
dapat digunakan secara global, dan pemasaran yang efektif. Dengan meningkatkan 

kualitas produk, pelaku usaha berupaya mengatasi jaringan usaha yang kurang baik dan 

berekspansi ke sektor perusahaan kecil. Mengapa? Karena kualitas produk yang tinggi 

menciptakan kualitas produk yang baik, yang menghasilkan produk kompetitif yang 

siap bersaing di pasar. 

 Kesalahan dalam perencanaan perusahaan yang tidak diperhitungkan terlebih dahulu 

adalah memiliki target pasar yang terlalu luas. Pelaku UMKM biasanya membuat 

tujuan pemasaran untuk semua orang; mereka semata-mata mempertimbangkan untuk 

memaksimalkan keuntungan bagi perusahaan mereka dengan mengorbankan 

pertimbangan lain. mengatasi target pasar yang terlalu besar dengan memilih target 

pasar yang spesifik Tindakan selanjutnya yang harus dilakukan oleh seorang pengusaha 

adalah memilih target pasar yang spesifik setelah mengetahui lebih jauh tentang produk 

yang diinginkan pelanggan. Ada tiga jenis target pasar yang berbeda: segmentasi, ceruk 

pasar, dan pasar individu. 

 Minimnya web marketing yang dilakukan pemilik usaha menjadi salah satu penyebab 

produk UMKM kurang tersebar luas. Mungkin beberapa UMKM telah 

mempromosikan barangnya secara online menggunakan media sosial, situs web pasar, 

dll., Namun pada kenyataannya ini masih bukan tindakan terbaik. Akibatnya, hasilnya 

tidak ideal. Kunci bagi pemilik bisnis UMKM untuk memaksimalkan pemasaran online 

mereka adalah memilih saluran pemasaran online yang tepat, berkonsentrasi pada 

pemasaran di saluran tersebut, dan terus mengoptimalkannya. Misalnya, pemilik bisnis 

yang menjual kerajinan tangan harus mempromosikan barangnya di Instagram. 

Memasarkan barang-barang ini melalui platform lain, seperti Facebook atau situs web 

pasar, adalah sah. Untuk memulainya, lebih baik berkonsentrasi pada pemasaran 

melalui satu saluran. Kemudian, lakukan optimasi secara rutin untuk mendongkrak 

konversi dari pemasaran di channel tersebut. UMKM dapat terus meningkatkan saluran 

lain setelah berkonsentrasi pada satu saluran agar penjualan produk naik. Membuka 

peluang reseller/dropshipper untuk dicoba sangat bisa diterima. Penjualan jauh lebih 

mungkin terjadi ketika lebih banyak orang yang mendukung produk. 

 

KESIMPULAN 

UMKM harus mampu bersaing secara efektif di pasar untuk menarik dan 

mempertahankan pelanggan setia. Pentingnya strategi retensi pelanggan harus lebih penting 

daripada memperoleh klien baru, menurut Ratela dan Taroreh (2016). Fokus pada awal proses 
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pembuatan dan produk akhir merupakan bagian tak terpisahkan dari strategi untuk 

meningkatkan produktivitas. Oleh karena itu, ada banyak faktor yang harus diperhatikan 

selama proses produksi. Memang sulit untuk mengabaikan era digital. Menurut spesialis 

pemasaran Yuswohadi, pelaku UMKM harus dapat memanfaatkan sepenuhnya pertumbuhan 

digital jika ingin berkembang (Maulana, 2017). Media sosial memungkinkan bisnis untuk 

terhubung dengan pelanggan dan menciptakan koneksi yang lebih intim. Telah dilatih dan 

dilatih secara menyeluruh tentang cara menggunakan media sosial untuk pemasaran digital. 
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