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RINGKASAN 

 

Tujuan penelitian ini adalah menganalisis Strategi Pemasaran sebagai 

upaya peningkatan daya saing usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) industri 

sepatu Ortins Namaste Art Kabupaten Kediri. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kualitatif, dimana peneliti memperoleh informasi melalui kegiatan 

observasi di tempat usaha dan wawancara dengan 4 informan yaitu pemilik, dan 

karyawan, serta 2 konsumen dari industri sepatu seni ortins namaste. Hasil dari 

penelitian ini adalah UMKM Ortins Namaste Art telah melaksanakan strategi 

bauran pemasaran 4P, dimana produk dibuat dengan handmade yang dapat di 

reques sesuai keinginan konsumen UMKM ini juga mengutamakan kualitas baik 

dari bahan maupun pengerjaan, dan produk dapat di servive back ke pengrajin. 

Dari segi harga memang cukup mahal, namun seimbang dengan yang didapatkan 

konsumen, yaitu produk yang berkualitas dan tahan lama. Dan dari segi tempat, 

ada kelemahan karena berada di gang dan tanpa plang identitas, namun UMKM 

Ortins Namaste Art sudah mendaftarkan lokasinya di google maps. Dan untuk 

promosi, masih belum menerapkan teknologi digital secara optimal, namun 

UMKM ini bekerja sama dengan para sales untuk memasarkan produknya. 

UMKM ini berupaya melakukan inovasi dengan selalu mengikuti tren 

yang ada, memberikan pelayanan maksimal kepada konsumen dengan sistem 

pesan offline di tempat pengrajin dan disertai dalam memilih model, hal ini 

dimaksudkan agar pilihan konsumen benar-benar terbaik dan berkualitas. 

Sehingga membuat UMKM tersebut memiliki nilai unggul dibandingkan 

kompetitor lainnya. Dan sistem penjualan hanya melayani lokasi pengrajin dan 

dibantu oleh sales untuk menawarkan produknya kepada konsumen. Dengan 

berbagai keunggulan tersebut, masih ada beberapa aspek yang kurang sehingga 

membuat strategi dalam meningkatkan daya saing UMKM Ortins Namaste Art 

Kabupaten Kediri belum maksimal. Penelitian ini diharapkan mampu 

meningkatkan informasi di bidang strategi pemasaran khususnya bagi UMKM 

pengrajin sepatu. Dan penelitian ini merupakan tambahan wawasan tentang 

khazanah Ilmu Ekonomi di bidang pemasaran guna daya saing yang lebih baik. 

Bagi Pemilik UMKM industri ini diharapkan mampu memberikan manfaat berupa 

cara dan informasi terkait strategi bersaing yang akan dilaksanakan UMKM 

tersebut. 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM), 

Daya Saing, Bauran Pemasaran 4P 
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 BAB I  

   PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

 

Urgensi keberadaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 

memegang peranan penting dalam menentukan pertumbuhan ekonomi lokal dan 

nasional. Menurut Undang-Undang Republik Indonesia No. 20 Tahun 2008 

tentang Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM), disebutkan bahwa usaha 

mikro adalah usaha produktif yang dimiliki oleh perorangan atau badan usaha 

perseorangan yang memiliki kriteria usaha mikro. Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah (UMKM) menunjukkan kemampuan bertahan dalam situasi krisis 

karena UMKM merupakan sektor yang dapat bertahan jika dibandingkan dengan 

industri lain dalam skala yang lebih besar (Yanto & Sukanta, 2020) .Menurut 

Kementerian Keuangan Indonesia Saat ini, UMKM terus meningkat setiap 

tahunnya, yang merupakan tren yang baik.  

Tren positif ini tentunya akan berdampak baik bagi perekonomian 

Indonesia. Berdasarkan data dari Kementerian Koperasi dan UKM, kontribusi 

UMKM terhadap PDB Nasional sebesar 60,5%. Sektor UMKM terbukti mampu 

menyediakan lapangan pekerjaan dan peluang bagi usaha kecil dan menengah 

(UMKM) untuk berkembang di masyarakat (Manajemen et al., n.d.). Beberapa 

kebijakan pendukung disediakan pemerintah seperti kemudahan perizinan usaha. 

UMKM juga diberikan akses oleh pemerintah untuk bisa mendapatkan mitra dari 

perusahaan besar yang sudah ada (Gultom & Lumbanraja, 2022).
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UMKM tumbuh dan memainkan peran penting dalam perkembangan di 

era globalisasi saat ini. perekonomian berbagai negara. Jumlah UMKM semakin 

meningkat dan perusahaan dihadapkan pada tantangan dalam menerapkan strategi 

pemasaran agar tetap bertahan dan berkembang di tengah persaingan yang semakin 

ketat. UMKM di Indonesia saat ini memang sedang dalam masa sulit akibat perubahan 

lingkungan bisnis yang semakin kompleks. Adanya globalisasi telah mempengaruhi 

perubahan dunia usaha dan pelaku usaha harus mampu bersaing untuk mendapatkan 

keunggulan (Hariyono , Dava Fadilah ; Dyah P & Ayu, 2023). 

Di masa yang lalu pasar mengacu pada lokasi geografis,akan tetapi 

sekarang pasar tidak lagi memiliki batas geografis karena komunikasi modern 

telah memungkinkan pembeli dan penjual untuk melakukan transaksi tanpa harus 

saling bertemu (Ngatno, 2018). Di era modern ini, setiap pemilik UMKM 

dituntut untuk melakukan penyesuaian dalam menghadapi persaingan pasar yang 

terjadi dengan memanfaatkan teknologi yang ada. Tak lupa, UMKM juga harus 

memperhatikan kualitas produk yang baik kepada konsumen. Untuk 

memberikan rasa percaya diri kepada konsumen untuk membeli produk yang 

dimiliki oleh suatu bisnis, khususnya UMKM, bisnis tersebut harus memenuhi 

kriteria seperti yang diharapkan oleh konsumen (Riswanda et al., 2022). 

Meskipun pertumbuhan UMKM di Indonesia sangat pesat, namun jika 

tidak diimbangi dengan kesiapan strategi dalam menghadapi permasalahan dan 

perubahan zaman. Oleh karena itu, penting bagi negara-negara berkembang 

untuk memprioritaskan pengembangan inovasi agar dapat meningkatkan daya 

saing mereka di pasar global ( Aidh i et  a l. ,  2023) . Pemberdayaan UMKM 

ditengah  UMKM harus mampu menghadapi tantangan global karena globalisasi 
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dan persaingan yang tinggi. Ini termasuk meningkatkan inovasi produk dan 

layanan, mengembangkan sumber daya manusia dan teknologi, serta 

memperluas wilayah pemasaran (Sedyastuti, 2018). 

Salah satu usaha UMKM di Kabupaten Kediri adalah perusahaan 

pengrajin sepatu Ortins namaste art. Perusahaan ini memproduksi berbagai 

produk yang terbuat dari kulit sintetis yang diolah menjadi berbagai produk mulai 

dari sepatu kulit, sandal kulit, dan dompet kulit. UMKM ini mengedepankan 

kualitas produk terbaiknya yang terbuat dari bahan yang berkualitas. Produk 

memiliki arti penting bagi perusahaan karena tanpa adanya produk, perusahaan 

tidak dapat melakukan apapun dari usahanya (Yusita & Soedjoko, 2022).  

Masalah yang dihadapi oleh pengrajin sepatu Ortins namaste art adalah 

persaingan perdagangan atau pemasaran sepatu di daerah sekitarnya, khususnya 

di kecamatan pare Kabupaten Kediri. Cukup banyak perusahaan industri 

pengrajin sepatu di daerah ini yang memang memberikan dampak yang baik 

bagi perekonomian masyarakat sekitar karena terbukanya lapangan kerja baru 

sekaligus menghasilkan kegiatan ekonomi. Namun, berdampak dengan jumlah 

industri yang cukup banyak tentu membuat persaingan dagang semakin ketat dan 

kompetitif sehingga harus diterapkan strategi kompetitif yang baik agar dapat  

memenangkan persaingan pemasaran atau perdagangan ini.  Keunggulan 

bersaing dapat berupa inovasi produk, layanan, proses, teknologi atau struktur 

organisasi (Sardanto et al., 2022). 
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Berikut data jarak pesaing UMKM di industri pengrajin sepatu di daerah sekitar: 

Tabel 1.1 

Data Jarak UMKM pengrajin sepatu di daerah sekitar 
 

No Nama Industri Pengrajin 
Sepatu 

Jarak dengan Ortins 
Namaste Art 

1 UD Katon Ragil Sae ± 500 meter 

2 Pengrajin sepatu UD Legacy ± 500 meter 

3 UD Joko Wiyono ± 500 meter 

4 Toko Dwizar Parerejo ± 200 meter 

5 Nickname Foot Pare ± 2,7 km 

6 SG Shoes Pare ± 5,5 km 

       Sumber: Informasi dari pemilik bisnis dan Internet dalam proses ( 2023 ) 

 

    Dari tabel data diatas menunjukkan bahwa persaingan di daerah 

sekitarnya sangat ketat dan kompetitif, dengan jarak yang relatif dekat, tentunya 

strategi dalam menarik pelanggan harus diperhatikan baik dari segi kualitas 

produk, strategi pemasaran, maupun kegiatan promosi yang harus benar-benar 

dioptimalkan agar dapat memenangkan persaingan dagang di sektor industri ini. 

Di tengah banyaknya pesaing baru yang menawarkan produk yang serupa dan 

menarik pelanggan dengan berbagai cara, seperti inovasi stategi memasarkan 

produk adalah salah satunya. (Ulfa Yunisari & Irmayanti, 2023). 

Perusahaan harus memiliki kemampuan dalam menyusun strategi 

pemasaran yang tepat dalam mengadapai permasalahan yang ada. Perencanaan 

yang terstruktur di dalam dan di luar perusahaan akan memastikan bahwa 

strategi pemasaran berfungsi dengan baik. Sebelum memulai berbagai strategi 

pemasaran, bisnis harus membidik pasar atau segmentasi secara jelas sesuai 

tujuan. (Aliami et al., 2022). Perusahaan dapat mempertahankan posisinya di 

pasar dengan memanfaatkan peluang dan meningkatkan penjualan dengan 
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menggunakan strategi pemasaran yang tepat. (Prihatini ,Widi; Ratnanto, 2023). 

UMKM Industri Sepatu Seni Ortins Namaste memiliki data penjualan produk 

pada tahun 2023, tepatnya 10 bulan terakhir dari Januari hingga Oktober 2023 

sebagai berikut: 

Tabel 1.2 

Data penjualan produk Ortins namaste art bulan Januari – Oktober 2023 
 

Bulan Sepatu Kulit Sandal Kulit Dompet Kulit 

Januari 8 brg 5 brg 1 brg 

Februari 5 brg 8 brg 3 brg 

Maret 15 brg 16 brg 0 

April 20 brg 15 brg 4 brg 

Mei 7 brg 3 brg 0 

Juni 25 brg 3 brg 2 brg 

Juli 10 brg 2 brg 2 brg 

Agustus 20 brg 6 brg 3 brg 

September 5 brg 5 brg 1 brg 

Oktober 10 brg 7 brg 3 brg 

Sumber: Data Pengrajin Sepatu Ortins Namaste Art 2023 

Dari data penjualan di atas, yakni pada Januari – Oktober 2023, penjualan tidak 

konsisten karena bergantung pada pesanan dari konsumen. Produk dari Ortins 

Namaste Art  memiliki kisaran harga sebagai berikut: 

Tabel 1.3 

Daftar harga produk UMKM Ortins namaste art 
 

Produk Harga 

Sepatu Cewek Rp 100.000 - Rp 250.000 

Sepatu Laki-Laki Rp 110.000 - Rp 500.000 

Sandal Cewek Rp 70.000 - Rp 150.000 

Sandal Laki-Laki Rp 70.000 - Rp 200.000 

Dompet Rp 50.000 - Rp 150.000 

              Sumber: Informasi dari pemilik bisnis UMKM Ortins Namaste Art ( 2023 ) 
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Harga produk bervariasi tergantung model dan bahan yang digunakan serta 

tingkat kerumitan dalam prosesnya. Berdasarkan Uraian penelitian diatas 

Peneliti ingin mengkaji bagaimana Analisis strategi pemasaran untuk 

meningkatkan daya saing Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) Industri 

Sepatu Ortins Namaste Art Kabupaten Kediri. 

B. Tujuan Penelitian 

 

Tujuan penelitian ini adalah guna menganalisis strategi pemasaran yang 

terapkan dalam upaya meningkatkan daya saing di industri mikro kecil pengrajin 

sepatu. Sedangkan fokus penelitian ini berlokasi di Jl. Romo, Dusun Parerejo, 

gang 5, Desa Gedangsewu, Kecamatan Pare, Kabupaten Kediri. Berdasarkan 

latar belakang yang ada ,Maka adanya rumusan masalah penelitian sebagai 

berikut: 

1. Untuk menganalisis strategi pemasaran di Usaha Mikro, Kecil dan 

Menengah (UMKM) Industri Sepatu Ortins Namaste Art Kabupaten Kediri 

2. Untuk menganalisis upaya peningkatan daya saing Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah (UMKM) Industri Sepatu Ortins Namaste Art di Kabupaten 

Kediri 
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