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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran produk bawang merah pada sektor UMKM di Kabupaten 

Nganjuk, yang dikenal sebagai salah satu sentra penghasil bawang merah terbesar di Indonesia. Penelitian dilakukan 

menggunakan metode kualitatif deskriptif dengan pengumpulan data melalui studi pustaka. Fokus utama kajian ini adalah 

penerapan bauran pemasaran (4P), meliputi produk, harga, tempat, dan promosi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

pelaku UMKM di Nganjuk berhasil mempertahankan eksistensi usahanya melalui berbagai inovasi pemasaran. Dari sisi 

produk, pelaku usaha memilih bahan baku berkualitas langsung dari petani dan menjaga konsistensi rasa. Dalam aspek 

harga, strategi penyesuaian dilakukan secara transparan tanpa menaikkan harga. Distribusi dilakukan secara fleksibel 

melalui jalur langsung dan reseller. Promosi memanfaatkan media sosial serta pendekatan langsung seperti pemberian 

tester kepada calon konsumen. Strategi-strategi ini terbukti efektif dalam meningkatkan daya saing, loyalitas pelanggan, 

dan perluasan pasar. Penelitian ini menyimpulkan bahwa keberhasilan pemasaran produk UMKM dapat dicapai melalui 

strategi yang adaptif dan terfokus pada kualitas serta kedekatan dengan konsumen. Temuan ini dapat menjadi acuan bagi 

pelaku UMKM lainnya dalam mengembangkan bisnis berbasis potensi lokal.  
Kata kunci: Strategi pemasaran; UMKM, Bawang merah, Bauran pemasaran, Kabupaten Nganjuk 

  

Abstract 

This study aims to analyze the marketing strategies of shallot-based products in the SME sector in Nganjuk Regency, 

one of Indonesia's largest shallot-producing regions. The research adopts a descriptive qualitative method through 

literature review. The primary focus is the implementation of the marketing mix strategy (4Ps), which includes product, 

price, place, and promotion. The results reveal that local SMEs maintain their business sustainability through various 

innovative marketing approaches. In terms of product, entrepreneurs prioritize high-quality raw materials sourced 

directly from farmers while ensuring consistent taste. For pricing, adjustments are made transparently without raising 

prices, often by reducing net weight instead. . Distribution strategies are both direct and through resellers, offering 

flexibility to reach broader markets. Promotion is conducted through social media and direct approaches such as 

providing free samples (testers) to potential buyers. These strategies have proven effective in enhancing competitiveness, 

customer loyalty, and market reach. The study concludes that the success of SME marketing can be achieved through 

adaptive strategies focused on quality and close consumer engagement. The findings may serve as a valuable reference 

for other SMEs seeking to grow their business through local resource optimization. 
markets. 
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PENDAHULUAN 

 

Sektor pertanian memiliki peran yang sangat penting dalam perekonomian Kabupaten 

Nganjuk. Hal ini terlihat dari kontribusinya yang mencapai 29,20% terhadap Produk Domestik 

Regional Bruto (PDRB), menjadikannya sebagai sektor penyumbang terbesar. Berdasarkan data dari 

Badan Pusat Statistik (BPS), Kabupaten Nganjuk dikenal sebagai salah satu sentra utama produksi 

bawang merah di Jawa Timur. Pada tahun 2020, Nganjuk menempati posisi teratas dengan total 

produksi sebesar 1.730.608 kwintal, serta luas lahan mencapai 14.505 hektar, menjadikannya daerah 

penghasil bawang merah terbesar di provinsi tersebut1. 

Dapat dilihat dari gambar dibawah: 

Sumber : Data Sekunder diolah (2023)  

Gambar 1. Produksi Tanaman Sayuran dan Buah-buahan Semusim Menurut Kabupaten/Kota dan 

Jenis Tanaman di Provinsi Jawa Timur (Kuintal), 2019-2020 
 

Kabupaten Nganjuk telah lama dikenal sebagai salah satu pusat utama produksi bawang merah 

di Indonesia. Dengan kontribusi sebesar 12,08% terhadap total produksi nasional, Nganjuk 

mencatatkan produksi sebanyak 146.700 ton bawang merah. Dominasi ini tak hanya menjadikan 

Nganjuk sebagai lumbung bawang merah, tetapi juga sebagai pusat perdagangan komoditas tersebut, 

khususnya di Pasar Sukomoro, Kecamatan Sukomoro. Pasar ini menjadi titik kumpul utama hasil 

panen dari berbagai kecamatan seperti Sukomoro, Gondang, Rejoso, Bagor, dan sebagian dari 

Kecamatan Nganjuk. 

Setiap perusahaan memiliki peluang untuk meningkatkan penjualan produknya dengan cara 

memperluas pasar konsumen melalui penerapan strategi pemasaran yang efektif. Strategi ini mencakup 

pemilihan serta analisis target pasar, yaitu sekelompok konsumen yang menjadi sasaran utama 

 
1 Siska Meilya,Siliviana,Fiqia,Umar Buha. “ Penerapan Strategi digital marketing pada umkm makanan dan minuman 

khas Gresik”,Seminar Nasional Pariwisata dan Kewirausahaan (SNPK) , hal 486-487 
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perusahaan, serta penyusunan bauran pemasaran yang tepat guna menjawab kebutuhan dan keinginan 

pasar tersebut2. 

Kegiatan pemasaran menjadi pedoman utama bagi pelaku usaha dalam mencapai tujuan yang 

telah direncanakan, khususnya dalam upaya memperkenalkan dan mendistribusikan produk kepada 

konsumen. Dalam hal ini, strategi pemasaran memiliki peran sentral dalam keberhasilan suatu usaha. 

Strategi yang tepat memungkinkan perusahaan untuk mempertahankan bahkan meningkatkan angka 

penjualannya, baik untuk produk maupun jasa. Dengan memanfaatkan peluang pasar secara optimal, 

perusahaan dapat memperkuat posisinya di tengah persaingan yang terus berkembang. auran 

pemasaran menjadi elemen kunci untuk meningkatkan penjualan di tengah persaingan ketat industri 

makanan ringan. Persaingan yang sengit menuntut perusahaan untuk terus berinovasi dan membangun 

keunggulan kompetitif. Oleh karena itu, pemasaran tidak hanya dipandang sebagai aktivitas promosi, 

tetapi sebagai langkah terpadu untuk menghasilkan produk yang benar-benar sesuai dengan kebutuhan 

dan preferensi konsumen. 

Bauran pemasaran, atau dikenal dengan istilah "4P" yaitu produk (product), harga (price), 

tempat atau distribusi (place), dan promosi (promotion) — merupakan fondasi utama dalam strategi 

pemasaran. Keempat elemen ini harus dirancang dan diterapkan secara seimbang agar perusahaan 

dapat menciptakan nilai tambah sekaligus menjangkau pangsa pasar yang lebih luas, sesuai dengan 

target dan harapan perusahaan. 

 
METODE 

 

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif untuk menggali secara mendalam 

strategi pemasaran yang diterapkan oleh pelaku UMKM dalam menjual produk bawang merah di 

Kabupaten Nganjuk. Pendekatan ini dipilih karena mampu mengungkap realitas sosial dan praktik 

pemasaran dari sudut pandang pelaku usaha secara langsung. Lokasi penelitian difokuskan pada 

Kabupaten Nganjuk, yang dikenal sebagai salah satu daerah penghasil bawang merah di Jawa Timur. 

Subjek penelitian meliputi pelaku UMKM yang bergerak dalam produksi dan pemasaran bawang 

merah, baik dalam bentuk produk mentah, olahan seperti bawang goreng, maupun produk turunannya. 

Data diperoleh melalui wawancara mendalam, observasi langsung terhadap kegiatan pemasaran, serta 

dokumentasi pendukung seperti brosur promosi dan media sosial usaha. 

Proses analisis data dilakukan menggunakan pendekatan tematik, yang dimulai dari reduksi 

data, penyajian data dalam bentuk naratif atau tabel tematik, hingga penarikan kesimpulan. Analisis 

ini bertujuan untuk mengidentifikasi pola strategi pemasaran yang digunakan, serta memahami faktor-

faktor yang mendukung dan menghambat proses pemasaran. Untuk menjaga keabsahan data, 

penelitian ini menerapkan triangulasi sumber dan teknik, yaitu dengan membandingkan informasi dari 

berbagai narasumber dan metode pengumpulan data yang berbeda. Fokus penelitian meliputi elemen-

elemen strategi pemasaran seperti produk, harga, distribusi, dan promosi, serta pemanfaatan teknologi 

digital dalam proses pemasaran, termasuk tantangan dan peluang yang dihadapi pelaku UMKM di 

wilayah tersebut. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Berdasarkan data produksi dan hasil panen bawang merah yang tinggi, Kabupaten Nganjuk 

dapat diidentifikasi sebagai salah satu daerah unggulan penghasil bawang merah di wilayah Jawa 

Timur. Reputasinya bahkan meluas secara nasional, menjadikan Nganjuk dikenal sebagai salah satu 

sentra utama bawang merah terbaik di Indonesia. Selain menghasilkan bawang merah dalam jumlah 

besar, Kabupaten Nganjuk juga menawarkan beragam produk olahan dari komoditas tersebut. Salah 

satu yang paling menonjol adalah produk bawang merah goreng. Proses pengolahan bawang merah 
 

2 Ahmad Tarmizi , “ Strategi Pemasaran UMKM: Literature Review” , Jurnal Riset Manajemen dan Bisnis (JRMB) 

Fakultas Ekonomi UNIAT Vol.3, No.2 Juni 2018: 191 - 198 P-ISSN 2527–7502 E-ISSN 2581-2165. Hal 191 
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menjadi bawang goreng merupakan bagian dari kegiatan agroindustri, di mana bawang merah sebagai 

tanaman hortikultura komersial yang termasuk dalam kategori umbi, diolah menjadi produk yang 

memiliki nilai tambah tinggi. Produk ini sangat dibutuhkan oleh berbagai lapisan masyarakat, baik 

untuk konsumsi rumah tangga maupun sebagai bahan baku industri makanan olahan3. 

Salah satu bentuk usaha rumah tangga yang memanfaatkan bahan baku dari sektor pertanian adalah 

industri pengolahan bawang goreng. Industri ini sangat bergantung pada ketersediaan bahan baku yang 

berkelanjutan guna menjaga kelancaran proses produksi serta memastikan ketersediaan produk di 

pasar4. Oleh karena itu, keberlangsungan usaha rumah tangga atau UMKM dalam bidang ini 

memerlukan pengelolaan yang baik, mencakup manajemen persediaan bahan baku, proses produksi, 

hingga strategi pemasaran. 

Seiring dengan pertumbuhan industri, persaingan dalam sektor rumah tangga pengolahan 

bawang goreng di Kabupaten Nganjuk semakin meningkat. Hal ini ditandai dengan munculnya 

berbagai produk bawang goreng dalam kemasan yang beragam. Kondisi tersebut mendorong para 

pelaku usaha untuk lebih memperhatikan mutu produk mereka, mulai dari kualitas kemasan, cita rasa, 

hingga daya tahan produk. Selain itu, aspek penetapan harga dan metode promosi juga menjadi faktor 

penting yang harus diperhatikan agar produk dapat bersaing di pasar5. 

Strategi pemasaran merupakan pendekatan utama yang digunakan oleh suatu unit usaha untuk 

mencapai tujuan yang telah ditentukan. Di dalamnya terdapat keputusan strategis yang mencakup 

penetapan target pasar, posisi produk dalam pasar, komposisi bauran pemasaran, serta estimasi biaya 

yang diperlukan untuk kegiatan pemasaran. Dalam konteks penelitian ini, strategi pemasaran yang 

dimaksud berkaitan dengan produk bawang merah goreng khas Kabupaten Nganjuk yang diproduksi 

oleh pelaku usaha rumah tangga dan UMKM6. Untuk menjaga kelangsungan usaha tersebut di tengah 

persaingan yang semakin ketat, produsen perlu menyusun strategi pemasaran yang tepat. Persaingan 

yang muncul dari banyaknya produk bawang goreng dalam kemasan menuntut pelaku usaha untuk 

meningkatkan kualitas produknya, baik dari segi tampilan kemasan, cita rasa, daya tahan, hingga 

kesesuaian harga. Di samping itu, strategi promosi yang efektif juga menjadi aspek penting dalam 

mempertahankan eksistensi produk di pasar7. 

 

Penerapan strategi pemasaran (4P) produk bawang merah 

1. Produk (Product): Produk bawang goreng memiliki kualitas yang unggul dengan cita rasa 

sebagai fokus utama, guna memberikan kepuasan kepada pelanggan dan mendorong keputusan 

pembelian ulang8. Dalam menjaga mutu produknya, Perusahaan tidak bergantung pada 

 
3 Muhamad Wildan Fawa’id , “ Optimasi Strategi Marketing Mix untuk Meningkatkan Omzet UMKM CV. Putra Tanjung 

Nganjuk” , JPMD: Jurnal Pengabdian kepada Masyarakat Desa Volume 3, Number 1, April 2022 e-ISSN: 2745-5947 

https://ejournal.iaifa.ac.id/index.php/jpmd. Hal 8-9 
4Hermansyah, Israwati, T. Irawan, Fajrig Arsyelan. “ Penerapan Strategi Pemasaran, Inovasi Produk kreatifdanorientasi 

Pasar Untuk Meningkatkan Kinerja Pemasaranumkmtekat Tiga Dara” Jurnal Pengabdian Ibnu Sina(J-PIS) , Vol 2, No 1 

Januari 2023 E-ISSN2828-7053, Hal 72-76 
5 Dika Wijaya, Fifi Hasmawati, Muhammad. “ Strategi Komunikasi Pemasaran Umkm (Usaha Mikro Kecil Menengah) 

Kacang Ting-Ting Dalam Menarik Minat Konsumen Di Kenten Palembang” , Jurnal Ilmu Komunikasi Dan Media Sosial 

(JKOMDIS) Vol. 3 No. 2 Juli 2023, ISSN :2807-6087, DOI : https://doi.org/10.47233/jkomdis.v3i2.685 , hal 411-415 
6 Dhea Nita Syafina Rambe, Nuri Aslam. “ Analisis Strategi Pemasaran Dalam Pasar Global” , El-Mujtama: Jurnal 

Pengabdian Masyarakat Vol 1 No 2 (2021) 213-223 P-ISSN 2746-9794 E-ISSN 2747-2736, DOI: 

http://doi.org/10.47467/elmujtama.v1i2.853 , hal 215-221 
7 Ismiatul Ilmiah, Nanik Hariyana. “ Pendampingan dan Penerapan Branding Produk sebagai Strategi Pemasaran 

UMKM”. Jurnal Pengabdian kepada Masyarakat Nusantara (JPkMN) e-ISSN : 2745 4053 Vol. 4 No 3, Juli-September 

2023 pp: 1627-1634, DOI : http://doi.org/10.55338/jpkmn.v4i3.1163 , hal 1627-1628 
8 Dahlia ,Abu Talkah, Ahsin Daroini, “ Strategi Pemasaran Agribisnis Bawang Merah Goreng Dalam Meningkatkan 

Volume Penjualan Di Kabupaten Nganjuk”, Magister Agribisnis (Volume 21 Nomor 2 Juli 2021) ISSN : 1829-7889; e-

ISSN : 2715-9086 , hal 103-104 
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pemasok perantara, melainkan memperoleh bahan baku langsung dari petani9. Pendekatan ini 

tidak hanya memberikan keunggulan dalam hal harga yang lebih kompetitif dibandingkan pasar 

umum, tetapi juga memastikan kontrol terhadap kualitas bahan yang digunakan. Pemilihan 

bawang merah dilakukan dengan selektif, hanya menggunakan bawang merah berkualitas 

tinggi dan berukuran besar (super jumbo)10. Dengan menjalin hubungan yang baik dengan 

petani, memilih bahan baku premium, serta menjaga konsistensi rasa produk,Perusahaan  

berhasil mempertahankan loyalitas pelanggan dan stabilitas omset penjualannya. 

2. Harga (Price): Harga bahan baku bawang merah yang fluktuatif, kadang tinggi dan kadang 

rendah, menjadi tantangan tersendiri bagi pelaku usaha11. Namun, hal tersebut tidak menjadi 

kendala besar bagi perusahaan. Ketika terjadi kenaikan harga bahan baku seperti bawang merah 

atau minyak goreng, Perusahaan tidak serta-merta menaikkan harga jual produk Sebagai 

gantinya, penyesuaian dilakukan dengan mengurangi berat bersih (netto) produk. Namun, 

pengurangantersebut tidak dilakukan secara sepihak, melainkan melalui komunikasi terlebih 

dahulu dengan konsumen untuk menjaga transparansi dan kepercayaan12. 

3. Tempat (Place): dalam menjalankan strategi distribusi yang mencakup penjualan langsung 

kepada konsumen akhir maupun melalui perantara seperti reseller atau pengecer. Konsumen 

dari produk ini terbagi menjadi dua kategori utama, yakni pengguna langsung dan pihak yang 

membeli produk untuk dijual kembali. Dalam proses distribusinya, metode pengantaran 

disesuaikan dengan preferensi pembeli—ada yang meminta produk diantarkan, dan ada pula 

yang memilih mengambilnya langsung dari lokasi produksi13. Dalam upaya pemasaran, produk 

bawang merah dipasarkan melalui berbagai saluran seperti pasar tradisional, bazar, dan 

pameran. Pemilik usaha juga aktif mempromosikan produknya secara langsung dengan 

membawa contoh produk (tester) ke berbagai tempat dan mengajak orang untuk 

mencicipinya14. Strategi pemasaran langsung seperti ini terbukti efektif dalam meningkatkan 

jangkauan konsumen dan memperkuat hubungan personal dengan pelanggan. Dengan 

menerapkan sistem distribusi langsung dan tidak langsung, termasuk melalui kehadiran para 

reseller, produk bawang merah berhasil meningkatkan volume penjualan secara signifikan 

setiap harinya15 

 
9 Yeni Kusumawaty, “ Strategi Pemasaran Produk Makanan Ringan Khas Riau (Keripik Nenas Dan Rengginang Ubi 

Kayu)” , Jurnal Agribisnis Vol 20 No. 2 Desember 2018 ISSN P: 1412 – 4807 ISSN O: 2503-4375 , hal 125-126 
10 Wisnu Dwi Prasetyo. “ Strategi Bauran Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Umkm Konveksi Top Collection 

Candirejo, Nganjuk Pasca Pandemi” , Simposium Manajemen dan Bisnis II Program Studi Manajemen - FEB UNP 

Kediri E-ISSN: 2962-2050, Vol. 2, Juli 2023. Hal 644-650 
11 Ika ,Ahsin Daroini, Abu Talkah. “ Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Perilaku Konsumen Produk Bawang Merah 

Goreng Di Kabupaten Nganjuk” , Manajemen Agribisnis:Jurnal Agribisnis (Volume 24 Nomor 1 Januari 2024) ISSN : 

1829-7889; e-ISSN : 2715-9086 , hal 103-105 
12 Dadang , Ahmad , dan Rini. “ Strategi Pemasaran Online Untuk Meningkatkan Minat Beli Konsumen Produk Makanan 

Dan Minuman UMKM Di Kota Bogor” . Manajemen IKM, Februari 2022 (62-72) Vol. 18 No. 1 ISSN 2085-8418; 

EISSN 2622-9250 http://journal.ipb.ac.id/index.php/jurnalmpi/ , hal 63-64 
13 Teguh ,Setiawan , Budi, dan Muhammad. “ Strategi Pemasaran Online UMKM Makanan (Studi Kasus di Kecamatan 

Cibinong)” . Manajemen IKM, September 2018 (116-126) Vol. 13 No. 2 ISSN 2085-8418; EISSN 2622-9250, DOI: 

https://journal.ipb.ac.id/index.php/jurnalmpi/ , hal 117-118 
14 Nurdin, Eva , Shenny. “ Strategi Pemasaran Umkm Oleh-Oleh Makanan Khas Pontianak” . SEPA : Vol. 20 No.2 

September 2023 : 233 – 245 ISSN : 1829-9946 E- ISSN : 2654-6817 , DOI: 

https://dx.doi.org/10.20961/sepa.v20i2.59538  
15 Widi Prihatini, Sigit Ratnanto. “ Analisis Strategi Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Produk Studi 

Pada Umkm Rinings Nganjuk” , Simposium Manajemen dan Bisnis II Program Studi Manajemen - FEB UNP Kediri E-

ISSN: 2962-2050, Vol. 2, Juli 2023. Hal 721-722 
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4. Promosi (Promotion): Strategi promosi yang dijalankan oleh produk bawang merah 

mencakup pendekatan langsung maupun digital. Dalam berbagai kesempatan seperti pameran 

dan bazar, promosi dilakukan secara tatap muka dengan menawarkan produk secara langsung 

kepada pengunjung16. Selain itu, pemanfaatan media sosial seperti Instagram, Shopee,Tiktok 

dan WhatsApp menjadi saluran utama dalam pemasaran daring. Para reseller juga aktif 

menggunakan media sosial untuk memasarkan produk, dan hingga kini strategi tersebut masih 

berjalan dengan baik. Pemilik usaha juga selalu membawa produk beserta tester ke mana pun 

pergi, sebagai bagian dari upaya promosi personal. Keberadaan tester dianggap sebagai elemen 

penting dalam strategi promosi bawang merah, karena konsumen diberi kesempatan untuk 

mencicipi produk sebelum memutuskan membeli. Pendekatan ini terbukti efektif, terutama 

dalam menarik perhatian calon pelanggan yang belum familiar dengan produk17. 

KESIMPULAN 

 

Kabupaten Nganjuk merupakan salah satu daerah sentra produksi bawang merah terbesar di 

Jawa Timur dan bahkan di Indonesia. Keunggulan ini menjadikan bawang merah sebagai komoditas 

unggulan yang tidak hanya berkontribusi besar terhadap sektor pertanian, tetapi juga memunculkan 

berbagai bentuk usaha turunan, salah satunya adalah industri rumah tangga olahan bawang merah 

goreng. Industri ini berkembang seiring dengan meningkatnya permintaan pasar terhadap produk 

bawang goreng, baik sebagai pelengkap makanan maupun sebagai produk jual kembali. 

Salah satu contoh keberhasilan usaha ini ditunjukkan oleh produk Bawang merah, yang 

dikelola secara mandiri oleh pelaku UMKM di Nganjuk. Keberhasilan produk tersebut tidak lepas dari 

penerapan strategi pemasaran yang efektif, yang mencakup seluruh elemen bauran pemasaran : 

 

1. Dari segi produk, mengutamakan kualitas sebagai nilai utama dengan cara memilih bahan 

baku langsung dari petani, tanpa perantara, dan hanya menggunakan bawang merah berukuran 

super jumbo dan berkualitas premium. Konsistensi rasa dan kualitas menjadi faktor penting 

dalam menjaga loyalitas pelanggan. 

2. Pada aspek harga, strategi yang digunakan adalah menjaga harga jual tetap terjangkau 

meskipun ada fluktuasi harga bahan baku seperti bawang merah dan minyak goreng. 

Penyesuaian dilakukan bukan dengan menaikkan harga, melainkan dengan mengurangi isi 

bersih produk secara bijak, yang sebelumnya dikomunikasikan terlebih dahulu kepada 

konsumen.  

3. Dalam hal distribusi (tempat), memanfaatkan dua jalur utama, yaitu langsung ke konsumen 

dan melalui reseller. Pengiriman dilakukan secara fleksibel, baik diambil langsung di lokasi 

produksi maupun diantar sesuai permintaan, tanpa biaya tambahan dalam radius tertentu. Selain 

itu, produk juga dipasarkan melalui berbagai kegiatan seperti bazar, pameran, hingga dijual 

langsung oleh pemiliknya dalam pertemuan informal, yang turut meningkatkan kedekatan 

dengan pelanggan. 

 
16 Fauziyah , Tri Handayani, Riswan Eko, Aulia Dewi. “ Pengolahan Produk Unggulan Daerah Bawang Merah Lokal Di 

Kecamatan Sukomoro Kabupaten Nganjuk”, Jurnal ABDI Vol.5 No. 2 Januari 2020, p-ISSN: 2460-5514 e-ISSN: 2502-

6518, hal 111-112 
17 Arya Dharma., Muhammad Rizky, Ayundha .” Implementasi Strategi Bauran Pemasaran Pertenakan Lebah di UMKM 

Madu Lebah Klanceng di Desa Talang Kabupaten Nganjuk” , JURMA : JURNAL RISET MANAJEMEN Vol. 1, No. 3 

September 2023 e-ISSN: 2985-7627; p-ISSN: 2985-6221. DOI: https://doi.org/10.54066/jurma.v1i3.609 , hal 196-202 
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4. Dari sisi promosi, memanfaatkan berbagai platform digital seperti WhatsApp, 

Instagram,Tiktok  dan Shopee sebagai sarana utama pemasaran online. Selain itu, metode 

promosi langsung seperti membagikan tester pada event pameran atau pertemuan sosial 

menjadi kunci keberhasilan dalam menarik perhatian calon pembeli baru. Promosi ini tidak 

hanya membantu mengenalkan produk kepada pasar yang lebih luas, tetapi juga menciptakan 

pengalaman langsung yang mampu meningkatkan minat beli. 

Secara keseluruhan, strategi pemasaran yang diterapkan menunjukkan bagaimana usaha kecil 

dan menengah dapat bertahan dan berkembang di tengah persaingan pasar yang semakin ketat. Dengan 

mengedepankan kualitas, menjaga hubungan baik dengan konsumen, serta adaptif terhadap kondisi 

pasar, produk mampu menciptakan nilai tambah dan menjadi contoh sukses bagi pengembangan usaha 

berbasis potensi lokal. Model ini dapat menjadi inspirasi bagi pelaku UMKM lainnya dalam mengelola 

bisnis secara mandiri, profesional, dan berorientasi pada kepuasan pelanggan. 
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