 mewabah. Tantangan pemasaran dunia digital kemudian menuntut
owner Kerupuk Miskin sebagai usaha yang menyajikan produk makanan untuk dapat
bertahan di tengah persaingan usaha kuliner dunia digital.

Strategi Pemasaran Digital

Strategi digunakan untuk mencapai tujuan yang dikehendaki. Kerupuk Miskin
menyusun strategi dalam membangun eksistensinya agar dapat meningkatkan jumlah
penjualan. Peneliti memfokuskan faktor-faktor dibutuhkannya strategi dengan
menggunakan analisa SWOT. SWOT terdiri dari S untuk Strength, Weakness, Opportunity,
dan Threat.

1) Strength

Kekuatan yang dimiliki Kerupuk Miskin adalah menawarkan atau menyediakan
produk di bidang pengolahan kerupuk tanpa digoreng. Berbagai jenis kue dibuat dan
diinovasikan dengan selera konsumen di pasaran. Kekuatan lainnya yang dimiliki Kerupuk
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Miskin Bu Hana, yaitu produk yang memiliki ciri kas yang berbeda kompetitor lainnya yang
ada di Kota Subang. Berikut kutipan wawancara:

Dalam meningkatkan dan mengembangkan usaha Kerupuk Miskin, tentu
menggunakan promosi sebagai strategi pemasaran yang utama. Hal ini bertujuan untuk
dapat memperkenalkan produk usaha sehingga bisa lebih cepat dikenal oleh masyarakat
banyak.

2) Weakness

Lokasi Kerupuk Miskin Bu Hana bisa dikatakan letaknya tidak strategi dan ini
menjadi kekurangan Kerupuk Miskin Bu Hana, sehingga untuk kendaraan roda empat agak
sulit untuk parkir. Dengan demikian kelemahan lokasi usaha ini yang membuat Kerupuk
Miskin tidak strategis dijangkau oleh para konsumen, serta tidak adanya lahan parkir untuk
kendaran roda empat sendiri.

3) Opportunity

Perkembangan teknologi dan komunikasi yang semakin canggih, pemilihan
penggunaan pemasaran melalui media sosial menjadi pilihan utama yang dilakukan oleh
pelaku usaha, sekarang ini penggunaan media sosial telah menjadi pilar utama dalam
penyampaian informasi.

Bahan baku adalah salah satu komponen yang dijadikan dalam proses produksi pada
suatu usaha. Bahan baku dalam pembuatan Kerupuk Miskin ini mudah untuk didapatkan.
Pengusaha Kerupuk Miskin tidak merasa kesulitan untuk mencari bahan baku untuk
membuat kerupuk miskin. Kerupuk Miskin Bu Hana sudah memiliki distributor tetap
bahan baku sendiri.. Dapat disimpulkan bahwa Kerupuk Miskin tidak kesusahan untuk
mencari bahan baku utama, karena pengusaha telah memiliki distributor tetap. Ketersedian
bahan baku yang mudah didapatkan ini menjadikan Kerupuk Miskin Bu Hana tidak
memiliki kekhawatiran akan kelangkaan yang membuat ketidak lancaran dalam
pelengkapan bahan kerupuk.

4)Threat (Ancaman)

Adanya peluang yang cukup besar dalam menjalankan usaha kerupuk, tidak

menutup kemungkinan banyak orang yang tertarik melakukan usaha ini, sehingga akan
terjadinya peningkatan jumlah pengusaha kerupuk. Terjadinya peningkatan jumlah pelaku
usaha kerupuk maka akan menyebabkan peningkatan persaingan. Di Kota Subang saat ini
begitu banyak pengusaha kerupuk, ini menjadikan Kerupuk Miskin memiliki beberapa
pesaing.
Perkembangan teknologi yang semakin canggih membuat belanja online dijadikan sebagai
salah satu opsi utama untuk menciptakan adanya keefektifan tersebut. Banyaknya
kemudahan dan manfaat yang diberikan merupakan kelebihan dalam melakukan transaksi
jual beli secara online.

SIMPULAN

Tantangan pemasaran dunia digital kemudian menuntut Kerupuk Miskin sebagai
usaha yang menyajikan produk makanan untuk dapat bertahan di tengah persaingan usaha
kuliner dunia digital. strategi pemasaran digital dimana Kerupuk Miskin menggunakan
ulasan sebagai aset pemasaran untuk mempengaruhi pelanggan lainnya. Strategi pemasaran
digital Kerupuk Miskin bila dilihat dari analisis SWOT terdiri dari Strength, Weakness ,
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Opportunity, dan Threat. Kekuatan yang dimiliki Kerupuk Miskin diantaranya: produk yang
memiliki ciri kas yang berbeda dari rasa kerupuk kompetitor lainnya yang ada di Kota
Subang; dan Kerupuk Miskin memiliki produk kerupuk pedas manis yang pertama di
Subang. Kelemahan yang dimiliki Kerupuk Miskin diantaranya: pemilihan lokasi yang
kurang strategis, serta keterbatasan kapasitas produksi. Peluang yang dimiliki Kerupuk
Miskin diantaranya: perkembangan media pemasaran digital yang saat ini semakin pesat,
serta mudahnya mendapatkan bahan baku. Ancaman yang dimiliki Kerupuk Miskin
diantaranya: pesaing bisnis yang serupa, serta maraknya penipuan digital.
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