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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis peran inovasi strategi pemasaran produk dalam keberhasilan
UMKM Dapur Albana di tengah persaingan pemasaran digital yang semakin ketat. Penelitian ini menggunakan
metode kualitatif deskriptif dengan teknik pengumpulan data melalui wawancara mendalam kepada pemilik
Dapur Albana serta observasi terhadap aktivitas media sosial instagram. Fokus penelitian ini meliputi strategi
komunikasi pemasaran yang diterapkan seperti advertising, sales promotion, direct marketing, dan complaint
handling. Hasil penelitian menunjukan bahwa Dapur Albana tidak menggunakan iklan berbayar di media sosial.
Justru kualitas produk, hubungan emosional dengan pelanggan, serta strategi visual yang jujur tanpa editing
berlebihan mampu membangun kepercayaan konsumen. Keberhasilan Dapur Albana membuktikan bahwa
membangun hubungan yang baik dengan pelanggan dan konsistensi menjaga kualitas produk dapat menjadi
kekuatan utama UMKM tanpa harus bergantung pada promosi digital berbayar. Dengan demikian, penelitian ini
menyimpulkan bahwa kualitas produk, kejujuran komunikasi dan kedekatan dengan konsumen merupakan
faktor penting dalam menciptakan keberhasilan UMKM di era digital saat ini.

Kata kunci: UMKV, inovasi strategi pemasaran, pemasaran digital, instagram

Abstract

This study analyzes the role of product marketing strategy innovation in the success of Dapur Albana MSMEs
amidst intens digital marketing competitions. Using a descriptive qualitative approach, data collection through
in-depth interviews with Dapur Albana owners and observations of Instagram activities. The study focuses on
marketing communication strategies including advertising, sales promotion, direct marketing, and complaint
handling. The findings show that Dapur Albana does not rely on social media advertising. Instead, product quality,
emotional connections with customers, and honest visual content help nuild consumer trust. The success of Dapur
Albana demonstrates that maintaining product quality and strong customer relationships can be key stengths for
MSMEs without depending on paid digital promotion. The study concludes that product quality, honest
communication, and customer closeness are important factors for MSME success in the digital era.

Keywords: MSME, marketing strategy innovation, digital marketing, instagram
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PENDAHULUAN

Usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) mengalami peranan krusial sebagi pilar stabilitas ekonomi,
terutama karena karakteristiknya yang adaptif dan dinamis. Penelitian yang dilakukan oleh Bennet (1993,
dalam Bocconcelli et al., 2018) menyatakn bahwa UMKM bersifat evolusioner, karena memiliki kapasitas untuk
terus berkembang dalam menghadapi ketikdakpastiaan pasar yang terjadi secara terus - menerus. Karakter
evolusioner ini memungkinkan pelaku UMKM untuk tidak hanya bertahan ditengah ketidakpastian global, setiap
UMKM harus selalu Melakukan startegi inovasi terhadap produknya. Oleh karena itu sangat penting untuk
memahami mekanisme adaptasi dan ketahanan operasional UMKM dalam mempertahankan bisnis mereka di
Tengah situasi pasar yang terus berubah.

Di era zaman yang semakin canggih saat ini, perkembangan teknologi informasi mampu memudahkan
manusia untuk melakukan segala hal seperti mendapatkan berita atau informasi yang beredar di dunia maya.
Pesatnya teknologi informasi rasanya hampir mempengaruhi seluruh aspek kehidupan masyarakat. Media
seperti internet seakan-akan menghilangkan batas jarak dan waktu untuk memperoleh sebuah informasi.
Bahkan saat ini tak hanya berkomunikasi, namun orang juga bisa melakukan transaksi pembelian sebuah
produk atau atau bahkan sekedar ingin mencari resep sebuah masakan.

Kehadiran internet rasanya tak hanya mempengaruhi gaya komunikasi dalam setiap individu, namun
juga mempengaruhi gaya komunikasi dalam perdagangan. Pesatnya kemajuan teknologi dan informasi yang
terus berkembang membuat persaingan antara pembisnis semakin sengit. Salah satu penyebab dari hal ini ialah
karena banyaknya platform yang menyediakan layanan instan dalam pembelian sebuah produk. Banyak iklan
yang beredar juga menyebabkan semakin tinggi produksi produk dibandingkan dengan kebutuhan pasar
masyarakat. Alhasil masyarakat cenderung bingung untuk membandingkan produk mana yang paling mereka
butuhkan sebelum akhirnya benar-benar membeli sebuah produk tersebut.

Oleh karena hal itu, saat ini komunikasi pemasaran telah mengalami pergeseran yang masif. Menurut
Kuncoro UMKM memiliki tantangan yang cukup berat dalam memperkuat perekonomian nasional (Setyanto,
2015). Sebagian besar pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) berlomba-lomba menginvestasikan
anggaran mereka pada fitur periklanan digital yang berbayar. Contohnya seperti Instagram Ads/TikTok Ads
yang guna untuk mendatangkan konsumen yang banyak secara instan. Strategi digital yang kompleks,
penggunaan filter visual yang manipulative juga dilakukan demi estetika disosial media karena sering kali
dianggap menjadi satu - satunya jalan cepat bagi UMKM untuk tetap bertahan di tengah ketatnya kompetisi
pasar. Selain sebagai alat untuk pemasaran digital, saat ini media sosial seringkali dapat digunakan sebagai
wadah untuk belajar berbagai resep masakan. Hal ini tentu menjadi sebuah masalah baru bagi sebuah UMKM
karena di dalam suatu platform saja seperti Instagram, orang cenderung dapat menemukan banyak sekali resep
bahkan sampai tutorial masakan yang enak. Namun fenomena yang menarik justru ditunjukan oleh UMKM
bernama Dapur Albana, yaitu sebuah UMKM yang bergerak di industri kuliner yang terletak di Jl. Surowongso
Gang Seruling 99, RT 04/ RW 03, Karangbong, Kec. Gedangan, Kab. Sidoarjo. Dapur Albana berhasil
mempertahankan eksistensinya sejak tahun 1997 dimana tahun itu meruakam masa sebelum maraknya media
sosial, dan hingga saat ini masih mengandalkan strategi pemasaran organic yang berfokus pada kualitas
produknya serta kedekatan hubungan emosional yang dibangun dengan pelanggan. Dapur Albana secara sadar
memilih kebijakan untuk sama sekali tidak menggunakan fitur iklan berbayar. Alasan dibalik keputusan yang ini
justru karena konten digital meraka mampu meraih viralitas secara organic, bahkan mereka juga membatasi
promosi demi menjaga keseimbangan kapasitas produksi dengan jumlah sumber daya manusia (SDM) yang
mereka miliki.

Dengan hadirnya permasalahan ini, tujuan dari penelitian ini aialah menganalisis peran inovasi strategi
pemasaran dalam mempertahankan eksistensinya di tengah maraknya arus perubahan zaman yang
menyebabkan banyaknya UMKM tidak bisa berkembang. Selain itu penelitian ini juga diharapkan dapat
menambah referensi bagi peneliti selanjutnya yang akan menganalisis dengan topik serupa.
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TINJAUAN PUSTAKA

Komunikasi pemasaran digital tidak selalu bertumpu pada media berbayar tetapi juga bisa dilakukan
dengan pemasaran digital melalui media sosial pribadi. Penelitian yang dilakukan oleh Purwana, Rahmi, dan
Aditya (2017) menunjukkan bahwa media sosial berfungsi sebagai alat pemasaran yang efektif bagi UMKM
karena upaya promosi yang dilakukan dapat meningkatkan kedekatan komunikasi yang lebih intens antara
konsumen dan perusahaan. Disisi lain, penelitian yang dilakukan oleh Rachmawati (2011) menekankan bahwa
strategi Integrated Marketing Communication (IMC) harus memiliki eman elemen pemasaran. Elemen tersebut
ialah Advertising, Sales Promotion, Direct Marketing,

Public Relation, dan Interactive Marketing. Tujuannya agar membentuk pesan komunikasi yang
konsisten serta meningkatkan efektivitas komunikasi antar konsumen dan perusahaan.
Penelitian lain yang dikaji oleh Tjiptono (2015) menunjukkan bahwa kualitas produk dan kualitas pelayanan
merupakan dua aspek yang sangat penting untuk kepuasan dan loyalitas konsumen. Konsumen akan bersedia
melakukan pembelian ulang apabila mendapatkan pengalaman yang baik dan memuaskan dari keduanya.
Penelitian yang dilakukan oleh Kotler dan Keller (2016) merupakan penelitian yang paling mirip dengan
strategi pemasaran yang dilakukan oleh Dapur Albana. Penelitian tersebut menunjukkan bahwa komunikasi
pemasaran modern bukan hanya terkait dengan strategi pemasaran yang agresif melainkan kepada
pembentukan dan pembangunan hubungan jangka panjang yang baik dengan konsumen.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan metode deskriptif. Pendekatan kualitatif
ini dipilih karena penelitian ini bertujuan untuk memahami secara mendalam fenomena strategi pemasaran
yang dilakukan Dapur Albana. Data yang dikumpulkan juga berupa kata-kata, dan penjelasan hasil dari
wawancara langsung kepada owner dari brand Dapur Albana. Penelitian ini bertujuan untuk memahami secara
mendalam mengenai strategi pemasaran yang dilakukan oleh Dapur Albana dalam menarik minat pembeli.
Melalui metode deskriptif, data yang peneliti kumpulkan berupa penjelasan dari hasil wawancara yang langsung
kami tanyakan pada owner dari Dapur Albana. Fokus penelitian ini dibagi dalam eman poin utama yang kami
tanyakan sebagai topik dalam wawancara kami yaitu mengenai Sales Promotion, Avertising, Direct Marketing,
Personal & After Sales, Interactive Marketing, dan Complaint Halding.

Sumber data dalam penelitian ini terbagi menjadi dua, yaitu data primer yang didapatkan langsung
melalui wawancara mendalam bersama owner Dapur Albana, serta data sekunder berupa peantauan aktivitas
digital yang dilakukan Dapur Albana pada akun media sosial resmi mereka di Instagram. Teknik pengumpulan
data saat wawancara peneliti menggunakan daftar pertanyaan terstruktur, selain itu juga peneliti
mengobservasi isi konten yang mereka posting di instagram. Untuk memastikan validitas data yang
dikumpulkan, peneliti menerapkan teknik pencocokan informasi dari hasil wawancara bersama pemilik brand
dengan realitas visual konten serta testimoni konsumen di lapangan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil wawancara mendalam yang telah peneliti lakukan bersama owner Dapur Albana,
diperoleh data mengenai implementasi komunikasi pemasaran digital dan konversional yang mereka terapkan.
Dapur Albana mengedepankan prinsip autentisitas produk dan pendekatan yang humanis dalam membangun
hubungan dengan konsumennya. Berikut merupakan hasil dari wawancara yang telah peneliti lakukan.

Dalam hal periklanan digital (Advertising)

Dapur Albana tidak pernah memakai fitur iklan berbayar di media sosial. Pemilik memilih jangkauan
organik karena konten mereka terbukti beberapa kali viral dengan sendirinya. Dalam hal ini justru Dapur
Albana tidak menginginkan produknya terlalu berlebihan dalam keviralannya, karena menurut owner jika
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terlalu banyak orang yang memesan justru akan kualahan dalam proses produksi, karena mengingat sumber
daya manusia yang ada tidak terlalu banyak.

<« dapuralbana

Gambar 4.1 medi; social
Instagram Dapur Albana

Strategi Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Strategi visual di Instagram difokuskan pada prinsip kejujuran produk, yang dimana foto dan video
mereka di unggah secara jelas tanpa proses editing yang berlebihan dan menyajikan visual yang sesuai dengan
produk aslinya.

Gambar 4.2 foto produk penjualan di
media sosial

Pemasaran Langsung (Direct Marketing)

Sampai saat ini Dapur Albana belum memiliki Standar Operasional Prosedur (SOP) yang tertulis.
Meskipun begitu pelayanan yang dilakukan oleh Dapur Albana selalu sangat memuaskan pelanggan terbukti
dari hasil survei yang telah peneliti lihat.
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Gambar 4.3 Bukti Direct Message Antara
Owner dengan Pelanggan.

Pemasaran Personal (Personal Selling)
Sebelum adanya media sosial, Dapur Albana telah melakukan pemasaran produk dengan cara

membagikan voucer produk gratis secara langsung kepada masyarakat. Hingga hari ini Dapur Albana masih
sering kali memberikan produk gratisnya kepada pelanggan setianya jika ada produk kelebihan saat produksi,
dengan hal ini tentu dapat selalu membangun kedekatan antara brand dengan konsumen.

Pemasaran Interaktif (Interactive Marketing)
Dapur Albana selalu merespons pertanyaan yang dilontarkan konsumen di media sosial dengan cepat

sehingga konsumen akan selalu merasa diperhatikan. Selain itu pemilik juga selalu aktif menyapa kembali

konsumen untuk meminta testimoni kualitas produk.

n ini minim berapa nampan?

Gambar 4.4 komenan social media Dapur Albana.
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Manajemen Publisitas dan Penanganan Keluhan (Publicity & Complaint Handling)

Hingga saat ini Dapur Albana tidak memiliki rekam jejak yang negatif atau komplenan terbuka dari
konsumen. Jikalau memang ada kesalahan dalam proses produksi, Dapur Albana selalu menginformasikan
kepada pelanggan untuk memberikan produk secara gratis.

Gambar 4.3 Bukti komen.

KESIMPULAN

Di era strategi pemasaran digital yang terus menerus menguat dengan memanfaatkan banyak sekali
metode salah satunya yaitu iklan berbayar yang tersedia dalam aplikasi instagram membuat maraknya UMKM
untuk berbondong-bondong mempromosikan produknya guna menarik perhatian konsumen agar terjual laris.
Dengan adanya hal ini tentu persaingan antara pedagang semakin ketat hingga menyebabkan banyak pedagang
melakukan tindakan kecurangan dengan cara memposting produk yang tidak sesuai dengan barang asli dan lain
sebagainya. Namun di sisi lain terdapat sebuah UMKM yaitu Dapur Albana yang hingga kini masih menggunakan
metode pemasaran yang jujur dan tidak menggunakan iklan berbayar dalam mempromosikan sebuah
produknya.

Berdasarkan hasil penelitian yang kami lakukan, peran inovasi strategi pemasaran produk dalam
kesuksesan UMKM Dapur Albana dapat disimpulkan bahwasanya keberhasilan sebuah usaha tidak hanya
bergantung pada strategi pemasaran digital yang berbayar, tetapi juga pada kemampuan penjual membangun
hubungan yang baik dengan konsumen serta menjaga kualitas produk dengan konsisten. Sampai saat ini Dapur
Albana tetap mengandalkan media sosial untuk lebih dikenal masyarakat, namun tidak pernah memanfaatkan
fitur berbayar dalam promosinya dan lebih memilih untuk mengutamakan kejujuran, kedekatan emosional
dengan pelanggan, serta pelayanan yang sangat responsif kepada pelanggan.

Selain itu kualitas produk juga selalu menjadi perhatian utama dalam setiap produksi mereka walaupun
akhirnya menyebabkan harga yang mereka tetapkan cenderung lebih mahal dari harga pasarannya namun,
walaupun demikian menurut Dapur Albana mereka memiliki target pasar yang dimana orang membeli
produknya bukan hanya karena rasa yang enak tetapi karena pelanggan tersebut
tidak sempat untuk membuat sendiri yang artinya pelanggan mereka merupakan orang-orang pekerja dengan
ekonomi stabil yang tidak ada waktu dalam memasak.
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Penerapan strategi seperti promosi melalui media sosial, pemasaran langsung, pelayanan personal, hingga
penanganan keluhan menjadi faktor penting dalam meningkatkan kepercayaan dan loyalitas para konsumen.
Selain itu, inovasi strategi pemasaran yang dilakukan Dapur Albana seperti membagikan voucer gratis saat
sebelum adanya media sosial dan kini mulai mengikuti perubahan zaman yaitu mempromosikan produknya
melalui media sosial hal ini merupakan kekuatan utama yang membuat Dapur Albana tetap berkembang dan
bersaing di tengah perkembangan pemasaran digital yang semakin ketat dan luas.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa UMKM dapat encapai sebuah keberhasilan jangka panjang
apabila penjual mampu untuk selalu berinovasi dalam strategi pemasaran serta konsisten dalam kualitas
produk yang dihasilkan dan menjaga hubungan baik dengan pelanggan. Strategi pemasaran yang
dilakukan oleh Dapur Albana ini memang terlihat sederhana, namun tidak semua UMKM dapat konsisten dalam
hal ini sehingga pada akhirnya bergantung pada iklan digital yang berbayar.
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