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MOTTO 

 

“Jangan pura – pura sakit agar tidak sekolah lihatlah orang tua mu yang pura – pura 

sehat agar kamu sekolah” 

“Kamu adalah peran utama dalam hidupmu” 

“Berjuanglah tanpa mengenal kata menyerah” 

“Jika suatu saat sukses itu jadi nyata, tentu saja aku akan menangis mengingat masa – 

masa ini” 

( Dava Fadilah Hariyono ) 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ABSTRAK 

Dava Fadilah Hariyono : Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing 

Pada Usaha Mikro UD. AL Mubarokah Pare, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 

2023 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Marketing Mix, Daya Saing 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan 

UD. AL Mubarokah Pare, faktor penghambat dan pendukung , dan juga merancang 

strategi pemasaran yang unggul untuk meningkatkan daya saing. Pada penelitian ini 

metode yang digunakan yaitu kualitatif dengan menggunakan jenis penelitian 

deskriptif bertujuan untuk mendapatkan pemahaman yang mendalam mengenai situasi 

yang dihadapi. Pengambilan informan didasarkan pada purposive sampling dan 

informan yang diambil berjumlah 3 orang. Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa 

strategi pemasaran yang dilakukan UD. AL Mubarokah Pare menggunakan marketing 

mix dengan teknik 4P (product, price, place, dan promotion). Produk yang beragam, 

harga yang terjangkau , tempat yang strategis, dan promosi yang baik menjadi 

keunggulan UD. AL Mubarokah agar dapat bersaing dengan usaha yang sejenis.  
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Dalam dunia bisnis pemasaran lebih dipandang sebagai seni daripada ilmu. 

Strategi pemasaran adalah strategi yang digunakan untuk merebut posisi dibenak 

konsumen agar dapat membangun kepercayaan dan kompetensi bagi pelanggan. 

Dalam pemasaran yang dilakukan secara online akan mempermudah pelaku 

usaha dalam memasarkan produknya terlihat dari jumlah angka pengguna 

internet yang semakin meningkat sejak awal mula internet dikeluarkan (Ulfah et 

al., 2021). Perkembangan teknologi yang semakin pesat mempengaruhi era 

pemasaran saat ini, pemasaran yang awalnya hanya menggunakan media 

tradisional bergeser pada media digital atau lebih dikenal dengan pemasaran 

digital.  

Masuknya media pemasaran pada era ini menjadikan banyak perusahaan 

berfikir keras dalam bertindak dan menetapkan strategi. Hal ini disebabkan oleh 

mudahnya akses informasi oleh konsumen dan semakin tingginya tingkat 

persaingan antar perusahaan yang memicu fenomena yang berubah ubah setiap 

saat yang sulit untuk diprediksi. Kenyataan ini memicu para pemasar untuk terus 

berhati hati dalam bertindak dan memilih strategi yang tepat serta selalu 

berusaha menampilkan kreatifitas dan inovasi pada setiap strategi pemasaran 

yang digunakan sehingga dapat menarik respon pembelian dari konsumen 

terhadap produk yang ditawarkan.  



 

 

 

 

UMKM harus dikembangkan serta ditingkatkan agar lebih baik lagi karena 

peranya terhadap perekonomian negara sangat besar. UMKM harus mampu 

bertahan dan bersaing diera pesatnya persaingan yang semakin ketat dengan 

mengelola manajemen yang baik. Pengelolaan manajemen yang baik harus 

mampu memperhatikan kesetaraan antara manajemen keuangan, pemasaran, 

sumber daya manusia dan produksi. Dengan menggunakan manajemen yang 

baik guna mempertahankan dan mengembangkan usaha yang sudah dibangun 

untuk tetap mampu bersaing dengan para pelaku bisnis. Para pelaku usaha 

dituntut agar lebih mampu berinovatif dan lebih kreatif dalam mengembangkan 

usahanya agar tidak kalah dengan para pesaing. Pemasaran merupakan usaha 

terpenting yang dilakukan untuk menjalankan usaha tersebut. 

Pada era globalisasi sekarang ini perkembangan dunia Usaha Mikro Kecil 

Menengah (UMKM) semakin meningkat serta berperan penting dalam 

perekonomian di berbagai negara. Dengan UMKM yang semakin meningkat, 

perusahaan menghadapi situasi yang sulit untuk melakukan strategi pemasaran 

demi mempertahankan perusahaan ditengah persaingan yang menjadi kian ketat 

(Timbuleng et al., 2021). Industri UMKM di Negara Indonesia saat ini 

mengalami massa sulit karena perubahan lingkungan bisnis yang semakin 

kompleks. Lahirnya globalisasi membawa dampak perubahan pada dunia bisnis 

yang mana seorang pebisnis harus mampu bersaing dan mempunyai keunggulan 

diera modern ini. Dalam usaha menekan angka kemiskinan suatu negara UMKM 

memiliki andil besar dalam membantu perekonomian negara. Selain itu 

pemerintah diseluruh negara berfokus untuk memajukan usaha mikro kecil 



 

 

 

 

menengah karena pertumbuhan ekonomi yang diberikan oleh UMKM 

memberikan dampak positif dalam mencipatakan lapangan pekerjaan, yang 

mana dapat menyerap tenaga kerja dan mengurangi angka pengangguran disuatu 

negara. Usaha mikro kecil dan Menengah memiliki peran penting dalam 

perekonomian suatu negara dan daerah, tidak terkecuali bagi negara Indonesia. 

Indikator keberhasilan pembangunan di Indonesia tidak terlepas dari dampak 

yang diberikan oleh UMKM. Sehingga UMKM memiliki andil besar bagi 

perekonomian suatu negara. 

Persaingan Industri UMKM di tanah air telah menjadi kian ketat seiring 

dengan derasnya arus perdagangan bebas yang membuat kompetisi datang dari 

segala penjuru baik domestik, regional, maupun global (Agustian et al., 2020). 

Salah satu permasalahan yang terjadi pada UMKM saat ini adalah peluang 

mengembangkan usaha untuk memperluas akses pasar baik dalam negeri 

maupun luar negeri. Kunci utama keberhasilan bisnis UMKM untuk dapat 

bertahan di era persaingan yang ketat saat ini yaitu mampu melakukan 

pengelolaan manajemen secara baik. 

Persaingan Industri UMKM di tanah air telah menjadi kian ketat seiring 

dengan derasnya arus perdagangan bebas yang membuat kompetisi datang dari 

segala penjuru baik domestik, regional, maupun global (Agustian et al., 2020). 

Perkembangan UMKM diindonesia mengalami kemajuan yang semakin pesat 

terlihat dari banyaknya usaha mikro kecil menengah yang bermunculan. Salah 

satu permasalahan yang terjadi pada UMKM saat ini adalah peluang 

mengembangkan usaha untuk memperluas akses pasar baik dalam negeri 



 

 

 

 

maupun luar negeri. Kunci utama keberhasilan bisnis UMKM untuk dapat 

bertahan di era persaingan yang ketat saat ini yaitu mampu melakukan 

pengelolaan manajemen secara baik. 

Dari fenomena yang terjadi pada sektor pemasaran perlu mendapatkan 

perhatian yang serius oleh UMKM. Terutama terhadap proses penerapan strategi 

pemasaran yang harus benar-benar matang, sehingga strategi yang dipilih akan 

mampu menembus pasar. Faktor lain yang menunjukkan pentingnya pemasaran 

diera ketatnya persaingan UMKM adalah semakin kerasanya situasi persaingan. 

Strategi yang dipakai perusahaan untuk menyusun rencana pemasaran secara 

menyeluruh menjadi pedoman utama bagi perusahaan untuk menjalankan 

kegiatan pemasarannya (Wibowo et al., 2015). Dalam proses produksi barang 

atau jasa yang dilakukan suatu perusahaan untuk memenuhi kebutuhan dan 

permintaan pasar faktor penting yang tidak dapat dipisahkan dalam pemasaran 

yaitu daya saing. Daya saing merupakan faktor penting dalam silkus 

perekonomian. Strategi pemasaran yang dimiliki oleh setiap perusahaan menjadi 

ajang untuk memenangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan baik 

dalam perusahaan yang memproduksi barang atau jasa. 

UMKM juga dituntut agar selalu melakukan inovasi inovasi terhadap 

usahanya dalam strategi bersaing. Apabila suatu suatu produk yang dikeluarkan 

dari UMKM tersebut tidak memiliki kualitas dan keunggulan yang baik, maka 

produk yang dihasilkan tidak memiliki nilai lebih bagi pembeli atau konsumen 

yang dapat membuat UMKM mengalami penurunan penjualan. Ada beberapa 

keunggulan untuk meningkatkan daya saing yang bisa digunakan oleh UMKM 



 

 

 

 

yaitu pada harga, kualitas produk, kepuasan konsumen, dan melakukan 

penjualan lewat media digital agar dapat menjangkau pasar yang lebih luas. 

Semakin berkembangnya teknologi yang semakin canggih diera modern ini 

media sosial menjadi salah satu faktor terpenting dalam kehidupan manusia. 

Media sosial kini menjadi ajang sebagai alat yang digunakan manusia untuk 

memperoleh keuntungan atau mencari uang dengan cara menggunakan media 

online sebagai sarana untuk melakukan jual beli. Penerapan strategi pemasaran 

yang baik akan berdampak terhadap kelangsunga hidup perusahaan tersebut. 

Dengan adanya teknologi yang modern ini perusahaan dapat memanfaatkan 

media soaial sebagai alat untuk mempromosikan hasil produksi barang mereka 

melalui online. Banyaknya macam-macam media sosial yang canggih 

menjadikan sebuah pebisnis dengan muda menjual barang mereka dan 

melakukan promosi melalui media sosial seperti WhataApp, Instagram, 

Facebook, Tiktok dan lain sebagainya yang mana hampir media sosial tersebut 

seluruh masyarakan Indonesia menggunkannya (Timbuleng et al., 2021). 

UMKM yang berada dikawasan kelurahan Pare Desa Pulosari Kabupaten 

Kediri merupakan UMKM yang bergerak pada bidang produksi senapan angin, 

salah satunya yaitu UD. AL Mubarokah Pare. Terdapat cukup banyak pabrik 

yang sejenis di daerah Pare ,dan masing masing pabrik mempunyai strategi 

pemasaran yang berbeda dalam meningkatkan penjualan nya, dari segi kualitas 

produk UD.AL Mubarokah Pare ini cukup bagus dari beberapa pesaingnya 

,UMKM ini juga dikenal pabrik yang cukup cepat dalam membuat produk 

senapan angin mungkin sekitar 50 lebih perbulannya, memang setiap pabrik 



 

 

 

 

senapan angin memiliki ciri khas dan merk masing masing, tetapi kenapa produk 

dari pabrik lain bisa lebih terkenal dan tingkat penjualan nya sangat tinggi 

padahal dari segi kualitas produk UD.AL Mubarokah cukup lebih baik , strategi 

pemasaran yang dilakukan pabrik lain kebanyakan melalui media online atau 

media digital. Selama ini strategi yang dilakukan oleh UD. AL Mubarokah Pare 

masih belum sampai pada strategi pemasaran digital atau masih melakukan cara 

yang tradisional seperti relasi dari mulut ke mulut. Para pelaku usaha UD. AL 

Mubarokah Pare pada umumnya masih melakukan kegiatan promosinya melalui 

cara relasi dari teman ke teman atau bisa dikatakan masih menggunakan cara 

tradisional. Perkembangan diera digital ini mengharuskan para pelaku usaha 

untuk dapat memanfaatkan media sosial sebagai ajang untuk melakukan 

kegiatan promosi sekaligus kegiatan jual beli. Agar dapat mengetahui kebutuhan 

pasar sekaligus menerapkan untuk kemajuan usahanya.  

Dari fonomena tersebut pada sektor pemasaran perlu mendapatkan 

perhatian yang serius oleh UMKM. Terutama terhadap proses penerapan strategi 

pemasaran yang harus benar benar matang, sehingga strategi yang dipilih akan 

mampu menembus pasar. Peneliti akan melakukan riset dan observasi untuk 

masalah yang terjadi di daerah Pare terutama di UD. AL.Mubarokah Pare dan 

mencari tahu hal-hal yang penting dalam meningkatkan penjualan supaya semua 

UMKM yang mempunyai usaha yang sejenis dapat lebih menjangkau pasar yang 

lebih luas dan meningkatkan penjualan agar dapat bertahan di era persaingan 

UMKM yang semakin ketat ini. 



 

 

 

 

Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah diuraikan diatas, maka 

dari itu penulis tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul “ANALISIS 

STRATEGI PEMASARAN UNTUK MENINGKATKAN DAYA SAING 

PADA USAHA MIKRO UD. AL MUBAROKAH PARE” 

 

B. Fokus Penelitian 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah maka fokus penelitian ini yaitu 

merancang strategi pemasaran yang unggul untuk meningkatkan daya saing bagi 

UD. AL Mubarokah Pare. 

 

C. Rumusan Masalah  

1. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan UD. AL Mubarokah Pare ? 

2. Apa yang menjadi faktor penghambat dan pendukung dalam meningkatkan 

daya saing di UD. AL Mubarokah Pare ? 

3. Bagaimana strategi yang unggul dalam meningkatkan daya saing yang harus 

diterapkan oleh UD. AL Mubarokah Pare ? 
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