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RINGKASAN 

 

Kata Kunci : Strategi pemasaran, peningkatan penjualan, UMKM Kain Tenun Ikat 

Mulya Bandar Lor Kediri. 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi dan menganalisis strategi 

pemasaran dalam meningkatkan penjualan di UMKM Kain Tenun Ikat Mulya 

Bandar Lor Kediri. Menggunakan metode penelitian kualitatif deskriptif, data yang 

dikumpulkan melalui wawancara, observasi dan analisis dokumen yang berkaitan 

dengan penelitian. Sumber data ini berasal dari proses strategi pemasaran, 

sedangkan objek penelitian adalah UMKM Kain Tenun Ikat Mulya Bandar Lor 

Kediri. Temuan dalam penelitian ini mengungkapkan efektifitas dari strategi 

pemasaran yang dimiliki UMKM dalam meningkatkan penjualan produk Kain 

Tenun Ikat Mulya. Kontribusi penelitian ini terletak pada pengungkapan kombinasi 

strategi pemasaran digital dan konvensional untuk UMKM dalam sektor industri 

kreatif. Hasil penelitian ini memberikan panduan bagi pelaku UMKM untuk 

memanfaatkan kombinasi strategi pemasaran digital seperti Instagram Ads dan 

strategi konvensional seperti word of mouth untuk meningkatkan penjualan. 

Penelitian hanya terbatas pada analisis satu UMKM di lokasi geografis tertentu dan 

menggunakan pendekatan kualitatif yang tidak memungkinkan generalisasi hasil 

secara luas. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

UMKM adalah suatu badan usaha yang mempunyai peranan penting 

dalam pertumbuhan perekonomin suatu negara. Sektor UMKM membantu 

menyerap tenaga kerja yang tidak dapat dipekerjakan di industri formal. 

Berkembangnya usaha UMKM memberikan peluang untuk mendapatkan 

pekerjaan dan penghasilan, serta tingginya daya serap tenaga kerja 

menunjukkan peran strategis UMKM dalam mengurangi kemiskinan dan 

pengangguran (Santosa, 2021). Menurut laporan yang dipublikasikan 

melalui (JawaPos.com), sektor bisnis kecil usaha mikro kecil dan menengah 

(UMKM) menjadi kontributor penting dalam memberikan sumbangan 

output nilai total produk dan jasa yang dihasilkan oleh suatu negara selama 

periode waktu tertentu selama tahun 2019, sektor UMKM berperan dengan 

menyumbang 60% terhadap PDB dan ikut serta dalam ekspor sebesar 14%. 

Dengan berjalannya waktu, peran UMKM semakin meningkat signifikan 

sebagai pendukung pertumbuhan ekonomi dalam negeri. Potensi besar 

dimiliki oleh sektor UMKM, 
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Gambar 1. 1 Data Pertumbuhan UMKM Kab Kediri 

Sumber : Satu Data-Dinas Koperasi dan UKM Jatim 

 

Pusat Produksi Tenun Ikat Bandar Lor di Kediri dikenal sebagai 

pusat produksi tenun yang terkenal di Kediri dan sekitarnya. Tempat ini 

telah menjadi salah satu destinasi wisata edukasi yang populer di Kota 

Kediri, dikunjungi oleh wisatawan domestik maupun mancanegara 

(Andajani & Artini, 2019). Keunikan dari Kain Tenun Kediri yaitu terdapat 

proses pewarnaan benang dengan cat warna khusus kain sebelum dilakukan 

proses penenunan. Selain itu sentra industri tenun ikat di Bandar Lor juga 

memproduksi berbagai macam penak-pernik produk berbahan kain tenun 

seperti baju, tas, selendang, dan aksesoris fashion. Salah satu motif yang 

sering digunakan dalam pembuatan kain tenun adalah motif ikat (Ibrohim 

et al., 2021). Industri kerajinan tenun ikat terletak di Kota Kediri Mojoroto 

Bandar Lor. Masyarakat Bandar Lor dan pemerintah Kota Kediri bekerja 

sama dalam upaya mengembangkan tenun ikat Kediri, dengan menyususn 

motif, warna, serta mendirikan UMKM industri tenun ikat dan terus 

berupaya agar bisa berkembang. 
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Gambar 1. 2 Kain Tenun Ikat 

Sumber : antaranews.com 

 

Strategi adalah rangkaian besar yang menjelaskan bagaimana 

strategi harus dilakukan. Organisasi harus berjalan dengan efisien untuk 

mencapai sasaran yang ditetapkan, strategi juga merupakan kekuatan 

kreatifitas dan inovasi serta cara untuk mencapai tujuan yang telah 

ditetapkan oleh pimpinan perusahaan, sementara fokus pemasaran tetap 

dipertahankan melalui manajer perusahaan (Rambe & Aslami, 2022). 

Pemasaran merupakan menjaga pelanggan dan membangun ikatan yang 

kuat dengan pelanggan sebagai kompensasi, pemasaran mencakup semua 

sistem yang terkaitdengan tujuan mulai dari perencanaan hingga pemasaran 

agar dapat menetapkan harga dengan efektif. Menyalurkan produk dan 

layanan yang dapat memenuhi kebutuhan konsumen yang sebenarnya baik 

potensi maupun kesempatan (Sidiq & Rohman, 2024). Strategi pemasaran 

UMKM Kain Tenun Ikat Mulya juga sering mengikuti event bazar yang di 

adakan oleh pemerintah Kota Kediri. Tenun Ikat Mulya merupakan salah 

satu UMKM yang berada di Desa Bandar Lor Kecamatan Mojoroto Kota 

Kediri, yang memproduksi kain tenun ikat dengan berbagai motif. Tenun 

Mulya didirikan pada bulan September tahun 2016, tujuan dari pendirian ini 

adalah keinginan untuk mengembalikan kejayaan Industri Tenun 

Tradisional yang pernah ada di Desa Bandar sehingga tenaga kerja terampil 

yang selama ini sudah mulai hilang bisa di hidupkan kembali. Nama 

“Mulya” diambilkan dari nama “Mulyadi” yang mana sebagai salah satu 
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pengrajin tenun sarung pada tahun 1950-1970 an. Untuk mengenang jasa 

beliau sebagai inspirator sehingga ada keinginan untuk menghidupkan 

kembali tenun di Desa Bandar Lor. 

UMKM Kain Tenun Ikat “Mulya” mengalami pertumbuhan sangat 

unggul karena manajemen sumber daya dan srategi yang diterapkan dapat 

bersaing dengan perusahaan lain yang beroperasi dalam sektor yang sama. 

UMKM Kain Tenun Ikat “Mulya” melakukan berbagai metode untuk 

memastikan kepuasan konsumen, termasuk meningkatkan strategi 

pemasaran produk. UMKM Kain Tenun Ikat “Mulya” berupaya untuk 

selalu menyediakan kain tenun dan juga memperhatikan kualitasnya dan 

menawarkan barang dengan harga yang tidak melebihi kemampuan 

konsumen atau menyediakan produk sejenis dengan harga yang lebih 

terjangkau karena harga dipengaruhi oleh kemampuan konsumen. Produk 

yang dijual di UMKM Kain Tenun Ikat “Mulya” tidak hanya butuh 

komunikasi dan layanan yang bagus, tapi juga membutuhkan pelaku usaha 

yang baik selain itu sebuah produk atau layanan juga harus memberikan 

kualitas, harga, dan ketersediaan yang baik kepada pelanggan. Saat ini, 

pelaku usaha memerlukan berbagai metode untuk mempromosikan usaha 

mereka untuk meningkatkan penjualan barang dan layanan. 

Meskipun sudah banyak penelitian yang membahas strategi 

pemasaran UMKM di sektor industri kreatif, namun masih terdapat 

keterbatasan dalam kajian yang secara spesifik menyoroti kombinasi 

strategi pemasaran digital dan konvesional pada UMKM Kain Tenun 

tradisional di daerah Kediri (Jatmiko, 2022). Beberapa study sebelumnya 

lebih banyak menyoroti aspek pemasaran digital seperti media sosial tanpa 

mengaitkan secara mendalam dengan strategi offline seperti word of 

mouth, reseller, dan partisipasi bazar (Susanto et al., 2025). Padahal dalam 

konteks UMKM berbasis kearifan lokal seperti Tenun Ikat Mulya, 

pendekatan pemasaran konvensional tetap memiliki peran penting dalam 

membangun kedekatan emosional dengan konsumen. Oleh karena itu, 

penelitian ini penting untuk mengisi celah tersebut dengan mengeksplorasi 
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secara komprehensif penerapan strategi pemasaran online dan offline yang 

terintegrasi guna meningkatkan penjualan pada UMKM Kain Tenun Ikat 

Mulya di Bandar Lor Kediri. 

Berdasarkan pengamatan peneliti dan fenomena yang terjadi di 

UMKM Kain Tenun Ikat “Mulya” yang berada di wilayah Desa Bandar Lor 

Kota Kediri memiliki persaingan ketat terhadap produk kain tenun yang 

terbatas terhadap produk yang dipasarkan dalam bentuk contoh unit yang 

dapat dilihat tersebut memiliki ketersediaan yang terbatas, dan minim nya 

pengetahuan masyarakat tentang produk Kain Tenun Ikat Mulya. Sehingga 

para konsumen melakukan pembelian dan perbandingan terhadap penjual 

kain tenun yang lainnya. Penjualan Kain Tenun Ikat Mulya mengalami 

penurunan pada tahun 2021 dikarenakan pada saat itu muncul wabah covid- 

19 yang menyebabkan omset penjualan menurun. Pada tahun 2022 dan 2023 

penjualan Kain Tenun Ikat Mulya mengalami peningkatan disetiap 

tahunnya. Peningkatan penjualan tersebut diperoleh dari strategi pemasaran 

yang dimiliki oleh UMKM Kain Tenun Ikat Mulya yang menjadikan omset 

penjualannya menjadi meningkat. 

Berdasarkan fenomena yang terjadi, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian strategi pemasaran yang dilakukan secara efektif dan 

tepat, sehingga konsumen tidak akan berpikir panjang dalam melakukan 

pembelian. Sehingga konsumen akan terus membeli produk kain tenun di 

UMKM Kain Tenun Ikat “Mulya” tersebut dan tidak melakukan 

perpindahan pembelian di toko kain tenun lainnya. Oleh karena itu akan 

dilakukan penelitian yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran dalam 

Meningkatkan Penjualan Produk di UMKM Kain Tenun Ikat Mulya 

Bandar Lor Kediri” 
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B. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengidentifikasi dan menganalisis elemen-elemen strategi 

pemasaran yang paling efektif digunakan untuk meningkatkan 

penjualan Kain Tenun Ikat Mulya Bandar Lor Kediri. 

2. Upaya mengukur sejauh mana strategi pemasaran yang diterapkan 

UMKM Kain Tenun Ikat Mulya berdampak pada peningkatan 

penjualan. 
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