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RINGKASAN 
 

Ike Natalia Krisma Yunita : Meningkatkan Kualitas Pemasaran UMKM Melalui 

Media Sosial Pada Bisnis Kebab Hamed  

Kata Kunci: Pemasaran, Media sosial, UMKM 

 

      Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana UMKM Kebab Hamed 

di Desa Kampung Inggris Pare dapat meningkatkan pemasaran melalui media 

sosial. Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif deskriptif untuk mengetahui 

peran media sosial dalam meningkatkan aktivitas pemasaran pemilik UMKM 

Kebab Hamed di Kampung Inggris. Hasil dari penelitian ini adalah dapat 

meningkatkan pemasaran yang berkualitas melalui media sosial, dapat membantu 

pemilik UMKM dalam pembuatan konten promosi. 

 Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi 

wawancara mendalam dengan pemilik UMKM Kebab Hamed dan observasi 

langsung terhadap praktik pemasaran yang dilakukan melalui media sosial. 

Melalui wawancara, peneliti menggali pandangan dan pengalaman langsung dari 

pemilik UMKM terkait dengan strategi pemasaran mereka, tantangan yang 

dihadapi, serta dampak positif yang diperoleh dari penggunaan media sosial. 

Observasi dilakukan untuk memperoleh pemahaman langsung tentang konten-

konten promosi yang dibuat dan interaksi dengan pengikut atau pelanggan 

potensial di platform media sosial seperti Instagram, Facebook, atau platform lain 

yang digunakan oleh UMKM Kebab Hamed. 

 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa penggunaan media sosial secara 

kreatif dan konsisten dapat memberikan manfaat yang signifikan bagi UMKM 

dalam meningkatkan keterlibatan konsumen dan meningkatkan penjualan. Pemilik 

UMKM Kebab Hamed mampu memanfaatkan media sosial untuk membangun 

komunitas online yang aktif, menyebarkan informasi tentang produk mereka, serta 

merespons pertanyaan dan umpan balik dari konsumen secara langsung. Konten-

konten promosi yang menarik dan relevan juga membantu memperkuat citra 

merek UMKM dan membedakan mereka dari pesaing di pasar lokal. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang  

Saat ini, dengan kemajuan teknologi yang pesat, persaingan di dunia bisnis 

semakin sengit. Banyak usaha kecil yang bermunculan, dan mereka menggunakan 

teknologi secara intensif untuk memperkenalkan produk-produk mereka kepada 

masyarakat luas. Terutama, promosi produk melalui media sosial dan internet 

menjadi sangat penting bagi mereka yang ingin produknya dikenal oleh banyak 

orang. Kemajuan teknologi yang semakin canggih pada zaman ini menunjukkan 

bahwa peradaban manusia terus berkembang. Era digital membuka banyak peluang di 

bidang ekonomi dan kewirausahaan. 

Salah satu tanda penting dalam dunia bisnis saat memasuki era digital adalah 

meningkatnya pengeluaran iklan digital. Ini disebabkan oleh intensitas tinggi 

penggunaan gadget oleh orang-orang, yang memudahkan akses ke berbagai jenis 

informasi yang terkandung dalam berbagai jenis konten internet. Selain itu, kemajuan 

dalam sistem infrastruktur telekomunikasi juga memberikan peluang bagi individu 

untuk mengumpulkan, memproses, dan bertukar informasi dengan lebih mudah, 

mendukung aktivitas bisnis (Surur & Paramita, 2022). 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memainkan peran kunci dalam 

menggerakkan perekonomian dan kemajuan di Indonesia. Mereka juga menjadi mitra 

keuangan yang penting, terutama bagi masyarakat kelas bawah dan pekerja. UMKM 

memiliki dampak signifikan dalam membantu mengatasi kemiskinan dan 

pengangguran dengan menawarkan lapangan kerja, sehingga membantu mengurangi 
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tingkat pengangguran di pasar kerja. Pada saat ini, usaha kecil dan menengah 

(UMKM) telah memainkan peran yang sangat signifikan dalam menyediakan bantuan 

pemerintah kepada masyarakat Indonesia. Menurut data yang dikumpulkan oleh 

Badan Pengukuran Fokus (BPS) pada tahun 2010, UMKM telah berhasil menyerap 

sekitar 85,4 juta tenaga kerja, atau 96,18 persen dari total angkatan kerja di Indonesia. 

Selain itu, kontribusi UMKM terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) Indonesia 

telah meningkat menjadi lebih besar daripada yang diharapkan. juga sangat 

signifikan, mencapai sekitar Rp 1,778 triliun, yang setara dengan 53 persen dari total 

PDB Indonesia. Dengan komitmen yang besar terhadap pengembangan ekonomi 

lokal, UMKM di berbagai daerah memainkan peran yang sangat penting dalam 

meningkatkan perekonomian negara. 

UMKM dianggap sebagai roda penggerak dalam memajukan ekonomi nasional 

karena mampu menyerap tenaga kerja, mengurangi kemiskinan, dan mendukung 

distribusi hasil pembangunan. Setiap individu yang terlibat dalam kegiatan 

kewirausahaan perlu memiliki strategi untuk menjaga kelangsungan bisnisnya. Tidak 

hanya membuat produk yang unik, tetapi juga membuat strategi pemasaran yang 

efektif untuk menarik pelanggan, memperluas pangsa pasar, dan mengembangkan 

bisnis mereka. Dengan melakukan ini, bisnis tersebut dapat mengembangkan aktivitas 

bisnisnya untuk memenuhi kebutuhan masyarakat dan juga dapat memperoleh 

keuntungan. Meningkatnya volume perdagangan terjadi ketika suatu usaha mampu 

menyediakan produk atau layanan yang sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Ketika 

permintaan dari masyarakat meningkat, aktivitas bisnis juga akan meningkat untuk 

memenuhi kebutuhan tersebut, sehingga usaha dapat meraih keuntungan (Novitasari 
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& Ratnanto, 2023). Dalam aktivitas pemasaran, salah satu tantangan yang sering 

dihadapi oleh UMKM adalah penggunaan media pemasaran yang belum optimal dan 

tidak memberikan hasil yang memuaskan bagi bisnis (Surur & Paramita, 2022). 

Komunikasi pemasaran memiliki dampak pada citra karena membantu dalam 

memperjelas pesan saat berkomunikasi dengan orang lain. Komunikasi pemasaran 

dan reputasi merupakan komponen penting dalam visi perusahaan. Kualitas layanan 

juga merupakan komponen yang membentuk reputasi perusahaan (Susilo et al., 

2023). 

UMKM telah menjadi fondasi sentral dalam struktur ekonomi global, memberikan 

kontribusi signifikan terhadap pertumbuhan ekonomi, penciptaan lapangan kerja, dan 

penanggulangan kemiskinan. Konsep UMKM mencakup bisnis dengan skala kecil 

hingga menengah, yang dikelola oleh pemilik yang aktif terlibat dalam kegiatan 

operasional sehari-hari (Rambe et al., 2023). UMKM juga menjadi tulang punggung 

utama dalam menciptakan lapangan kerja. Mereka membuka peluang pekerjaan yang 

tersebar secara merata, membantu menurunkan tingkat pengangguran, serta 

meningkatkan kesejahteraan masyarakat. Hal ini menegaskan pentingnya UMKM 

dalam mendukung ekonomi dan sosial. UMKM tidak hanya merupakan komponen 

krusial dalam ekonomi, tetapi juga berperan sebagai agen positif dalam mewujudkan 

pembangunan ekonomi yang berkelanjutan dan inklusif. Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah (UMKM) telah menjadi fondasi utama dalam struktur ekonomi global, 

memberikan sumbangan yang signifikan terhadap pertumbuhan ekonomi, pembukaan 

lapangan kerja, dan penanggulangan kemiskinan (Saputra et al., 2021). UMKM 

bukan hanya bagian penting dalam ekonomi, melainkan juga memiliki peran yang 
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positif dalam mendorong pembangunan ekonomi yang berkelanjutan dan inklusif. 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) telah menjadi elemen dasar dalam 

struktur ekonomi global, memberikan kontribusi yang besar terhadap pertumbuhan 

ekonomi, penciptaan lapangan kerja, dan penanggulangan kemiskinan. 

Di era digital ini, media sosial telah menjadi pusat dari interaksi online. Bagi para 

pengusaha, kehadiran di platform-platform seperti Facebook, Instagram, dan Twitter 

bukan sekadar tren, tetapi sebuah kebutuhan strategis untuk meningkatkan penjualan. 

Media sosial dapat menjadi alat untuk memperluas dan mempertahankan bisnis, serta 

menjaga eksistensi usaha tersebut. Banyak orang di Indonesia menggunakan media 

sosial untuk berkomunikasi memiliki dampak besar terhadap pola perilaku 

masyarakat, termasuk dalam aspek budaya, etika, dan norma (Zuliani et al., 2023). 

Media sosial berperan sebagai jembatan komunikasi antara pengusaha dan pelanggan, 

memfasilitasi penyebaran informasi mengenai produk yang ditawarkan serta profil 

bisnisnya (Herdiyani et al., 2022). Media sosial memiliki kemampuan unik untuk 

membentuk dan memperkuat hubungan antara pelanggan potensial dan merek, yang 

pada akhirnya dapat berdampak positif pada pertumbuhan bisnis. Salah satu 

keuntungan utama dari media sosial dalam konteks penjualan adalah akses yang lebih 

mudah ke pasar yang lebih luas. Dengan menggunakan platform seperti Instagram, 

yang menekankan aspek visual, pengusaha dapat memamerkan produk atau layanan 

mereka secara menarik. Gambar produk, testimoni pelanggan, dan promosi khusus 

dapat dengan cepat tersebar kepada ribuan bahkan jutaan orang dengan hanya 

beberapa klik. Ini adalah kekuatan media sosial yang membuatnya menjadi alat 

pemasaran yang sangat efisien (Rambe et al., 2023). Terlebih lagi, interaksi langsung 
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antara pelanggan dan merek melalui komentar, pesan langsung, atau tanggapan dapat 

memperkuat kepercayaan. Pelanggan yang merasa dihargai dan didengarkan melalui 

media sosial cenderung menjadi lebih loyal dan bisa menjadi advokat merek yang 

efektif. Mereka bisa berbagi pengalaman positif mereka dengan teman-teman mereka, 

secara tidak langsung mempromosikan bisnis kepada khalayak yang lebih luas. Selain 

berperan sebagai alat promosi, media sosial juga memberikan kesempatan kepada 

pengusaha untuk memahami lebih baik kebutuhan dan keinginan pelanggan. 

Kemampuan media sosial sebagai alat promosi atau pemasaran telah terbukti efektif 

karena banyaknya perusahaan besar yang mengandalkan media sosial sebagai saluran 

utama untuk promosi mereka (Zundana & Hakimah, 2023). 

Pengamatan data dari interaksi online memberikan pemahaman berharga tentang 

perilaku konsumen, preferensi, dan tren pasar. Dengan informasi ini, pemilik usaha 

dapat menyesuaikan strategi pemasaran, meningkatkan produk atau layanan, dan 

bahkan mengembangkan inovasi baru yang lebih cocok dengan kebutuhan pelanggan. 

Dengan demikian, media sosial tidak hanya menjadi platform untuk berinteraksi 

online, tetapi juga menjadi alat strategis untuk meningkatkan penjualan bisnis. 

Dengan menggunakan fitur-fitur kreatif, interaksi langsung, dan analisis data, 

pengusaha dapat memaksimalkan kehadiran mereka di ranah digital dan mencapai 

kesuksesan dalam mempromosikan layanan atau barang mereka kepada khalayak 

yang lebih luas. 

Kampung Inggris Pare merupakan sebuah desa yang terletak di Kecamatan Pare, 

Kabupaten Kediri. Tempat ini telah menjadi destinasi utama bagi individu yang ingin 

mempelajari atau meningkatkan kemampuan berbahasa Inggris. Kampung Inggris 
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Pare mirip dengan lingkungan kampus, karena pengunjung yang datang untuk belajar 

berasal dari berbagai wilayah dan latar belakang. Selain itu, Kampung Inggris juga 

menjadi tujuan wisata edukatif yang populer, seringkali dikunjungi oleh rombongan 

pelajar untuk mengisi liburan sekolah. Dengan kedatangan banyak penghuni baru, 

terbuka peluang besar bagi UMKM Kebab Hamed untuk memanfaatkan momentum 

ini. Namun, untuk meningkatkan kualitas pemasaran, diperlukan penggunaan media 

sosial. Meskipun sebelumnya UMKM Kebab Hamed telah mempromosikan bisnisnya 

melalui Instagram, namun promosi tersebut terhenti karena keterbatasan waktu 

pemilik dalam aktif mempromosikan usahanya di media sosial. Di tengah era digital 

yang terus berkembang, penting bagi pemilik UMKM untuk melakukan penjualan 

baik secara offline maupun online (melalui Instagram) dengan menggabungkan 

berbagai media sosial lain yang dapat memberikan banyak keuntungan. Keuntungan 

tersebut mencakup kemampuan untuk memperkenalkan dan mempromosikan produk 

kepada audiens yang lebih luas, sistem pembayaran dan pembelian yang efisien, 

menarik perhatian konsumen melalui tagar yang unik dan kreatif, serta menciptakan 

konten yang kreatif agar dapat menarik minat pembelian dari audiens. 

Gap research atau kesenjangan penelitian dari penelitian ini adalah kurangnya 

penelitian spesifik pada UMKM di lingkungan edukatif. Meskipun banyak penelitian 

telah dilakukan mengenai pemasaran digital dan penggunaan media sosial oleh 

UMKM, sedikit yang fokus pada UMKM yang beroperasi di lingkungan edukatif 

seperti Kampung Inggris Pare. Lingkungan edukatif di sini merujuk pada konteks di 

mana UMKM beroperasi di dalam atau sekitar lingkungan pendidikan yang aktif, 

seperti Kampung Inggris Pare. Lingkungan ini dapat disebut edukatif karena memiliki 
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karakteristik yang mendukung proses pembelajaran dan pendidikan, baik formal 

maupun informal. Contoh lingkungan edukatif seperti Kampung Inggris Pare 

mencakup berbagai institusi pendidikan bahasa Inggris yang menarik peserta dari 

berbagai latar belakang untuk belajar bahasa secara intensif. Di sini, para peserta 

tidak hanya belajar dalam kelas, tetapi juga terlibat dalam kegiatan ekstrakurikuler, 

workshop, dan interaksi sosial yang memperkaya pengalaman belajar mereka.      

Studi ini berusaha mengisi kesenjangan dengan melihat bagaimana bisnis seperti 

Kebab Hamed dapat memanfaatkan dinamika unik dari lingkungan tersebut. 

Keterbatasan penggunaan media sosial secara optimal, banyak UMKM, termasuk 

Kebab Hamed, telah mulai menggunakan media sosial seperti Instagram, namun 

seringkali penggunaan ini tidak konsisten dan tidak maksimal. Ada kebutuhan untuk 

penelitian yang mendalam mengenai strategi optimal yang dapat diimplementasikan 

oleh UMKM untuk memanfaatkan penuh potensi media sosial. Integrasi media sosial 

dengan sistem penjualan offline, Kebanyakan penelitian fokus pada pemasaran digital 

murni, sementara integrasi antara strategi online dan offline masih kurang 

dieksplorasi. Studi ini bertujuan untuk menjembatani kesenjangan tersebut dengan 

mengembangkan pendekatan yang menggabungkan kedua strategi untuk 

memaksimalkan keuntungan. 

Berdasarkan penjelasan diatas peneliti bermaksud untuk melakukan penelitian 

tentang “Meningkatkan Kualitas Pemasaran UMKM Melalui Media Sosial Pada 

Bisnis Kebab Hamed”. 
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B. Tujuan Penelitian 

1. Menganalisis strategi promosi atau pemasaran diimplementasikan oleh bisnis 

Kebab Hamed. 

2. Mengevaluasi seberapa efektif pemasaran yang dilakukan oleh Kebab Hamed. 
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